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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser!

Ich weifd nicht, was Sie beruflich machen, was Sie herstellen, was
Sie verkaufen, was Sie konzipieren. Ich weif3 jedoch, dass Sie Ihre
Produkte, Thre Meinungen und Ihre Konzepte anderen vermitteln
wollen. Ich weif3, dass es fiir Sie wichtig ist, sich selbst und Ihre
Leistungen so darzustellen, dass Thr Kunde, Thr Vorgesetzter oder
Thr Publikum davon beeindruckt sind.

In meiner langjahrigen Arbeit als Rhetorik-Trainerin habe ich oft
erlebt, wie schwer es den meisten fillt, die richtigen Worte zu fin-
den, kraftvolle Sitze zu formulieren, Menschen zu beriihren und
zu bewegen. Bemerkenswert ist auch die Tatsache, dass gerade
denjenigen, die Top-Leistung bringen, die gute Produkte haben
oder zukunftstaugliche Ideen - dass gerade denen das Verpacken
und Verkaufen des Angebots besonders schwerfillt. ,,Soll doch die
gute Leistung fiir sich sprechen” - so ihr Tenor in den Rhetorik-
Seminaren.

Ich habe dieses Buch fiir all diejenigen geschrieben, die wissen
wollen, wie sie Menschen besser erreichen konnen, die genau er-
fahren wollen, wie sie Inhalte tiberzeugend formulieren, wie sie
komplexe Sachverhalte auf den Punkt bringen, wie sie so vortra-
gen, dass sie die Zuhorer in ihren Bann ziehen. Dabei ist es nicht
wichtig, was Sie beruflich machen. Denn egal auf welcher Position
Sie stehen: Mit guter Rhetorik kommen Sie auf jeden Fall immer
einen Schritt weiter.

Rhetorische Kompetenz ist eine Schliisselkompetenz. Je austausch-
barer die Inhalte werden, umso wichtiger wird die herausragende
Inszenierung der Inhalte. Je mehr Botschaften téiglich auf uns ein-
prasseln, umso wichtiger wird es, die Botschaften so zu verankern,
dass sie bleibenden Eindruck hinterlassen und positiv nachwirken.

Vorwort 9
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Ein inspirierendes
Nachschlagewerk

Rhetorische
Highlights

Die meisten wissen, wie man einen Vortrag oder eine Prisentation
hélt. Die wenigsten wissen aber, wie man Zuhérer beeindruckt
und wie man sie mitreif3t. Und noch weniger trauen sich selbst
Kreativitdt zu. Das Anliegen dieses Buches ist es, ein inspirieren-
des Nachschlagewerk zu schaffen, mit dem Sie in Sekundenschnel-
le Highlights fiir IThre Rede oder Ihren Text finden. Sie erhalten
kreative Ideen, praktische Tipps und Beispiele, um glanzvolle Ak-
zente zu setzen.

Ich habe das zugrunde liegende Konzept ,emotionale Rhetorik®
genannt. Emotionale Rhetorik wird der biologischen Tatsache ge-
recht, dass nur Emotionen Botschaften wirklich in uns verankern.
So will es unser evolutiondres Programm. Was uns emotional nicht
beriihrt, wird uns nie erreichen. Nur was uns emotional ergreift,
hat eine Chance, unsere Aufmerksamkeit zu erlangen. Die Ge-
hirnforschung beweist, was wir schon immer ahnten: Emotionen
sind die wahren Entscheider und Lenker unseres Denkens und
Handelns. Nur Botschaften, die zu einer starken Ausschiittung
von Botenstoffen und Hormonen fiithren, haben eine Chance, uns
zu erreichen, zu berithren und zu bewegen. Emotionale Rhetorik
auf den Punkt gebracht bedeutet: Lass mit deiner Botschaft Boten-
stoffe sprudeln! Kurble mit deinen Worten die Produktion von
Antriebs- und Gliickshormonen an!

