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Vorwort — Hinleitung zum Thema

Vorwort und Hinleitung

Tacheles Reden

Den Menschen zeichnen unter anderen seine relativ groBe Intelligenz,
seine besonderen handwerklichen Fdhigkeiten

und seine differenzierte Sprache aus.

Dtv-Altas Philosophie

9. Auflage 2001

~Das ist eine interessante Frage; aber lassen Sie
mich.eben mal ..."

Beginnenswirsganz am Anfang. Am Anfang war das Wort. Oder doch nicht? Waren unsere
Vorfahren picht eher Wort-los? War es nicht eher das Ungesprochene, mit dem sich unsere
Ur-Ur-UréVorfahren versténdigten? Versteht sich nicht ein Schwarm Fische ohne ein Wort
zu sprechen? Kommunizieren nicht”Ameisen nonverbal, wohl aber durch (kdrperliche) Be-
rihrung? Tatsachlich gibt es“die\Sprache im heutigen Sinne wohl erst seit 30.000 bis
100.000 Jahren.

Selbst.heute kdnnen wir gar nicht alles’durch Woérter ausdriicken. Oder kénnen Sie Ihrem
Nachbarn erklaren, wieseinesBanane schmeckt? Das Kunst-Wort ,bananig' gilt dabei nicht,
weil sich Ihr Gegeniiber, wenn er noch nie eine.Banane gegessen hétte, durch dieses Wort
den Geschmack immer noceh nicht vorstellen kann. Manche Aussage zeigt, welche Geflihle
die Sprache yerrat. Zum Beispiel: 4Ich kann dich nicht riechen™, oder ,Das kann ich nicht
begreifen." Manchmal bleibt uns/das*Wort ja auch sozusagen im Halse stecken. Zu allem
Uberdruss heiBt €s hingdind wieder{gar, dass wir nicht alles wort-lich nehmen sollen (ja wie
denn sonst?)! Ubrigehss=smanche k&nnen wohl ihre‘eigenen, Wérter nicht verstehen: ,Ich
kann mein eigenes Waort nicht verstehen ..."

So scheint es nicht unbedingt zuwerwundern, dass der US-Amerikanische Psychologe Albert
Mehrabian (*1939) herausgéfundenrhat, dass sich.in der Kommdnikation nur 7 % der ver-
mittelten Informationen auf den gésprochenen‘Inhalt’einer Nachricht (verbal), 38 % auf die
Art und Weise, wie die Worter ‘ausgesprochen werden (Artikulation, Lautstérke, Sprech-
tempo) und 55 % auf die Kérpersprache, (Mimik, Gestik) beziehen.

Nach dem Standardwerk des Autors zumt Thema Korpersprache, widmen wir uns im vorlie-
genden Buch schwerpunktmaBig dem gesprochenen Wort,‘der verbalen Kommunikation vor
Publikum oder mit Gespréachspartnern. Natiirlich“soll die paraverbale und nonverbale Ver-
standigung nicht ganz vernachlassigt werden.

Schwerpunkte im vorliegenden Buch werden auf zeitgemaBe Punkté gelegt und der An-
spruch der Praxisnahe gesucht. Logischerweise wird_damit, die ,antike’Rhetorik nur einlei-
tend dargestellt.

Dabei wird dieses Buch in mehrere groBe Bereiche geordnet, die das Gesamtthema gliedern
sollen.

Die Leserin und der Leser mégen es mir nachsehen, wenn ich den einen oder anderen Punkt
ausfuhrlicher beschreibe und manchmal auch etwas Humorvolles einstreue. Meiner Meinung
nach schadet es nichts, wenn bei dieser umfangreichen Materie, die uns allerdings tagtag-
lich begleitet beziehungsweise verfolgt, auch hin und wieder gelacht werden darf. Zum Bei-
spiel, wenn ich solch einen Satz hére: ,Er betrachtete die Seezunge, die die Tante aB." Wer
da wohl wen gegessen hat?

Da eine Sprache offensichtlich nicht als logisch zu bezeichnen ist, ergeben sich hin und
wieder Situationen, die zum Schmunzeln reizen: Hat schon mal jemand ein Wort-chen mit
Ihnen geredet (und blieb es dann auch nur bei einem Wort)? Oder hat Ihnen jemand schon
mal sein Wort gegeben (hatte er nur eines? - Und hat jetzt keines mehr? - Ist ER also jetzt
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Wort-los?). Aber gut, es hei3t ja dann auch ,Jetzt haben Sie das Wort.™ (Wo denn?). Letz-
tens hat mich mal jemand beim Wort genommen, wobei mir die Zeitgenossen lieb sind, die
um's Wort bitten.

Hin und wieder legt jemand auch sein Wort in Gottes Ohr (Haben Sie schon mal gehért,
dass er es von dort wieder-holte? - Sucht er deswegen manchmal nach Wértern?). Manch
ein Zeitgenosse hélt sein Wort (fest? — oder in den Handen?). Ein anderer ergreift das Wort
(war es geflohen?), der nachste wechselt ein Wort (,Ich gebe dir das Wort ,Nikolaus', und
was kriege ich daftr?™). Ein Wort kann - so scheint es - gut und schlecht sein: ,Ich habe
ein gutes Wort fir ihn eingelegt." (Was war das wohl fir ein ,gutes' Wort?).

Wussten Sie, dass ein Wort gegessen werden kann: Wort-Salat? Oder, dass ein Wort in
kriegerischen Auseinandersetzungen von Vorteil sein kann: Wort-Gefecht?

Wir sprechen von Wort-Reichtum. Deshalb erscheint es mir nachvollziehbar, was ein Ehe-
partner zum ‘anderen sagte: ,Das letzte Wort ist noch nicht gesprochen." Bis heute habe
ich allerdings nicht erfahren, welches wohl das letzte Wort sein wirde. Aber, da fallt mir
ein, ein andererg/Nachbar erzahlte mir mal, dass seine Frau immer das letzte Wort habe.
(Wobei ich immerinoch nicht wei, um welches Wort es sich handelt). ,Das ist mein letztes
Wort!™ Aha. Angeblich entsprechen die 50 meistgebrauchten Worter einer Sprache etwa 45
Prozent eines geschriebenen Textes«Also doch eher Wort-Armut?

