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ZEHETNER TRAININGS NETZWERK

wir uns mit den ,AuBerlichkei-

ten“ einer Rede beschéftigt:
Technik, Zuhorer, Ort, Ziel und
richtige Vorbereitung.

In Teil 1 dieses Artikels haben

Wie gestalte ich jetzt den Inhalt
meiner Rede so, dass ich meine
Zuhorer begeistere, fasziniere
und gleichzeitig mein Ziel errei-
che?

Wie uberall in der Kommunikation
spielen auch bei einem Vortrag
zwei verschiedene Gesprachs-
ebenen eine Rolle:

Die Sachebene, auf der Sie
wichtige fachliche Informationen
transportieren und die Bezie-

hungsebene.

Auch bei einer Rede ist diese
Beziehungsebene  Uberragend
wichtig:

Meine Zuhoérer nehmen mir die
Sachthemen nur ab, wenn die
Beziehungsebene zwischen
Redner und Zuhorer passt. Je
sympathischer ich meinen Zuhé-
rern bin, je angenehmer meine
Rede ist, desto eher erreiche ich
mein ,Sachziel”.

Genauso wie im Verkauf gilt auch
bei einem Vortrag: Uberzeugen-
der sind fir die Zuhdrer weniger
die Fachinformationen, als die
Emotionen, die bei ihnen ausge-
|6st werden.

Wie stelle ich eine gute
Beziehung zu meinen
Zuhorern her?

Zunachst einmal, wenn die Vor-
bereitung stimmt (vgl. Teil 1).
Bereits kurz vor Redebeginn
konzentriere ich mich auf die
Zuhorer, nehme ersten Blick-
kontakt auf bzw. begriRe die
Teilnehmer.

BegruBen Sie Ihre Zuhorer
freundlich: Vermeiden Sie, so-
weit méglich, namentliche Son-

ZTN

Training & Consulting

ZTN Training & Con

derbegriflungen (vom Stadt-
rat bis zum Sportvereinvor-
sitzenden). Dies ist fur alle
anderen unendlich langweilig
und meistens vergessen Sie ir-
gendjemanden, der dann belei-
digt ist. Ein kurzer, lustiger Hin-
weis, dass viel zu viele wichtige
Personen hier sind reicht oft
schon.

Sparen Sie Sich auch lange
JAllgemeinplatze® zur wun-
derschonen Stadt, in der Sie
vortragen durfen, zum tollen
Raum oder dem Wetter.
Halten Sie auch lhre eigene
Vorstellung méglichst kurz und
begniigen Sie Sich mit Infor-
mationen, die Ihnen im Verlau-
fe des Vortrags helfen kdnnen.
(z.B.: Fachkenntnisse)

Sinnvoll ist ein erster kreisen-
der ,,Adlerblick* Uber alle Teil-
nehmer hinweg. (Den sollten
Sie ubrigens trainieren und im-
mer wieder wahrend der Rede
durchfliihren. Man tendiert beim
Reden immer in eine Richtung
zu schauen und vergisst dann
die anderen Teilnehmer. Oft
klammert man sich auch an we-
nige, positiv wirkende Zuhorer.
Das mag zwar fir das Selbst-
bewusstsein wichtig sein, fur
die ,nichtbeachteten Zuhorer®
ist das aber unachtsam und be-
ziehungsstorend.)

Starten Sie Uberraschend, z.B.
mit einem Zitat, einer passen-
den Geschichte, oder einem
anderen kreativen Einstieg
(z.B. aktueller Tagesbezug,
Zeitungsartikel oder Fernseh-
bericht). Wichtig ist vom ers-
ten Moment ab, Spannung zu
erzeugen, die Teilnehmer zum
Mitdenken zu bringen oder zu
Uberraschen.

Auch die Rede als
solche sollte moglichst
spannend und fesselnd

sein
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hierzu sind z.B.:
Personliche Erfahrungen und
Geschichten faszinieren im-
mer. Neudeutsch sagt man
auch ,Storytelling” dazu.

Zitate, aktuelle Zeitungsmel-
dungen gehen in die gleiche
Richtung und wecken Interes-
se.

Bauen Sie, soweit mdglich,
Demonstrationen in lhren Vor-
trag ein. Bringen Sie Uberra-
schende Utensilien mit auf die
Buhne. Ein LederfuRball von
1954 oder ein Zeitungsaus-
schnitt vom Tag der Firmen-
grindung bringt Abwechslung
und erzeugt Spannung.
Aktivieren Sie lhr Publikum
durch Fragen, Handzeichen
geben lassen 0.a.

Immer wieder strittig
ist Art und Umfang von
Medieneinsatz:

Zu beachten ist grundsatz-
lich, dass Aufmerksamkeit nur
schwer teilbar ist. Also, wenn
Sie mdéchten, dass lhnen lhre
Zuhdrer ungeteilt zuhdren, ver-
zichten Sie auf allzu aufwendi-
ge Powerpoint - Folien.

Sollten Sie wichtige Informati-
onen Uber Powerpoint darstel-
len, so geben Sie lhren Zuho-
rern Zeit zum Lesen. Darliber
hinausgehende Zusatzinforma-
tionen, die Sie nebenbei vortra-
gen, gehen verloren.

Folien mit herein fliegenden
Bildern, aufblitzenden Sternen
und Ahnlichem, zeigen, dass
Sie ein Powerpoint — Champi-
on sind. Aber ist es Ziel lhres
Vortrages, lhre Zuhdrer davon
zu Uberzeugen?

Weniger ablenkend sind Bilder
oder das gute alte Flipchart, auf
dem Sie wichtige Informationen
festhalten.
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Noch ein paar Tipps fiir lhre
Stimme, Sprache und Wort-
wahl:

* Wahlen Sie kurze knappe
Satze, keine anstrengenden
Schachtelsatze. Wollen Sie Ihr
Publikum erreichen oder von
Ihrem wissenschaftlichen Hin-
tergrund tUberzeugen?

» Sprechen Sie, soweit méglich,

in der Gegenwart und formu-

lieren Sie aktiv statt passiv:

Heute ist der 1.1.1990, gerade

eréffnen wir die erste Filiale

unseres Unternehmens. (Statt:

Am 1.1.1990 wurde die erste

Filiale eroffnet)

Sprechen Sie eher etwas zu

langsam. In der Hektik tendiert

man oft zum Schnellreden, um
die anderen nicht zu langwei-
len. Machen Sie auch bewusst
langere Pausen nach wichtigen

Aussagen. Barack Obama hat

in seiner berihmten ,yes — we

— can — Rede" Pausen mit bis

zu 11 (!) Sekunden gemacht.

Verandern Sie Lautstérke, Mo-

dulation und Betonung immer

wieder, sonst droht Einténigkeit!

* Und: unterstitzen Sie unbe-
dingt lhre verbale Rede durch
aktive Korpersprache!

Im nachsten Monat beschaftigen
wir uns im letzten Teil dieses Arti-
kels mit besonderen rhetorischen
Redetricks und Vortragsformen.
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