Die rhetorischen Mittel, mit denen Sie diese Wirkung erzeugen,
heiflen in diesem Buch ,,Highlights“. Unter Highlights verstehe ich
alle Zeichen und Botschaften in einer Rede, die die Treffsicherheit
und Kraft haben, im Publikum die gewiinschten emotionalen Re-
aktionen zu erzeugen. Fiindig wurde ich auf der Suche nach den
wirkungsvollen Mitteln erstens in der universitaren Disziplin der
Rhetorik, die ich studiert habe, mit ihren Sammlungen von Wirk-
figuren von der Antike bis in die Gegenwart. Zweitens habe ich als
Rhetorik-Trainerin und Redecoach schon viele Prisentationen
und Vortrige gesehen, bewertet, optimiert, neu produziert und
natiirlich selbst gehalten. Im Training und Coaching habe ich die
exklusive Moglichkeit, mit meinen Teilnehmern manchmal stau-
nend zu erleben, welch grole Wirkung kleine Anderungen haben.
Ein treffenderes Wort, eine tiberzeugendere Demonstration, ein
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lebendigeres Korperbild — und die Wirkung potenziert sich. Und
drittens saf ich oft als ganz normale Zuhoérerin, im Publikum -
mal gelangweilt, mal interessiert, mal fasziniert. Was mich erreich-
te, beriihrte, erfreute, begeisterte und iiberzeugte, fand Eingang in
diese Sammlung der Highlight-Rhetorik-Tools. Sie erhebt keinen
Anspruch auf wissenschaftliche Systematik, sondern soll ein pra-
xisnaher und niitzlicher Helfer sein fiir alle, die eine Rede halten
und sicher sein moéchten, dass sie wirklich beim Publikum an-
kommt.

Sind Sie bereit, eine neue Stufe in Threr rhetorischen Entwicklung
mit mir gemeinsam zu gehen? Sind Sie bereit, Menschen emotio-
nal zu beriihren und sie fiir Thre Sache zu gewinnen? Dann freue
ich mich, Sie auf dieser spannenden Reise in die Welt der Rhetorik
zu begleiten. Die erste Station fithrt uns zu den Geheimnissen her-
ausragender Redner und Rednerinnen.

Vorwort 11
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1. Rhetorische Basis
und Brillanz

Eine wahre Geschichte von der Messe

Gemeinsam mit einem Kunden besuche ich eine Messe. Graues
Nieselwetter, matschige Parkplitze und missgelaunte Gesichter
empfangen uns bei unserer Ankunft. In den Hallen typische Mes-
seatmosphdre. Die Besucher schlendern langsam durch die Ginge.
Wir haben uns im Vorfeld auf einige Vortrage geeinigt, die uns in-
teressieren. In freudiger Erwartung nehmen wir Platz, richten un-
sere Blicke gebannt auf den Redner und schalten unser Gehirn auf
Top-Aufmerksamkeit. Wenige Minuten spater hat das Bild sich
komplett gedndert. Vorne plitschert ein mittelmafliger Vortrag
mit vielen Folien dahin. Der Vortragende kennt die rhetorischen
Basics. Er hat bestimmt Seminare besucht und Biicher gelesen.
Aber der Funke will nicht tGberspringen. Er erreicht uns nicht
wirklich. Er kann uns nicht emotional abholen.

Seine Bilder sind blass, seine Sitze kraftlos und seine Formulie-
rungen langweilig. Die Zuhoérer sinken in ihre Stiihle, die Blicke
werden glasig. Einige verlassen dezent mit einem entschuldigen-
den Blick auf die Uhr das lauwarme Geschehen. Wir schliefien uns
dieser Gruppe an und hoffen in Halle 3 auf Besserung, schlief3lich
kiindigt der Katalog den Redner als ,exzellenten Keynote-Spea-
ker“ an. ,Er ist nicht schlecht. Er ist aber auch nicht wirklich gut!
flisstert mein Kunde mir zu, wahrend wir eine PowerPoint-Folie
nach der anderen anschauen. Gut gemachte natiirlich. Der
Keynote-Speaker wirkt neben den grofien Folien ganz klein dort
oben auf dem Podium. Immerhin hoéren wir ihm zu, wir nicken
auch hin und wieder - doch heute, wihrend ich diese Zeilen
schreibe, weify ich nicht mehr, wer er war und worum es ging.