Wir reden miteinander und wir reden /zus@anderen. Wir sprechen, diskutieren, tragen vor,
kommunizieren, diskutieren und so weliterqsind so weiter. Héren wir auch einander zu?
LKlar®, mégen.Sie sagenyyhorejich auch meinem Gesprachspartner zu. Sonst wiisste ich ja
gar nicht, was ich dem anderensentgegnen soll." Also scheint das Zuhdren ein elementarer
Teil einer Kemmdnikation zuéseifn=Wir setzen dabei Stillschweigen voraus, dass die Kom-
munikation auch einen Erfolg im weitesten Sinneerzielen soll.

Manchmal haben wir das Gefiihl, dass’unser Gegenliberg€synicht ehrlich meint, obwohl wir
es nicht begriinden kénnen¢,Ich habe(da\so €in ungutes Gefihl." Hier konnte es sein, dass
der Korper etwas anderes aussagt als das, was wir horens Schwindelt uns unser Gegeniber
an? Oder ist er/sie einfach nur/unsicher?

Wie skeptisch wir einer Deutung der Kérpersprache auch gegeniiberstehen, es lasst sich
nicht verneinen, dass die Sprache 'des Kérpers dettbarst. Ein Ziel.mit diesem Buch ist es,
einzelne Mosaiksteine der Kérpersprache kennenzudlernen.und deutenizu kénnen.

Wer sich intensiv mit diesem Thema beschaftigt, wird sehr_schnell merken, wie leicht ein
Mensch sich durch seine Kdrperhaltung verrat.sDieses Wissen miissen wir nicht nutzen, um
jemanden negativ zu manipulieren, sonderndimses uns undwnsefem Gegeniiber leichter zu
machen, ein Gesprach optimal fihren zu konfien,

Noch ein gut gemeinter Tipp. Meines Erachtensgist es sinnlos, nun.gebremst durch den
Alltag zu schreiten, weil Sie Angst haben, sich durchfdie’Korperhaltung zu“;verraten'. Nein,
wenn die ,verbale' Aussage ehrlich ist, ist es die ,nonveérbale} ebenso. Das neueWissen kann
allerdings dazu beitragen, Kérperhaltungen, die vom ‘Gesprachspartner neggativ gedeutet
werden kdnnten, in besonders wichtigen Situationen (zum Beispiel’beim Vorstellungs- oder
Uberzeugungsgespréch) zu vermeiden.

Lassen Sie mich zuletzt noch auf den Bereich des Rhetorik-Trainings hinweisen. Selbst wenn
Sie wissen, wie Technik optimal einzusetzen ist, weshalb es sinnvoll erscheint, zu zitieren,
Sie es schaffen, unnétige Filllaute und irrefiihrende Unworter zu vermeiden, heiBt es noch
lange nicht, dass der Transfer in die Praxis gelingt. Deshalb gilt: Praktisch und tatsachlich
iben. Haben Sie keine Angst vor Nervositdt oder Lampenfieber. Das gehdrt dazu. Die meis-
ten Trainierenden kdénnen durch aktives Training in Uberschaubarer Zeit deutliche Verbes-
serungen erkennen.

Bei diesem wichtigen Thema mit allen mdglichen Facetten bleibt es nicht aus, dass meine
eigene Meinung zu dem einen oder anderen Sachverhalt subjektive Schwerpunkte setzt.
Diese Meinung muss nicht immer mit der Meinung anderer Menschen lbereinstimmen -das
ist demnach relativ leicht nachvollziehbar. Und - nicht zu vergessen - gibt es bestimmt
noch das ein oder andere Kapitel, das erganzt werden kdnnte. Deswegen bin ich konstruk-
tiver Kritik und weiterfihrenden Anregungen gegeniiber gerne aufgeschlossen.
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Ich will nicht viele Worte machen, aber, wie es sich offensichtlich fir (gute?) Blcher gehort,
nutze ich hier die Gelegenheit, mich bei einigen Menschen, die mich psychisch und physisch
bei der Realisierung dieses Projekts selbstlos unterstiitzten, mit geschriebenen Worten zu
bedanken. Danke!

Liebe Leserin, lieber Leser, verbieten Sie sich nicht dort das Wort, wo es ausgesprochen
werden sollte. Reden Sie Tacheles. Sagen Sie frei, was Sie denken, ohne andere zu verlet-
zen. Das Wort Tacheles stammt aus dem Westjiddischen (,zweckmaBig reden, zur Sache
kommen).

Also, lassen Sie uns zur Sache kommen. Nehmen Sie nur dann ein Blatt vor den Mund,
wenn es wirklich notwendig ist. Halten Sie sich am besten vor Augen, dass Uberlegtes Reden
,Silber Wert ist'.

Ihnen, liebe Leserin, lieber Leser, wiinsche ich ein gutes Gelingen bei Ihren zukinftigen
Reden, sPrasentationen, Vortragen, Gesprachsleitungen und anderen rhetorischen Heraus-
forderungen. Auf dass Sie in Zukunft all das, was Sie vermitteln wollen, rhetorisch profes-
sionell, @bersdoch menschlich und vor allem Gberzeugend umsetzen.

Horst Hanisch
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Kapitel 1 - Von der Rhetorik — Die grofB3e
Kunst zu Reden

Rhetorik von der Antike bis heute

Erkenne dich selbst.
Inschrift am Eingang des Apollotempels von Delphi

Die Vorlaufer der heutigen Rhetorik

Die meisten Ur-Ur-Ur-Vorfahren heutiger Menschen kommunizierten eifrig miteinander. Die
von der Grippe als Leitung bestimmte Person (ibernahm die Fihrung durch die Geschicke
der Zeity

Die Fiihrung brauchte rhetorische Uberzeugungskraft, um Vertrauen ,bei ihren Leuten' auf-
zubauen und‘zu halten. Sie schaffte es dank der Redekunst, die Gruppe, spater den Stamm,
dann die Bevolkerung gegen Angriffetvon innen und auBen zu schitzen.

Fruchtbare Gebiete konnten besiedelt werden, Aufgaben wurden delegiert und Ziele gesetzt.
Die Gesellschaft konnte sich weiterentwickelf.

