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Vorwort — Hinleitung zum Thema

Vorwort und Hinleitung

Tacheles Reden

,Den Menschen zeichnen unter anderen seine relativ grofe Intelligenz,
seine besonderen handwerklichen Féhigkeiten

und seine differenzierte Sprache aus.”

Dtv-Altas Philosophie

9. Auflage 2001

»Dasist eine interessante Frage; aber
lassen Sie mich eben mal ...

Beginnen_wirsganz anmt Anfang. Am Anfang war das Wort. Oder doch
nicht? Warenfunsere Vorfahrensnicht eher Wort-los? War es nicht eher
das”Ungesprochefe, .mit dem Sich“unsere Ur-Ur-Ur-Vorfahren verstan-

digten?

Versteht sichsnicht ein Schwarm Fische'ohp&“ein Wort zu sprechen? Kom-
munizieren nicht Ameisen nenverbal, wohlzaber durch (kérperliche) Be-
rihrung? Tatsachlich gibt es die Sprache im heutigen,Sinne wohl erst seit
30.000 bis 100.000 Jahren.

Selbst heute kdnnen wirlgar nicht alles durch Woértertausdriicken. Oder
konnen Sie Ihrem Nachbarn erkldren, wie €ine Banane schmeckt? Das
Kunst-Wort ,bananig' gilt dabei picht, weil sichsIhr Gegenliber, wenn er
noch nie eine Banane gegessen hatte, durch dieses{Wort'den Geschmack

immer noch nicht vorstellen kann.

Manche Aussage zeigt, welche Gefuhle die Sprachefverrat. Zum Beispiel:
»Ich kann dich nicht riechen®, oder ,Das kahn jch nicht begreifen.”

Manchmal bleibt uns das Wort ja auch sozusagen im Halse stecken.

Zu allem Uberdruss heiBt es hin und wieder gar, dass wir nicht alles wért-
lich nehmen sollen (ja wie denn sonst?)! Ubrigens - manche kénnen wohl
ihre eigenen Worter nicht verstehen: ,Ich kann mein eigenes Wort nicht

verstehen ..."

13
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Zwischenmenschlicher Austausch: verbal, paraverbal und
nonverbal

So scheint es nicht unbedingt zu verwundern, dass der US-Amerikanische
Psychologe Albert Mehrabian (*1939) herausgefunden hat, dass sich in
der Kommunikation nur 7 % der vermittelten Informationen auf den ge-
sprochenen Inhalt einer Nachricht (verbal), 38 % auf die Art und Weise,
wie die Worter ausgesprochen werden (Artikulation, Lautstérke, Sprech-

tempo)wund 55 % auf die Kdrpersprache (Mimik, Gestik) beziehen.

Nach dem Standardwerk des Autors zum Thema Korpersprache, widmen
wir unsfim/vorliegenden Buch schwerpunktmaBig dem gesprochenen
Wort, der verbalem Kommunikation vor Publikum oder mit Gesprachs-
partnern. Natifliegh™soll die paraverbale und nonverbale Verstandigung

nicht’ganz vernachlassigt werden.

Schwerpunkte im vorliegenden Buch werden auf zeitgemaBe Umsetzung
gelegt und“der Anspruch dergPraxisnahe.gesucht. Logischerweise wird
damit die ,antike’ Rhetorik nuri einleitend dargestellt.

Dabei wird dieses Buch’innmehrere groBe Bereiche geordnet, die das Ge-

samtthema gliedern sollen.

Die Leserin und der Leser mogen €5 mir naghsehen, wenn=ich den einen
oder anderen Punkt ausfihrlicher beschreibe undimanchmal auch etwas

Humorvolles einstreue.

Meiner Meinung nach schadet es nichts, wenp bei dieser umfangreichen
Materie, die uns allerdings tagtéglich begleitet'beziehungsweiseverfolgt,
auch hin und wieder gelacht werden darf. Zum(Beispiel, wenn_ich_solch
einen Satz hore: ,Er betrachtete die Seezunge, dieddie/Tante aB." Werf da

wohl wen gegessen hat?