Eine wahre Geschichte von der Messe 15
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Eine virtuose
Rednerin

Die Klaviatur der
Gefiihle und
Stimmungen

Viele andere, dhnlich gut gemachte Vortrige haben seinen tiberla-
gert. Es gab nichts Herausragendes, kein Aha-Erlebnis, kein
~Wow — wer hitte das fiir méglich gehalten?®. Nichts, womit er un-
ser wahlerisches und anspruchsvolles Konsumentengehirn ver-
fithren konnte. Immerhin bleiben wir bis zum Schluss, wir klat-
schen ... und wir ziehen weiter. Der Vortrag hat keine Spuren
hinterlassen. Er hat uns nicht verandert und nicht bewegt. Der
Referent hat trotz guter Inhalte und solider Prisentation sein Ziel
verfehlt.

Plotzlich horen wir viele lachende Menschen, wir horen eine dy-
namische und sympathische Stimme, wir horen spontanes Klat-
schen. Da miissen wir hin! Endlich Freude, Lebendigkeit und Ak-
tion. Wir betreten Halle 4 und sehen eine riesige Menschentraube
um einen winzigen Stand. Die Rednerin ist vor lauter Zuhdrern
nicht zu sehen. Immer mehr Menschen kommen und recken ihre
Hilse, um auch nur ein Zipfelchen von dieser euphorischen Stim-
mung mitzubekommen. Die Gesichter der Zuhorer strahlen, ihre
Augen leuchten und ihre Korper sind der Rednerin zugewandt
und aufgerichtet. Wie Schwiamme saugen sie ihre Worte auf. Alle
sind ganz im Hier und Jetzt. Mal steigert die Rednerin ihre Glaub-
wiirdigkeit durch Zahlen, Studien und interessante neue Inhalte,
um dann wieder die Seelen ihrer Zuhérer zu berithren mit nach-
denklichen Passagen und leisen Tonen.

Das Publikum ist Teil ihres Vortrags. Steife Messebesucher ziehen
ihre Jacketts aus, probieren die Botschaften selbst aus, tauschen
sich mit ihren Nachbarn iiber das Erlebte aus. Mal leise, dann laut,
mal lustig, dann nachdenklich, mal besorgt, dann ermutigend
spielt die Rednerin auf der Klaviatur der Gefiihle und Stimmun-
gen. ,, Fiihlen Sie das auch?®, fragt mich mein Kunde. ,,Das hier ist
eine ganz andere Energie!“ Der Applaus zum Schluss ist tosend,
und keiner will gehen. Noch lange nach Ende ihres Vortrags ste-
hen die Zuhorer in kleinen Griippchen in bester Stimmung an ih-
rem Stand. Sie tauscht sich angeregt mit ihnen aus, viele fragen
nach ihrer Visitenkarte und etliche sogar nach Terminen.
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Dieser Messeauftritt hat sich nachhaltig gelohnt. Die Anbieterin
hat mit minimalen Mitteln das Maximum herausgeholt. Es gab
keinen teuren Stand, keine teure Rednergebiihr, keine teuren
Beamer, kein teures Notebook, kein teures Businesskostiim, keine
teuren Broschiiren. Sie hat sich ganz auf die Macht ihrer Worte
verlassen und darauf, dass sie die Menschen mit ihnen erreichen
und gewinnen kann. Ein Vortrag, der nichts kostet, hat die Kopfe
und Herzen ihrer Zielgruppe erreicht. Die Anbieterin hat sich auf
das konzentriert, was maximalen Erfolg bringt. Sie hat sich auf ei-
nen rhetorisch brillanten Auftritt konzentriert. Und der Coup ist
ihr gelungen.

Gute Rhetorik ist kostenlos und extrem wirkungsvoll. Gute
Rhetorik unterscheidet sich von mittelméfliger dadurch, dass
sie Menschen emotional beriihrt.

~Wer die Herzen der Menschen gewinnt* so ein weises Sprichwort,
»der hat es mit den Kopfen leicht.“ Gute Rhetorik dringt durch die
Schichten von Zerstreutheit, Widerstand, Desinteresse in tiefere
Regionen unseres Seins vor. Sie erreicht unser Innerstes, riittelt
uns wach, bewegt uns, zwingt uns, unsere Meinung infrage zu stel-
len, offnet unseren Geist fiir neue Sichtweisen, nimmt uns die
Angst und macht uns Mut.