Die alten Griechen

Spatestens beifden ,alten Griechen' tauchten heutesnoch namhafte Persdnlichkeiten auf,
Philosophen, Mathematiker, Rhetoriker; Astronomén, Feldherren und andere, die bedeu-
tende Erkenntnisse erzieltensund Wissen fir die Nachwelt hinterlieBen.

Die Schule von Athen
Raffaello Sanzio da Urbino (auch Raffaello Santi, 1483 - 1520), bekannt als Raffael, war
ein begnadeter Maler und Architekt,

Schon im Alter von 25 Jahren erhielt‘er von Papst Julius I, (1443 - 1513) den Auftrag, im
Vatikan vier Wande der Stanza della Segnatura groBflachig malerisch auszumalen.

Selbst flr ein Genie wie Raffael war dieser hochwertige Auftragsbestimmt eine besondere
Herausforderung.

Das bekannteste Fresko in seinem Werk ist ,Die'Sehule von Athen', auf dem die Denker der
Antike dargestellt sind.

Raffael gab sie naturgetreu und plastisch wieder, zumindest wie er sichgdas Erscheinungs-
bild der Abgebildeten vorstellte.

Im Mittelpunkt des Geméldes platzierte Rafael Plato(n) mit dém Finger nach oben deutend
(steht fur die spekulative Philosophie) und Aristoteles (die empirische Philosophie vertre-
tend).

Das Fresko zeigt die wichtigsten Persdnlichkeiten der klassischen Philosophie. Unter ande-
rem sind dort abgebildet: Die ,GroBen' wie Sokrates, Platon und Aristoteles.

Schon die altbekannten Rhetoriker Sokrates, Platon und Aristoteles Ubten sich erfolgreich
in der Redekunst.

Sie lebten unmittelbar hintereinander und einer kannte immer den néchsten.
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= Sokrates (470 - 399 v. Chr.) ,Ich weiB, dass ich
nicht[s] weiB.".

= Plato(n) (427 - 347 v. Chr.), Schiler des Sokra-
tes, griindete in Athen die Akademie (Akademos),
die erst 529 durch Kaiser Justinian geschlossen
wurde.

= Aristoteles (384 - 322 v. Chr.) war Uber 20 Jahre
Schiiler des Plato(n).

Im Jahre 342 wird er Lehrer Alexanders des Gro-
Ben (356 - 323 v. Chr.).

GroBe Rhetoriker:

Dialektik

Die Kunst der Gesprachsfiihrung sowie die Fahigkeit, durch Rede und Gegenrede zu Uber-
zeugen, heiBtDialektik.

Das Ziel def Argumentations-Technik ist es, rhetorisch zu tGberzeugen, um in Verkaufsge-
sprachen, in Kritikgesprachen, in‘der Werbung und Bewerbung, in Prasentationen und so
weiter zu Uberzeugen?

Das elenktische Verfahren

Sokrates™(um 470 - 399 y4 Chr.) war wie seinesKollegen ein hervorragender Redner. Er
redete immergund Uberall. Teilweise“auch zumfLeidwesen seiner Zeitgenossen. Er redete
sich sprichwortlich4um Kopf und Kragen'.

Sokrates wurde trotz (oder wegen?) seiner rhetorischen Brillanz zum Tode verurteilt.
~Viele wissen wenig’

Sokrates erkannte bei den Gespréchen mitiseineh Mitmenscheny dass diese glauben, viel
Wissen zu haben, das sich aber oft als Scheinwissén_ herausstelit,

Das Scheinwissen halt der Logik'bei weiterer Befragung nicht stand.

Diese Erkenntnis muss Sokrates fast ,wahnsinnig' gemacht haben. Auch heute ist in einfa-
chen Dialogen immer wieder zu hdren; dassyMenschen irgendeine Aussage in den Raum
werfen, die unkommentiert stehenbleibt.

Die Gesprache verlaufen teilweise ausgesprochenfoberflachlich.\Wird gezielter nachgefragt,
kommen die Gesprachsteilnehmer unter Umstandeén @ehnell ins Straucheln,

Sie kénnen Ihre Aussagen nicht untermauern. Die Aussagen halten keiner Nachfrage stand.
Gerne wird in diesem Zusammenhang auch von Stammtischparolen gesprochen.

Das soll aussagen, dass unreflektiert Behauptungen aufgestéllt werden, denen viele Men-
schen ohne groBartig liberlegen zu missen, zustimmen kdnnen.

Ein seridses Gesprach, beispielsweise in einem beruflichen Zusammenhang, kann und darf
nicht so oberflachlich gefiihrt werden.

Deshalb entwickelte Sokrates eine Vorgehensweise, genannt das elenktische (gr. ,elenkti-
kos' fur ,fahig zu Uberflihren') Verfahren, um dem Gesprachspartner zu zeigen, dass sein
Wissen kein echtes Wissen, sondern lediglich ein Scheinwissen ist.

Elenktik ist die Kunst des Beweisens, Widerlegens und Uberfiihrens.
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Scheinwissen

Vorgehensweise:

Hinterfragt,
w prift, widerlegt
Sokrates stellt Gesprachspart- in Bezug auf Re- Wird verlegen
eine Frage aner gltbtdelne_ lation, Quantitat, | (Aporie = Aus-
,Wie gefallt dir Loy GO ol Qualitat und so weglosigkeit)
das Kleid?" - weiter. ,Hibsch LJa .t
pasKieidist | | erdlelch
” WOZU -~
hubsch. Priifung und

Widerlegung

] . ’y//

Die Aporie stellt den Umschlagpunkt dar.

Das Gesprach kann nun mit der gemeinsamen Suche nach dem praktischen
Wissen weitergefiihrt werden.

Sokrates fragt Gesprachs- Fragt weiter
erneut. partner ant- nach.

Erkennt prakti-
sches Wissen.

wortet prazi-
ser.

Weitere Prii-

fung
g\

Nach dem vierten Schritt merkt der Gesprachspartner, dass s@ussage keinQ’ni]nf—

tigen Bestand hat. Laut Sokrates kommt er zur ,Erkenntnis des Nichtwissens'. Es entsteht
eine Ausweglosigkeit beziehungsweise eine Ratlosigkeit. Das bedeutet ein Umdenken in der
Argumentation.