Spiel mit Worten

Da eine Sprache offensichtlich nicht als logisch zu bezeichnen ist, erge-
ben sich hin und wieder Situationen, die zum Schmunzeln reizen: Hat
schon mal jemand ein Woért-chen mit Ihnen geredet (und blieb es dann

auch nur bei einem Wort)?
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Oder hat Ihnen jemand schon mal sein Wort gegeben (hatte er nur eines?

- Und hat jetzt keines mehr? - Ist er also jetzt Wort-los?).

Aber gut, es heiBt ja dann auch ,Jetzt haben Sie das Wort." (Wo denn?).
Letztens hat mich mal jemand beim Wort genommen, wobei mir die Zeit-

genossen lieb sind, die um's Wort bitten.

Hin und wieder legt jemand auch sein Wort in Gottes Ohr (Haben Sie
schon mal gehort, dass er es von dort wieder-holte? — Sucht er deswegen

manchmal nach Wortern?).

Manchsein Zeitgenosse halt 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 dafiir?"). Ein
Wort kann = so scheint es < gut und schlecht sein: ,Ich habe ein gutes

Waort fiir ihn eingélegt."s(Was war das wohl fir ein ,gutes' Wort?).

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

Wort-Reichtum

Wir sprechen von Wort-Reichtum. Deshalb erscheint es mir nachvollzieh-
bar, was ein Ehepartner zum andéren 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 anderer Nachbar erzahlte mir mal,.dass seine
Frau immer das letzte Wort habe. (Wobei ichdimmer noch nicht'wei3, um
welches Wort es sich handelt). ,Das ist mein letztes Wort!™ Aha. Angeb-
lich entsprechen die 50 meistgebrauchten Wérter einer Sprache etwa 45

Prozent eines geschriebenen Textes. Also doch eher Wort-Armut?

Reden mit- und zueinander
Wir reden miteinander und wir reden zu anderen. Wir sprechen, disku-
tieren, tragen vor, kommunizieren, diskutieren und so weiter und so wei-

ter.
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Héren wir auch einander zu? ,Klar®, mégen Sie sagen, ,hdre ich auch
meinem Gesprachspartner zu. Sonst wisste ich ja gar nicht, was ich dem

anderen entgegnen soll."

Also scheint das Zuhéren ein elementarer Teil einer Kommunikation zu
sein. Wir setzen dabei stillschweigend voraus, dass die Kommunikation

auch einen Erfolg im weitesten Sinne erzielen soll.

Manchmal haben wir das Gefiihl, dass unser Gegeniiber es nicht ehrlich
meinty obwohl wir es nicht begriinden kénnen. ,Ich habe da so ein ungu-
tes Gefuihl.* Hier kdnnte es sein, dass der Korper etwas anderes aussagt
als das,“was wir horen. Schwindelt uns unser Gegenlber an? Oder ist

er/sie einfach nuransicher?

Verréterische Korperhaltung

Wie skeptisch wir einer Deutung der Kérpersprache auch gegeniberste-
hen, es lasst sich_nicht verneinen, dass die Sprache des Korpers deutbar
ist. Ein Ziel dieses'Buchs ist es} einzelne Mosaiksteine der Kérpersprache

kennenzulernen und deuten zu kénnen.

Wer sich intensiv mit diesem Thema beschaftigt, wird sehr schnell mer-
ken, wie leicht ein Menschssich durch seine/Kérperhaltung verrat. Dieses
Wissen muissen wir nicht nutzen um jemanden’negativ zu manipulieren,
sondern um es uns und unserem Geégenuber leichterzu machen, ein Ge-

sprach optimal fihren zu kénnen.

Noch ein gut gemeinter Tipp. Meines Erachtens ist es sinnlos, nun ge-
bremst durch den Alltag zu schreiten, aus Angstyssich durch die Kdrper-
haltung zu ,verraten'. Nein, wenn die ,verbale' Aussage ehrlich isty istes

die ,nonverbale' ebenso.