»Meine Kunden und meine Zuhorer sind rationale und niichterne
Zahlenmenschen, die wollen nicht mit Emotionen konfrontiert
werden!®, hére ich Sie jetzt vielleicht einwenden. Doch schauen
wir uns mal die Realitit der sogenannten Zahlenmenschen an.
Wollen sie wirklich die nackte Zahl oder das technische Detail?
Nein, gewiss nicht. Auch sie wollen die guten Emotionen, die
durch diese Zahlen und Fakten entstehen. Sie wollen sich stolz
und méchtig fithlen angesichts des Gewinn versprechenden Ange-
bots, sie wollen das sichere Gefiihl, die Kontrolle zu haben ange-
sichts der prazisen Details, sie wollen das Gefiihl, wichtig zu sein
und wertgeschitzt zu werden angesichts einer knappen und sach-
lichen Prdsentation, die ihren eigenen Werten von ,,Zeit ist Geld!*
entspricht.
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Emotionen
bestimmen
die Welt

Das Pareto-Prinzip

Andere Zuhorer schitzen andere Gefiihle. Vielleicht wiinschen sie
sich das anregende Prickeln, das sich immer dann einstellt, wenn
wir etwas Neues und Unerwartetes erfahren. Vielleicht wiinschen
sie sich das Gefiihl der Nihe, das entsteht, wenn sie das Gefiihl
haben, im Innersten verstanden zu werden. Vielleicht schitzen sie
es, aufgerichtet und ermutigt zu werden, um hoch motiviert und
gestarkt ihren Alltag zu bewiltigen. Oder sie sehnen sich danach,
dass ihnen die Angst genommen wird vor Veranderungen, vor
Chaos, vor dem Unberechenbaren.

Emotionen bestimmen die Welt. Menschen sind siichtig nach
Emotionen. Nicht alle bevorzugen die gleichen Emotionen. Aber
alle versuchen, negative Emotionen zu vermeiden und positive zu
verstiarken. Warum das so ist, erfahren Sie in dem Kapitel ,,Emotio-
nal Brain®

Erfolg und Einfluss durch hervorragende
Auftritte

Kennen Sie das Pareto-Prinzip? Es besagt, dass wir mit 20 Prozent
unserer Leistung 80 Prozent unserer Ergebnisse erreichen. Das ist
das Geheimnis erfolgreicher Menschen. Sie arbeiten und leben
nach dem Pareto-Prinzip und konzentrieren sich nur auf die
20 Prozent, die sie mit Riesenschritten zu Erfolg und Zufrieden-
heit bringen.

Was aber sind diese 20 Prozent? Was genau sind die Tatigkeiten,
die uns mit Riesenschritten voranbringen? Ist es die fleiflige Arbeit
am Schreibtisch? Ist es die geniale Idee? Ist es das beharrliche und
zuverldssige tagliche Tun? Auch wenn wir uns alle wiinschen, es
wire anders, so lehrt uns doch die Lebenserfahrung, dass Fleif3 al-
lein uns nicht weiterbringt. Sie kénnen die beste Leistung, das
hochwertigste Produkt, das aufregendste Konzept und die verniinf-
tigste Meinung haben, es wird Thnen nichts niitzen, wenn Sie es
nicht schaffen, andere davon zu tiberzeugen und zu begeistern. Zu
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diesen 20 Prozent gehort es also, die eigenen Ideen und Leistungen
den Entscheidern - Vorgesetzten, Kunden, der Presse, der Offent-
lichkeit - so zu vermitteln, dass diese von Ihnen beeindruckt sind.

Wenn Sie Menschen mit Worten begeistern, beriithren und bewe-
gen konnen, wenn Sie im richtigen Moment die richtigen Worte
finden — dann haben Sie einen gewaltigen Wettbewerbsvorteil ge-
gentiber denjenigen, die sich ausschliefllich auf Leistung und In-
halte verlassen. Wir alle sind im Grunde Verkéufer: als Fithrungs-
kraft, die ihr Team fiir ihre Ziele gewinnen will, als Unternehmer,
der Kunden und Geschiftspartner tiberzeugen mochte, als Exper-
te, der seine Ideen und Konzepte einer breiten Offentlichkeit be-
kannt machen will. Wir miissen uns, unsere Produkte, unsere Ide-
en so inszenieren, dass sie magnetisch auf unsere Kunden, Zuhorer
und Zielgruppen wirken.