Der Umschlagpunkt

Zu Sokrates' Zeiten wurde das als Aporie (gr. ,aporia‘ gleich ,Ausweglosigkeit', ,Ratlosig-
keit), als Umschlagpunkt, bezeichnet. Auch heute noch ist in Diskussionen immer wieder
festzustellen, dass manch einer mit Scheinwissen um sich wirft.

Die anderen Gesprachspartner zeigen sich beeindruckt — und halten den Mund.

Seien Sie aufmerksam und hoéren genau zu, was der andere sagt. Wenn Sie merken, dass
hier mit Scheinwissen gearbeitet wird, kénnen Sie mit Sokrates' Hilfe dieses entlarven.
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Fragen Sie nach, hinterfragen Sie, Gberprifen Sie. So kommen Sie nach und nach zum
Kernpunkt der Aussage.

Sokrates - Logisch bis in den Tod

Sokrates bezeichnete sich als Freund des Wissens, (gr. ,philos' fiir ,Freund' und ,sophia® fir
,Weisheit) als Philo-Soph.

Trotzdem wurde er in Athen zum Tode verurteilt. Wegen Missachtung der Gétter, Verfih-
rung der Jugend sowie generell wegen seines respektlosen Verhaltens Autoritdten gegen-
Uiber. 281 von 501 Geschworenen hielten ihn fur schuldig.

Immerhin 361 Geschworene verurteilen ihn schlieBlich zum Tode, nach einer Stellungnahme
Sokrates, der hdchstens eine Geldstrafe fir richtig empfunden hatte. Die Geschworenen
flhlten'sich beleidigt und angegriffen.

Sein Tod sollte durch den sogenannten Schierlingsbecher herbeigefiihrt werden. In einem
Becherbefand sich ein Getréank unter Beimischung eines Pflanzenextraktes des ,Gefleckten
Schierlings',

Sokrates schaffte‘es; an seinem Todestag noch seinen anwesenden Schiilern logisch aufzu-
zeigen, dass dasdeben, aus Gegensatzen besteht. Es kann nur ein Klein geben, wenn es
auch’ein,.GroB gibt.(Schnell bendtigt'das’Gegenstiick Langsam und so weiter. Demnach, so
Sokrates™tegik, muss es‘Leben und Todsgeben.

Sokrates.hatte.keine Angst, @aus.dem Bechersmit'dem Gift zu trinken. Er sah den Tod ledig-
lich als Gegensatz zum Leben an, sowie Klein im Gegensatz zu GroB zu sehen ist.

Seine Zuhorer berichten von denJetzten StundeniSokrates und auch davon, dass die Frage
nach der Seele auftauehte.

Obwohl Sokrates vorhgr logisch Gber notwendige Gegensatze argumentierte, konnte er nun
argumentativ darlegeny.dass«die Seele unsterblich sein ‘muss.#Es konne keine sterbliche
Seele geben. Nachzulesefi im"Handbuch ;Platon,Hauptwerke' vom Alfred Kroner Verlag
Stuttgart, 1973, bearbeitet von Wilhelm Nestles

Sokrates trank schlieBlich aus dem Giftbecher. Er{ schlenderte im“Geféngnisraum hin und
her, um das Gift optimal wirken zu lassen. Nachdem“seine\Beine schwach wurden, legte er
sich hin. Das Gift Iahmte seinen Kérper von_den Beinen an'nach oben.

In der oben angegebenen Quelle (Kapitel Phaidop Seite 110/111) wird Sokrates letzter Satz
zitiert: , O Kriton, wir sind dem Asklepios einen Hahn schuldig, entrichtet ihm den und ver-
saumt es ja nicht." Einen Hahn schuldig sein bedeutéte, ein Opfer nachider Genesung einer
Krankheit zu entrichten. Und zwar an Asklepios, denGott der Heilkunst insder griechischen
Mythologie. Kriton (465 - 395 v. Chr.) war ein anwesender. Freund und/Schiller Sokrates.

Protagoras - Homo-Mensura-Satz

Der berihmte ,Homo-Mensura-Satz' des Protagoras (um 490 - 411 v. Chr.) besagt, dass
es keinen objektiven Sachverhalt geben kann.

= ,Der Mensch ist das MaB aller Dinge, des Seienden
Protagoras: fir sein Sein, des Nichtseienden fir sein Nicht-
sein."

= ,Der Mensch bestimmt das Sein, alles dariber
Hinausgehende wird abgelehnt (Skeptizismus),
und alles Sein ist nicht objektiv, sondern subjektiv
und wandelbar (Relativismus)."

Der Homo-Mensura-Satz gilt
als Kernstiick des sophisti-
schen Denkens:
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Skeptisch bleiben

So bleiben Sie skeptisch bei unklaren oder nicht passenden Aussagen. Orientieren Sie sich
am Objektiven, soweit das mdglich ist.

Die Bedeutung der Sophisten und der Rhetor

Sokrates, Protagoras und Plato(n) wurden als Sophisten bezeichnet.

Sophist (gr. ,sophistai', lat. ,sophistae') ist einerseits der ,Wortverdreher', andererseits der
Wissende (als Vorname Sophia: ,Weisheit').

Nachdem in der griechischen Naturphilosophie nicht der Mensch die wichtigste Rolle spielt,
zeigt sich bei den Sophisten ein Wandel zum Menschen. Der Mensch wird zum Mittelpunkt
philosophischer Gedanken.

Deshalbfwirdwauch die verbale - zwischenmenschliche - Kommunikation, also die Sprache,
immer wichtiger«, Die gesprochene Sprache spielte bei den Sophisten eine Uberragende
Rolle.

Den Antrieb, der{den Menschen immer wieder in die Region des wahren Seins und des
Guten fuhrt, nennt'Plato(n) ,Eros'. Er wecktim Menschen die Sehnsucht, sich der Schau der
Ideen zu/widmen.

In Platons ,Symposion' (gesellschaftliches Zusammensein, spéater als wissenschaftliche Kon-
ferenz bezeichnet) wird Eros_als«das philosophische Streben nach der Schénheit der Er-
kenntnis beschrieben. Zwischen der Welt des Sinnlichen und der des Geistigen nimmt er
eine vermittelndefFunktion ein. Im Verhaltnis zum(Mitmenschen zeigt sich sein pddagogi-
scher Aspekt (epimélgia) darin, die @andéren an der Erkenntnis teilnehmen zu lassen. Ur-
springlich wird als Rhetor”(pl. Rhetoren) ein redegewandter Redner bezeichnet, der vor
Publikum auftritt. Spatef danny als ,Lehrerdder Beredsamkeit', wiikde er zum ,Rhetorik-Leh-
rer'.