Das neue Wissen kann allerdings dazu beitragen, Korperhaltungen, die
vom Gesprachspartner negativ gedeutet werden kdnnten, in besonders
wichtigen Situationen (zum Beispiel beim Vorstellungs- oder Uberzeu-

gungsgesprach) zu vermeiden.




Vorwort — Hinleitung zum Thema

Rhetorisch fit werden

Lassen Sie mich zuletzt noch auf den Bereich des Rhetorik-Trainings hin-
weisen. Selbst wenn Sie wissen, wie Technik optimal einzusetzen ist,
weshalb es sinnvoll erscheint zu zitieren, Sie es schaffen, unnétige Fiill-
laute und irrefihrende 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
Nervesitat oder Lampenfieber. Das gehoért dazu. Die meisten Trainieren-
den konhen durch aktives Training in iberschaubarer Zeit deutliche Ver-

besserungen 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 Ubereinstimmen - das ist demnach relativ

leicht nachvaliziehbar.

Und - nicht zufvergessen —=gibt ‘es bestimmt noch das ein oder andere
Kapitel, das erganzt werden konnte..Deswegen.bin ich konstruktiver Kri-

tik und weiterfihrenden Anregungen‘gegeniuber gerne aufgeschlossen.

Tacheles reden

Ich will nicht viele Worte machgen, Yaber, 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 verletzen. 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 lberlegtes Reden ,Silber Wert ist'.
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Ihnen, liebe Leserin, lieber Leser, wiinsche ich ein gutes Gelingen bei
Ihren zuklinftigen Reden, Prasentationen, Vortragen, Gesprachsleitun-

gen und anderen rhetorischen Herausforderungen.

Auf dass Sie in Zukunft all das, was Sie vermitteln wollen, rhetorisch
professionell, aber doch menschlich und vor allem Ulberzeugend umset-

zen.

Hor isch
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Kapitel 3 — Der Prasentation eine
nachvollziehbare Struktur
verleihen

Von Einleitung bis Abschluss

LDer 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 gebetemwurden, eine Prasentation halten zu

dirfen.

Sie wollen weder den Auftraggeber nochsdie Teilnehmer und nattrlich

auch sich selbst enttduschen.

Sie mussen sich{sehr gut vorbereiten;"wollen wissen, wie Sie starten und

abschlieBen, wie def Hauptteil strukturiert wird.

Nach der Prasentation planen Sie einedNachbereitung, um Ihre Arbeit in

Zukunft noch weiter zu optimierens

Das Diagramm zeigt, wie Sie vorgehen kdnneny

2Zu Position 4:

= ,Das Thema ist fiir Sie wichtig, weil
Interesse wecken:

w

Ziel nennen: = ,Ich werde Ihnen heute .."

Vorkenntnisse ermitteln: ,Kennen Sie schon ...?"

Bezug zur Praxis herstellen: = ,Das ist in Ihrem Arbeitsbereich .."
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¢ Vorbereitung

e BegriiBung und Einstieg

o Aufmerksamkeit erreichen

e Interesse wecken

—

e Darbietung der Leistung

Cr

<

TIZ

e Abschluss der Prasentation

(a9 )

e Nachbereitung
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Vorbereitung der Prasentation; sammeln -
ordnen - fertigstellen

Um zu einer ,runden’ Prasentation zu kommen, kdénnen Sie so vorgehen:
¢ Ein interessantes Thema suchen und finden.
e Einen vorubergehenden Arbeitstitel wahlen.
e Stoffsammlung vornehmen (zum Beispiel mit Mindmapping).
e Brainstorming, um originelle Ideen zu erganzen.
e Alles Uiberdenken, Sinnloses streichen.
e Eine vorlaufige Struktur erstellen.
e Erste Stichwortfassung erstellen.
e Erste stilistische Ausformung des Hauptteils vornehmen.
e Erste stilistische Ausformung des Beginns der Prasentation.
e Erste stilistische Ausformung des Abschlusses.
¢ Eingehende Kontrolle des Bisherigen. Roten Faden beachten.
e Feinere Ausformung des Beginns, des Hauptteils, des Abschlusses.
¢ Bisherigen Arbeitstitel in einen ansprechenden Titel umwandeln.
e Eventuell Bild- und Tonmaterial einbinden. Erstellen und testen.
e Endglltige Fassung erstellen.
e Ausgiebiges Trainieren der Prasentation.