Davor wurde der Rhetorik-Lehrer als),Sophist' bezeichnet, jemand, der gegen Entgelt Rhe-
torik und begleitende Themen unterrichtete.

Der &lteste und bedeutendste Sophist istsProtagoras’aus Abdera (ca. 485 - 411/415 v.
Chr.). Von ihm stammt der Satz: ,Der Mensch.ist das MaBsaller Dinge.™

Ein weiterer Grund des Bedirfnisses nach veérniinftigem Redévermégen war die Notwendig-
keit, eine eigene Verteidigung vor Gericht in Athen ab ca. 450 v. Chr. Aukselbst vornehmen
zu durfen. Kein Wunder, dass die Redekunst/Rhetorik sehr gefragt=war, besonders dann,
wenn es hilfreich war, sich selbst verteidigen zu kénnen.

Disziplinen der Rhetorik
In der Rhetorik sind zwei Disziplinen (Formen) ausschlaggebeénd.

Die sprachlichen Formen (Disziplinen)

= klanglich-rhythmisch

Rhythmus: = der Sprachablauf durch Betonung, Sprachmelodie
und Pausen
= semantisch
Semantik:
= die Bedeutung der Worter betreffend
= syntaktisch
Syntax:

= die Satzlehre betreffend
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Die logischen Formen (Disziplinen)

So zum Beispiel die Argumentations-Technik (Strukturen, die die Wahrheit zu Tage fordern
oder verschleiern). Wichtig hierbei: der Syllogismus, die Lehre vom Beweisverfahren. Der
Syllogismus (die Verknipfung zweier Urteile zu einem dritten) besteht aus zwei Vordersat-
zen (Pramissen) und einem Schlusssatz (Konklusion).

= Erster Vordersatz (Prédmisse): Menschen sind sterb-
lich.

= Zweiter Vordersatz (Pramisse): Herr Mertens ist ein

Beispiel Syllogismus: Mensch.

= Schlusssatz (Konklusion): Also ist Herr Mertens
sterblich.

Nach Aristoteles ist ,Mensch' in diesem Fall der Mittelbegriff.

Tropen, Redeschmuck und Wortfiigungen

In der Antike wurdé unter anderem
unterschieden zwischen, Tropen (Wen#
dungen); Redeschmuck und zwischen
rhetorischen Wortfiguren in, dreierlei
Kategorien/(Hinzufiigen von Wortern,
Auslassen yon Wértern oder/ Umstel-
lung von Wértern) und so fort.

,Lass uns einen Kaffee trin-

w

In einer Trope (die Trope, der Topus,
pl. Tropen, gr. ,trope' = ,Wendung')
wird ein Wort ausgetauscht bezie-
hungsweise in einem andérenSinn ge-
nutzt.

/ »,Lass uns ein Thema aus-
Gemeint ist: \ tauschen.™ '
In einer Figur bleibt das Wort in sei ~ - s
nem Sinn bestehen, aber mehrere ~ o - —— -
Worter ergeben in ihrer Verknipfung Z -

eine Figur.

Da aber auch schon damals die Unter-
scheidung recht schwierig zu ziehen
war, werden hier der Einfachheit hal-
ber alle Méglichkeiten als Redefiguren bezeichnet.

Die unten aufgelisteten Wortfligungen waren in der antikep’Rhetorik wichtig. Heute kénnen
Sie benutzt beziehungsweise vermieden werden.

Gelbte Redner setzen sie gerne ein.

Anordnung (ordo)

= ,Die besprochenen Punkte sollen Sie

zum Nachdenken anregen, ja zum Um-
Die ,Kraft' der Rede soll im Verlauf der Pra- setzen auffordern.®

sentation oder des Vortrags zunehmen. ) o
= ,Ich sehe die Katastrophe vor mir, ja

ich hore die Leidenden schon schreien.™
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Verbindung (iunctura)

Vermeidung von Kakofonie (gr. ,kakos' fiir ,schlecht', ,phone' fiir ,Ton/Laut'), also Miss-
kléngen in der Sprache.

Gemeint ist eine Folge schlecht klingender Laute oder schwierig auszusprechender Worter
(Beispiel: der Letztzitierte). Das Gegenwort zu Kakofonie (auch Kakophonie) lautet Eu-
phonie, Eufonie (nicht Euphorie!). Euphonie bezeichnet den Wohlklang eines Wortes. Es
wird ausgesprochen: afrika-n-isch, wobei das n der besseren Aussprache wegen eingefiigt
ist.

Rhythmus (numerus)

Ahnlich klingende Silben sollen nicht im

selben Satz-befutzt werden. = Fischers Fritz fischt frische Fische.

Die Stilqualitiaten der Antike

Unter Stilisieren wird'diéisprachliche Gestaltung (elocutio) einer Rede verstanden, (Stilqua-
litaten = pvirtutes orationis). Es wird yntérschieden zwischen Stilqualitat und Stilart, die
schon Marcus Tullius Cicero/(106 v. Chri- 43 v Chr.) vor mehr als 2.000 Jahren gruppiert
hat. Er ‘stelltenin seinem™Buch®,De, oratore) (,Uber den Redner') dar, wie er den idealen
Redner betrachtete.

Fiinf Kategorien der Stilqualitéit
In der Antike wurdensfolgende finf Kategorien der Stilqualitét unterschieden:

1. Sprachliche Korrektheit — Sprachrichtigkeit

= Hellenitét (gr.), gebildet und‘Latinitat = Das bedeutet dieskorrekte Verwendung
(rém.), politisch erhaben: der/Sprache.

2. Klarheit — Deutlichkeit

=.Anschaulicher Aufbau (in Bildern re-

den).
= Klarheit der Diktion (perspicuitas); An- *" Eine stark subjektive.Darstellungsweise
schaulichkeit (evidentia): - Steigerung (amplificatio):

= Sich sprachlich in eineSache einstei-
gern, zum'Beispiel als Politiker.