e Letzte Anpassungen vornehmen.
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Basis fiir eine professionelle
Présentation

,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 vorge-
tragen,und gespickt mit ,ahm™ und ,6hms"? Ein langatmiger Schachtel-
satz folgtsauf den nachsten, der auch noch inhaltslos bleibt. Schade -

vergeudete Energie und Zeit.

Viel anregender/(und professioneller) sind die Reden, Vortrdge und Pra-
sentationen, die lebhaft, dynamisch™und kurzweilig riberkommen, die
beim Zuhorer alle Sinne anregen, die sichybildhaft und farbenfroh - dort
wo es passt,~ mit_einer Prise erfrischendém _ Humor am deutlich zu er-

kennenden roten‘Faden entlang entwickeln:

Erkenntniszuwachs

Die Zuhorer profitieren von vermittelten Informationen,/die,das Wissen
erweitern und einen wertvollen Erkenntniszuwachs schaffen. Sie profitie-

ren von Hinweisen fur ihr berufliches (oder auch privates) Leben.

Gut gelaunt, motiviert und gegebenénfalls sogar begeistert.applaudieren

die Zuhorer am Ende der Ausfiihrungent So solt es seint

So schwierig ist es gar nicht, die Zuh6érenden'zu inspirieren. Wie schon
ware es, gabe es eine Checkliste, die nur abgehakt'werden musste, um

eine tolle Rede hinzulegen.

Nun, so ist es nicht - und soll es auch nicht sein, bestiinde doch die
berechtigte Gefahr, lberall méglicherweise gute aber gleichartige Pra-

sentationen zu hoéren.
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Rhetorik-Gerdst individuell fillen

Lassen Sie es so ausdriicken: Ihnen, liebe Leserin und lieber Leser, wird
ein ,Rhetorik-Gerlst' an die Hand gegeben, welches Sie mit Ihren beson-
deren Starken, eigenen Vorstellungen und persoénlichem Profil individuell

flllen.

Es kann (und sollte) Ihnen gelingen, einen eigenen Prasentationsstil zu
entwickeln, in dem Sie selbst ,aufgehen' kénnen, um Ihre Zuhdérer rhe-

torisch zu Uberzeugen.

BringensSie Struktur und Spannung ein, Bewegung und Dynamik, Ab-
wechsldng und Initiative. Ihre Zuhorer investieren nicht nur Zeit, sondern
auch Energiesund in der Regel Geld, um Ihren Worten zu lauschen. Der

Aufwand soll belohnt werden.

Aha-Erlebnis
Bei der Vermittlung von Wissen, Fahigkeiten und Erfahrungswerten ist 75
oft durch ein zustimmendes. /Kopfnicken oder eine Feststellung ,ja, das

stimmt" Zustimmung.der Anwesenden‘wahrzunehmen.

»Ja, das stimmt."

Manchmal wird auch durch den sogenannten Aha-Effekt beziehungsweise

ein Aha-Erlebnis schlagartig eine neue Erkenntnis gewonnen.

Der deutsche Psychologe Karl Biihler (1879 - 1963) flihrte diesen Begriff
ein. Aha-Erlebnis: Ein Problem wird durchschaut, jedoch noch nicht die

Losung erkannt. Die Person splrt, auf dem richtigen Weg zu sein.

Sie probiert und erreicht die ,Schwelle zum Denken'.