3. Angemessenheit

= Der Situation entsprechend reden.
= Angemessenheit (aptum/decorum): . .
= Beerdigung und Jubildum anders.

4. Schonheit — Redeschmuck

= Originalitdt, Spannung aufbauen.

= Stilistischer Redeschmuck (ornatus): = Statt: Kleopatra verfiihrte Caesar - Die
Schénheit Kleopatras verfiihrte Caesar.
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5. Kiirze — Knappheit

= Mit wenigen Worten ausdriicken, wo-

= Krze (brevitas): rum es geht

Plato(n) und der Dialog

Mit sich selbst sprechen mag nett sein - vor allem dann, wenn Sie sich nicht widersprechen.
Auf die Dauer kann das trotzdem sehr langweilig werden. Das zwingt den Menschen sozu-
sagen dazu, sich mit anderen auszutauschen. Der Mensch will seine Gedanken und Ideen
anderen mitteilen. Im Gegenzug erwartet er Feedback, Rickmeldung, Zustimmung oder
anderes.

Durchddensténdigen Austausch kann Neues erfahren werden, der Einzelne kann sich wei-
terentwickeln, Weiterentwicklung heiBt Fortschritt. Das ist gut so, sonst wére die Gesell-
schaft heuté-nicht da, wo sie ist. Andere Menschen an einer Erkenntnis teilnehmen zu las-
sen, nennt Plato(n) einen Dialog. Denn, nach Plato(n)s Uberzeugung ist der Weg der Riick-
erinnerung‘im Dialog mdglich. Damit wird mit Begriffen und Wdértern umgegangen, die
Ideen und Erinnerungen widerspiegein,

Dialektisch, also ohfie Zuhilfenahme‘der/Anschaulichkeit und bildhaften Darstellung, sollen
die Ideen.im Dialog legisch-dargestelltiwerden. Gleichzeitig soll ihr Verhaltnis untereinander
deutlich gemacht werden.

Die Figuren‘der platonischén/Dialoge nehmen also bewusst gegensétzliche Positionen ein
(Dialektik = die Logik des Widerspruchs; griechischs”,didlogos' fir ,Unterredung'), um The-
sen anhand ihrer Antithesen zu prufen. Ziel: Kontroverse Themen durch Aussage und Ge-
genaussage (These und Antithese),schliissig durch eipe Konklusion beziehungsweise Syn-
these darzustellen.

Aristoteles und/die Logik

Aristoteles lebte von 384 bis 322 wor Christus.‘Erfwaf immerhin @ber20 Jahre Schiiler des
Plato(n). Im Jahre 342 wird er Lehrer Alexanders des GroBen. Deshalb lasst sich zweifellos
davon ausgehen, dass Aristoteles ein”hellemKopf war. Er musste ein unglaubliches Wissen
besitzen, das er durch Lernen und Lehren immer erweiterte.dhm war wichtig, eine rhetori-
sche Beweiskette aufzustellen.

Syllogismus - Rhetorische Beweiskette

Der Syllogismus (gr. ,syllohismos® fiir ,logischer S€hldss!) spielt eine wesentliche Rolle. Eine
Kette von mehreren Schlissen ist ein Beweis. Diese Methede nennt'sich’deduktiv, denn sie
geht vom Allgemeinen zum Besonderen.

Nach Aristoteles soll es ein Ziel der Wissenschaft sein, zwingend das Bestehende aus seiner
Ursache abzuleiten. Der Gegenbegriff zur Deduktion ist die Induktion. Die Induktion sucht
nach dem Gemeinsamen innerhalb einer Gattung.

Deduktion Induktion
= Ableitung des Besonderen aus dem = Schlussfolgerung vom Einzelnen auf das
Allgemeinen Allgemeine
||| a
oaa aaa
a aooaa
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In der Vorgehensweise der Deduktion suchen Sie sich zuerst viele Beispiele aus dem allge-
meinen Leben. Suchen Sie Gemeinsamkeiten, die Sie in einer nachsten Stufe reduzieren.
SchlieBendlich gelangen Sie auf den Kernpunkt.

Bei der Induktion nennen Sie einen konkreten Fall und zeigen, wie er auch in anderen Bei-
spielen passt. Dann Ubertragen Sie die Gemeinsamkeiten auf die Allgemeinheit.

Das System des Status - Hermagoras von Temnos

Reden im alltéglichen, gesellschaftlichen Kontext kann gegebenenfalls ungeordnet verlau-
fen. Im beruflichen sind die Anforderungen meist anspruchsvoller. Denn hier geht es um
jedes Wort.

Wo wird jedes Wort noch sensibler leuchten? Na, vor Gericht, beispielsweise dann, wenn
eine Anklagevorliegt. Jetzt muss Uberlegt vorgegangen werden. So baute der griechische
Redelehrer' Hermagoras von Temnos (er lebte im 2. Jahrhundert vor Christus; die genauen
Lebensdaten sind unbekannt) ein interessantes System auf, das als ,System des Status'
bezeichnet wjifd. Seine 6 Blcher nahmen groBen Einfluss in der rémischen Rhetorik.

Streitstand

Speziell vor Gericht wurde 'mit dem Systém des Status constitutio (Streitstand), also dem
Punkt, umsden gestritten wird, gearbeitets’ Nach Hermagoras von Temnos setzt sich das
System wiefunten beschrieben zusammen.

Genus rationale (Bereich der Argumentation)
Nach der Beschuldigung.durch den Ankldger wird so feagiert.

Status coniecturalis

1. Status (status coniecturalis)

Ist die MutmaBung (Frage nach dem Téater).
»Nein" — Ablehnung der Beschuldigung durch den Angeklagten.

Status definitius

2. Status (status definitius)

Ist die Definition (Frage nach dem Delikt).
»Ja, aber mildere Deliktskategorie." — Bejahung durch den Angeklagten,

Aber aus Sicht des Beklagten liegt eine Beschuldigung vor, die nur,zum Teil berechtigt ist.

Status qualitatis

3a. Status (status qualitatis)

Ist die Beschaffenheit (Frage nach der Rechtfertigung).

Hier wird unterschieden zwischen dem absoluten Rechtfertigungsstatus (constitutio iuri-
dicialis absoluta) und dem relativen Rechtfertigungsstatus (constitutio iuridicialis assump-
tiva). Hier wird der absolute Rechtfertigungsstatus betrachtet:

»,Ja, aber die Tat war gerechtfertigt." — Bejahung durch den Angeklagten.