Eine plétzliche Uberschreitung dieser Schwelle (das ist das eigentliche

Aha-Erlebnis) entsteht, gefolgt vom Moment der Einsicht. Es bedeutet:

= die plétzlich auftretende Einsicht zur Losung eines Problems, oder

das schlagartige Erkennen von Zusammenhangen.

Klassischer Zuwachs Schlagartiger Zuwachs

von Wissen von Wissen

_—
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Der Wissenszuwachsswurde schlagartig erhoht. Int Idealfall offenbart sich
dem Zuhoérer, wo'und wie er das‘neue Wissen sinnovaell einsetzen kann.

Die investierte Zeit hatsich _gelohnt. So'soll es sein!

+Aha! Jetzt habe ich es ver-
standen!™
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Der Rote Faden und die Dramaturgie

Damit Ihnen genau das gelingt, bedarf es einiger handwerklichen, me-
thodischen Fahigkeiten. Soziale Kompetenz, Einfiihlungsvermdgen, ein
gesundes Selbstvertrauen, selbstbewusstes Auftreten und weiteres lasst
eine Prasentation erfolgreich und ,rund' werden. Um eine flotte Rede ge-
lungen vorzutragen, ist ein Roter Faden zu spannen, der die Zuhorer

durch den Vortrag oder die Prasentation fihrt.

unsichtbaren Faden orientiert sich der Zuhorer. Die Struktur

wird s d|e Ubers nd Ordnung bleibt bestehen. Bei manchen
nern er Abla uszusehen, kénnte er als Linie aufge-

net wer /‘

Der Roten Fad

éht verlssy 0
weifende rjlolunQ ndlose Schachtels-

Langweilige un

atze, die sich im N|rg erller che im Ablauf ver-
raten den rhetorischen |en r Traini hat sein ruktur deutlich
vor Augen, macht diese firden orer ho S|chtbar

Der Rote Faden lasst einzelne rkenn diesbei nédherem Hin-
schauen beispielsweise folgende Pr 6nstelle

4

A

nunwec —Towuo>
amo "0 wuwo>
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Diese Prasentationsteile kdnnen verschieden lang sein, so, wie es dem
Redeanlass entspricht und nattrlich auch von der zur Verfiigung stehen-

den Zeit abhangig ist.

Dramaturgie
Wird Neugierde und/oder Spannung durch den Prasentierenden aufge-
baut, bleibt der Zuhorer ,bei der Stange'. Er folgt aufmerksam den Aus-

fihrungen und will wissen, wie es weitergeht.

Dem Prasentierenden ist es gelungen, eine zuhdérenswerte Dramaturgie

(gr. ,dramaturgia* fir ,dramatische Darstellung') aufzubauen.

Das Wort dramatisch wiederum steht fiir eine gewisse Aufregung, die

erzeugt wird. Etwas ist aufwihlend, drastisch dargestellt, einschneidend.

Im Wort \dramatisch™ steckt das Drama, (gr. ,drama’ fir ,Handlung).
Drama hoft sich im ersten Augenblick negativ an. Tatsachlich ist ein

Drama ein Trauerspiel (Tragddie) oder ein.Lustspiel (Komddie).

Abwechslung, Uberraschung, Gegensatz, Verzogerung

Um eine Dramaturgie, €inergewlinschte Handlung in dié Prasentation ein-

zubauen, gibt es einige Méglichkeiten.

Mit das Einfachste dirfte die Abwechslung séind.Immer mal wieder ein
neues, unerwartetes Vorgehen, ohne'den Verlauf des'Roten Fadens zu

verlieren.

Zu Abwechslungen gehéren auch Uberras€hdngen. Der Zuschauer ist

Uberrascht, wenn Unerwartetes geschieht.

Sei es, dass ein passendes Anschauungsmaterial ,ads dem Hut' gezaubert
wird, oder sich plétzlich eine unerwartete Wendung im Uberlegungs-

strang ergibt.