Aber aus Sicht des Beklagten ist er der Meinung, dass die Tat uneingeschrankt gerecht-
fertigt war.
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Kapitel 3 — Der Prasentation eine
nachvollziehbare Struktur verleihen

Von Einleitung bis Abschluss

Der Anfang ist der wichtigste Teil der Arbeit.
Plato(n), gr. Philosoph
(427 - 348/347 v. Chr.)

Erste Gedanken zur Planung einer Prasentation

Sie freuen sich, dass Sie gebeten wur-
den, eine Prasentation halten zu dir-

¢ Vorbereitung fen

Sie wollen weder den Auftraggeber
noch die Teilnehmer und natirlich auch

* BegriiBung und Einstieg sich selbst enttduschen.
Sie miissen sich sehr gut vorbereiten,
wollen wissen, wie Sie starten und ab-
schlieBen, wie der Hauptteil strukturiert
o Aufmerksamkeit erreichen wird.

Nachsder Prasentation planen Sie eine
Nachbereijtung, um Ihre Arbeit in Zu-
kunft noech weiter zu optimieren.

¢ Interesse wecken ] . .
Das Diagramm zeigt, wie Sie vorgehen

kdnnen.

Zu Position 4:

e Darbietung der Leistung T e
= ,Das Thema ist fur

INTEEE 072 Sie wichtig, weil

cken: .
e Appell Ziel nennen: = Ich wer“de Ihnen
heute ...
Vorkenntnisse = ,Kennen Sie schon
ermitteln: e
e Abschluss der Prasentation
Bezug zur e
R = ,Das istin Ihrem
Praxis herstel-

Arbeitsbereich ..."
len:

¢ Nachbereitung
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Vorbereitung der Prasentation; sammeln - ordnen
- fertigstellen

Um zu einer ,runden' Présentation zu kommen, kénnen Sie so vorgehen:

e Ein interessantes Thema suchen und finden.

¢ Einen voribergehenden Arbeitstitel wahlen.

o

. e Stoffsammlung vornehmen (zum Beispiel mit Mindmapping).

e Brainstorming, um originelle Ideen zu erganzen.

» Alles Uberdenken, Sinnloses streichen.
ZXS > 4
¢ Eine vorlaufige Struktur erstellen.
7S vy -
e Erste Stichwortfassung erstellen.
| — A & 4 SIS
e Erste stilistische Ausformung des Hauptteils vornehmen.
y A— \ — | - 4
e Erste stilistische Ausformung des Beginns der Prasentation.
y = T \ W 4
e Erste stilistische Ausformung des Abschlusses.
Z | W WY [ AV A
e Eingehende Kontrolle des Bisherigen. Roten Faden beachten.
y 4 S ¥ &y A W )
e Feinere Ausformung des Beginns, des Hauptteils, des Abschlusses.
y 4 \ W
¢ Bisherigen Arbeitstitel in einen ansprechenden Titel umwandeln.
¥ &y y |
¢ Eventuell Bild- und Tonmaterial einbinden. Erstellen und testen.
AV W | AR =
e Endglltige Fassung erstellen. ]
Se O Z_Z

¢ Ausgiebiges Trainieren der Prasentation. ]
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e Letzte Anpassungen vornehmen. ]
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Basis fiir eine professionelle Prasentation

Die Basis des Charakters ist die Willenskraft.
Oscar Wilde (Oscar Fingal O’Flahertie Wills), ir. Dichter
(1854 - 1900)

Dynamisch und kurzweilig vortragen

Wer kennt sie nicht, die langweiligen Reden, mdglichst monoton vorgetragen und gespickt
mit ahm und 6hms? Ein langatmiger Schachtelsatz folgt auf den néchsten, der auch noch
inhaltslos bleibt. Schade - vergeudete Energie und Zeit.

Viel anregender (und professioneller) sind die Reden, Vortrédge und Prasentationen, die leb-
haft, dynamisch und kurzweilig riberkommen, die beim Zuhérer alle Sinne anregen, die
sich bildhaft und farbenfroh - dort wo es passt — mit einer Prise erfrischendem Humor am
deutlich'zu erkenfenden roten Faden entlang entwickeln.

Erkenntniszuwachs

Die Zuhorer profitieren voh vermittelten/Informationen, die das Wissen erweitern und einen
wertvollen Erkenntniszuwachs schaffef. Sie profitieren von Hinweisen fur ihr berufliches
(oder auch _privates) Leben. Gut gelaunt, s/motiviert und gegebenenfalls sogar begeistert
applaudiéreprdie Zuhdreram Endé der Ausfiihrungen. So soll es sein!

So schwierig.ist €s, gar nicht/die’ Zuhérenden zusinspirieren. Wie schén ware es, gdbe es
eine Checkliste, die nur abgehakt werden musste, um eine tolle Rede hinzulegen. Nun, so
ist es nicht — und soll € auch nicht sein, bestiinde_doch, die berechtigte Gefahr, tberall
moglicherweise gute aber gleichartige Prasentationen zu hdren.

Rhetorik-Geriist individuell fiillen

Lassen Sie es so ausdrickeni/Thnen, liebe Leserin“und lieber Leser, wird ein ,Rhetorik-
Gerist' an die Hand gegeben, welches Sie mit Threnbesonderen Starken, eigenen Vorstel-
lungen und personlichem Profil individuell fullen. Es kanndund sollte) thnen gelingen, einen
eigenen Prasentationsstil zu entwickeln, in.dem Sie selbst ,aufgehen' kénnen, um Ihre Zu-
horer rhetorisch zu Gberzeugen.

Bringen Sie Struktur und Spannung ein, Bewegtng und Dynamik,%"Abwechslung und Initia-
tive. Ihre Zuhorer investieren nicht nur Zeit,(sondern auch Efnergie und,in der Regel Geld,
um Ihren Worten zu lauschen. Der Aufwand soll bélohnt werden.

Aha-Erlebnis

Bei der Vermittlung von Wissen, Fahigkeiten und
Erfahrungswerten ist oft durch ein zustimmendes
Kopfnicken oder eine Feststellung ,ja, das stimmt"
Zustimmung der Anwesenden wahrzunehmen.
Manchmal wird auch durch den sogenannten Aha-
Effekt beziehungsweise ein Aha-Erlebnis schlagar- \
tig eine neue Erkenntnis gewonnen.