Dieser kénnte beispielsweise durch einen Paradigmenwechsel erreicht
werden. Hierunter wird verstanden, die eigene Welt der Gedanken zu
verlassen, den eigenen Tellerrand zu Uberblicken, um eine Sachlage ,mit

anderen Augen zu betrachten'.
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,Liebe Fihrungskrafte, schliipfen Sie doch bitte mal einen Augenblick in
die Rolle eines bedauernswerten Mitarbeiters, der gerade einen bdsen,
kostenschweren Fehler machte. Welche Gedanken und Befilirchtungen
gehen Ihnen - als Mitarbeiter - durch den Kopf? Wie verhielten Sie sich

an seiner Stelle?"

Durch dieses Wechselspiel kénnen sich Gegensatze oder Widerspriiche

auftun.

Zum Beispiel dann, wenn erkannt wird, dass in einem Konflikt beide Kon-
fliktpartner recht haben kénnen. Wie ware in solch einem Fall zu urteilen

oder zusentscheiden?

Diese Variante' 6ffnet beispielsweise einen guten Einstieg in ein klassi-

sches Pro-/Contra-Thema.

Zur_Dramaturgie zdahlen auch bewusst, eingesetzte Verzdgerungen: Die
Zuhorer gshecheln' regelrecht*nach der’nachsten Information oder einer

Auflésung, diezabsichtlich’herausgezogert/wird.
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Gezielt ansprechen

Wenn Sie im Gesprach herausfinden, mit welchem der finf Sinne Ihr Ge-
sprachspartner haufiger argumentiert, wissen Sie, wie er Sie besser ver-

stehen kann.

Wahrnehmung dber den jeweiligen Sinn

Die meisten Menschen sind Augen-Menschen und nehmen Informationen
bevorzugt visuell auf. Der taktile Sinn (Tastsinn) spricht die Fahigkeit der
unbewussten Steuerung von Kdrperbewegungen an. Zu diesem Sinn gibt

es eine danze Menge Beispiele, von denen Sie viele kennen dirften.

~Ich kénntetaus der Haut fahren." ,Das finde ich zum Kotzen." ,Immer
wird/alles auf mir abgeladen.™ /Dasfzwingt mich in die Knie." ,Das habe

ich mip’zuyHerzen genommen."

Kénnen Sie wvon Ihrem Gesprachspartner Formulierungen dieser Art
wahrnehmen, dann wissen Sig, dass er das*Anschauungsmaterial greifen,

gar angreifen will.

\
J

Ich begreife das
nicht."

»Ich kann es nicht begreifen.” Diese Aussagejzeigt, Ihr Gesprachspartner

hat nicht die Moglichkeit etwas zu be-greifen.

Machen Sie es ihm leichter, indem Sie beispielsweise ein Modell*Threr
Idee mitbringen oder ein sauber ausgedrucktes Diagramm auf festem,
gutem und dickem Papier, das er wahrend Ihrer Prasentation in der Hand
halten kann.

Der Geruchssinn wird in der Kommunikation sehr haufig unterschatzt.
Tatsachlich tragt der Geruch dazu bei, vieles deutlicher wahrzunehmen.
Im rhetorischen Austausch kénnte folgende Aussage fallen: ,Das stinkt

W

mir.
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Diese Aussage lasst tief blicken. Sie sagt namlich aus, dass der Ge-
sprachspartner sein Gegeniber nicht mag. Er findet sein Gegenlber re-

gelrecht abstoBend.

Wind<kann' probehalber durch das Wort ,will' ersetzt, wird daraus: ,Ich

,Ich kann dich nicht
riechen.”

7

will' den Typ nicht riechen.®™

Eine Geschaftsbeziehung wird sich hier kaum aufbauen.

»~Ich will dich nicht
riechen."

Die 5 Sinneswahrnebmungen

Auditiv
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5 sinnesbezogene Aussagen

»,Ich kann es
einfach nicht
mehr horen.®

P
/k9 7,

Auf dem jeweill@nn anspr@l .