Der deutsche Psychologe Karl Bihler (1879 -
1963) fihrte diesen Begriff ein. Aha-Erlebnis: Ein
Problem wird durchschaut, jedoch noch nicht die
Lésung erkannt. Die Person spurt, auf dem richtigen Weg zu sein. Sie probiert und erreicht
die ,Schwelle zum Denken'.

»Ja, das stimmt."

Eine plétzliche Uberschreitung dieser Schwelle (das ist das eigentliche Aha-Erlebnis) ent-
steht, gefolgt vom Moment der Einsicht. Es bedeutet:




Kapitel 3 - Struktur der Prasentation

= die plétzlich auftretende Einsicht zur Lésung eines Problems, oder das schlagartige Er-
kennen von Zusammenhangen.

Klassischer Zuwachs von Wissen Schlagartiger Zuwachs von Wissen

_—

Der Wissenszuwachs wurde schlagartig erhéht. Im Idealfall offenbart sich dem Zuhdrer, wo
und wie er das neue Wissen sinn-
voll einsetzen kann. Die investierte
Zeit hat sich gelohnt. So soll es
sein!

~Aha! Jetzt habe ich es ver-
standen!™

Faden
Damit Ihne das gelingt, be- / \
darf es ein dwerkll

methodischen n Sozial
Kom tenz, E|nf ermdgen, O
eln des Wrauen,
selbst stes Auftr eiteres e Prasentation erfolgreich und ,rund' wer-
den. U tte Red en vorzu ist ein Roter Faden zu spannen, der die
Zuhorerd rc a ubrt.

An diesem unsichtb ‘i i orer._Die Struktur wird sichtbar, die
elD
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Ubersicht und Ordnun scheint der Ablauf so auszu-

sehen, kdnnte er als Li zelchnet

Der Roten Faden geht verloren.

Langweilige und ausschweifende Wied en, end achtels'atze, die sich im Nir-
gendwo verlieren, unlogische Sprijnge i verraten den rhe chen Laien. Der Trai-
nierte hat seine Struktur deutlich vor Augen, dlose furd rer hor- und sichtbar.
Der Rote Faden lasst einzelne Blécke erkennen nahere msc en beispielsweise
folgende Prasentationsteile kennzeichnen:

»l.ﬂ

Diese Prasentationsteile konnen verschieden lang sein, so, wie es dem Redeanlass ent-
spricht und nattrlich auch von der zur Verfligung stehenden Zeit abhdngig ist.

am—Towno>
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Dramaturgie

Wird Neugierde und/oder Spannung durch den Prasentierenden aufgebaut, bleibt der Zu-
horer ,bei der Stange'. Er folgt aufmerksam den Ausfiihrungen und will wissen, wie es wei-
tergeht.

Dem Prasentierenden ist es gelungen, eine zuhérenswerte Dramaturgie (gr. ,dramaturgia*
flr ,dramatische Darstellung') aufzubauen. Das Wort dramatisch wiederum steht fir eine
gewisse Aufregung, die erzeugt wird. Etwas ist aufwiihlend, drastisch dargestellt, einschnei-
dend.

Im Wort dramatisch steckt das Drama (gr. ,drama' fur ,Handlung'). Drama hért sich im
ersten Augenblick negativ an. Tatsachlich ist ein Drama ein Trauerspiel (Tragddie) oder ein
Lustspiel (Kemddie).

Abwechslung, Uberraschung, Gegensatz, Verzégerung

Um eine Dramaturgie, eine gewiinschte Handlung in die Prasentation einzubauen, gibt es
einige Mdglichkeiten=Mit das Einfachste.diirfte die Abwechslung sein. Immer mal wieder ein
neues, unerwartetes\Worgehen, ohne'den Verlauf des Roten Fadens zu verlieren.

Zu Abwechslungen gehérémauch Ubertasthungen. Der Zuschauer ist (iberrascht, wenn Un-
erwartetes geschieht. Sei es, dass ein passendes Anschauungsmaterial ,aus dem Hut' ge-
zaubert wird, oder sich plotzlich.eine unerwartete Wendung im Uberlegungsstrang ergibt.

Dieser konnte” beispielsweise®durch=einen Paradigmenwechsel erreicht werden. Hierunter
wird verstandén, die eigene Welt der Gédanken“zu’verlassen, den eigenen Tellerrand zu
Uberblicken, um eine Sachlage ,mit anderen Augen zusbetrachten'.

,Liebe FUhrungskrafte, schlipfen Sie 'doch bitte malteinen Augenblick in die Rolle eines
bedauernswerten Mitarbeitérs) der gerade einen_bdsen, kostefnschweren Fehler machte.
Welche Gedanken und Befiirchtungen gehen Ihnen -jals Mitarbeijter,~ durch den Kopf? Wie
verhielten Sie sich an seiner Stelle?2" Durch dieses Weéchselspielkonnen sich Gegensatze
oder Widerspriche auftun.

Zum Beispiel dann, wenn erkannt wird, dass in einém¢Konflikt beide Konfliktpartner recht
haben kdnnen. Wie ware in solch einem Fallizu urteilen odérzuentscheiden? Diese Variante
offnet beispielsweise einen guten Einstieg in_€in klassisches Pro-/Contra-Thema. Zur Dra-
maturgie zdhlen auch bewusst eingesetzte Verzogerungen: DieZuhorer ,hecheln' regelrecht
nach der nachsten Information oder einer Aufiésting; die absichtlich herausgezdégert wird.

Das Redeziel

Welches Ziel verfolgen Sie mit Ihrer Présentation? Ziele,kénnen in drei groBe Ziel-Bereiche
unterteilt werden:

Kognitive Ziele: = Vermittlung von Wissen und/Verstehen.
Affektive Ziele: = Vermittlung von Werten und Einstellungen.
Psychomotorische Ziele: = Vermittlung von Fertigkeiten.

Welches Ziel der Redner verfolgt

In der Regel versucht der Redner seinen Zuhorern etwas zu ,verkaufen'. Es hort sich ,nett'
an zu sagen, er wolle seine Zuhorer lberzeugen.