,Horen Sie das satte
Gerausch, sobald die
Tdr ins Schloss fallt?"
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Nun wissen Sie, wie Sie a) herausfinden, mit welchem Sinneskanal Ihr
Gesprachspartner (lUberwiegend) lernt und versteht und wie Sie b) genau

Uber diesen Kanal mit ihm kommunizieren kénnen.

Der abschlieBende Tipp lautet: Achten Sie genau auf die Aussagen der
Menschen, die mit Ihnen reden.

Sie werden sich wundern, wie schnell Sie sich durch ihre Wortwahl ,ver-
raten'.

Erkennen Sie die Kraft dieser Vorgehensweise? Arbeitet Ihr Gesprachs-

partner-lberwiegend auf dem auditiven Kanal, Sie selbst eher auf dem

visuellen sreden Sie teilweise,aneinander vorbei.

Weniger dramatisch ausgedrickt: Sie nutzen nicht das Maximum des ge-
genseitigen Verstehens.
Der.auditive Typ wird.€her zum Horergreifen, um mit Ihnen zu sprechen,

wohingegden Sie lieber’/Abmachungen schriftlich formulieren.

Aufzeichnung durchgefuhrterVidéochats dirften fir Sie beide sehr wahr-

scheinlich vorteilhaft sein.

Gefiihle extrem einbringen

Wie die Sinne angesprochen, eingebunden und.die dazugehérenden Aus-
sagen analysiert werden kénnen, wurde dargestelit.

Durch bestimmte Vorgehensweisen kénnen Sie in einem Gesprach die

Emotionen, die Geflihle des Gegenlbers gezielt ansprechen.

Hier eine kleine Auswahl, wie Sie in Dialogensoder Prasentationen lber-

trieben Geflihle einbringen kdnnen:

Sie schmeicheln sich bei Zuhérern = ,Das finde ich eine tragende

ein (Comprobatio). Idee von Ihnen."

Sie auBern sich verachtend zu Ar- . . .
. = ,Das ist nur ein bedauerlicher
gumenten des Gegenulbers : L
. . . und damit zu vernachléssigen-
(Diasyrmus). Verkleinert die Aus-
der Einzelfall von vielen.*
sage.
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Sie kiinden drohende zukiinftige
Ereignisse an oder beschuldigen

jemanden (Diabole).

Sie tatigen einen emotionalen

Ausruf (Ekphonesis).

Sie rufen erstaunt aus (Thauma=

sus).

Sie verspotten den Gesprachs-
partner deutlich durch Ubertrie-
bene Nachahmung seiner Art und

Weise zu sprechen (Hypokrisis).

Sie Ubertreiben entrustet (Hyper=
bel).

Sie jammern und klagen Uber

selbst erlittene Verletzung.

Sie auBern Abscheu.

,Sie werden schon sehen, was

passiert!™

Nimmt in einer rhetorischen
Auseinandersetzung ein Red-
ner die Rolle des Gegenibers
ein, wird er manchmal als ,Ad-
vocatus Diaboli*, als ,Anwalt
des Teufels' bezeichnet.

,Lassen Sie uns endlich losle-

gen!™

»~Ach, das hatte ich ja nie ge-
dacht!™

Eventuell mit einem ironischen

Unterton geduBert.

»~Ich wiirde das nie machen!",
wobei der Redner eine Person
nachahmt/nachafft und auch

eine hohere Stimme einnimmt.

,Das\lasst-Millionen von Vorge-

setzten den Kopf platzen!™

»Bis zur totalen Erschépfung
habe ich die Daten gesam-

melt."

™

»,Das ist ja gklig

Durch die eingebrachten Geflihle konnen Sie eine Stimmungslage erzeu-

gen.

Diese Stimmung lasst sich unter Umstédnden auf die Gesprachspartner
Ubertragen, sodass Sie es in der Hand haben, die Atmosphare zu bestim-
men.




n, ohne andere zu verletzen. Sprechen Sie
Sie unverkrampft zu und mit anderen. Aber
de Reden sind ,Silber wert". Tauchen Sie ein
enen Wortes.
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