Seit 2.500 Jahren beobachtet man in der Rhetorik Menschen dabei,
ob und wie sie mit Sprache Ziele erreichen. Man beobachtet, was
funktioniert und was nicht funktioniert. Das, was hervorragend
funktioniert, wird archiviert. So ist ein Kanon von rhetorischen
Regeln entstanden, durch die Jahrhunderte bewéhrt und von un-
glaublicher Wirkkraft. Das Kernstiick der Sammlung sind die rhe-
torischen Wirkfiguren. Rhetorische Wirkfiguren sind machtvolle
Sprachmuster, die aus langweiligen, nichtssagenden Formulierun-
gen Powersitze machen, aus weitschweifigem Geplankel treffende
Pointen zuspitzen und aus Wortungetiimen anschauliche Hohe-
punkte machen. Sie sind so wertvoll wie Diamanten, denn sie ge-
ben Threr Rede den letzten Schliff, sie machen Ihre Rede glanzvoll
und einzigartig. Sie werten Thren Vortrag auf, verwandeln langwei-
lige Passagen in spannende, eintonige in abwechslungsreiche, bie-
dere in faszinierende, gewohnliche in aufSergewdhnliche.

Wir erleben im Moment eine Wiederentdeckung der Rhetorik.
Lange Zeit hat die Technik unsere Vortragssile beherrscht. Power-
Point war der Star und Mittelpunkt eines jeden Events. Wir haben
uns auf die coole Technik verlassen und nicht auf die bewegende
Kraft unserer Worte und Gesten. Wir standen mit dem Riicken
zum Publikum, in den Hénden ein Laserpointer, und lasen blut-
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Vortrage heute:
multimedial und
multisensorisch

Auf Highlights
setzen

leere Sdtze von kalten Winden ab. Das Publikum musste den Ge-
waltakt leisten, gleichzeitig zu lesen und zuzuhoren. Die guten
Gefiihle blieben auf der Strecke. Die Zuschauer fiihlten sich im
schlimmsten Fall verwirrt, gelangweilt oder unverstanden.

Der heutige Vortrag ist multimedial und multisensorisch. Worte,
Bilder und Gefiihle verschmelzen zu einer kunstvollen Einheit.
PowerPoint wird bildhafter eingesetzt, um das Gesagte emotional
zu verstiarken, um Emotionen zu transportieren mit passenden
Grafiken, Fotos, Filmen, Animationen. PowerPoint wird zum Stil-
mittel, zur kunstvollen Inszenierung, zum optischen Kunstwerk.
Es wird nicht mehr genutzt, um Thesen und Argumente aufzuzih-
len, sondern um sie anschaulich zu machen.

Heutige PowerPoint-Prisentationen unterstiitzen den Redner
und bieten eine emotionale Stiitze fiir das Publikum, aber sie
ersetzen den Redner nicht.

Verlassen Sie sich bitte nicht auf PowerPoint alleine. Es ist nur eine
Moglichkeit, Thren Vortrag zu inszenieren. Es gibt noch so viele
bessere, passendere, lebendigere Alternativen. Eine gut erzéhlte
Geschichte, eine griffige Demonstration, eine einleuchtende Skiz-
ze am Flipchart sind oft viel tiberzeugender, wenn es darum geht,
Menschen fiir sich zu gewinnen. Nutzen Sie wieder die Kraft der
Rhetorik. Setzen Sie auf Highlights in Threr Rede. Nutzen Sie die
Sammlung in diesem Buch sowohl fiir Ihre Vortréige als auch um
eine herausragende PowerPoint-Présentation zu halten.

Inszenierungen der Extraklasse fiir ein
medial verwdéhntes Publikum

Auch aus den Medien, aus der Werbung und vor allem aus dem
Event-Marketing kénnen und miissen wir lernen, wenn wir heute
auf der Bithne bestehen méchten. Das Publikum vergleicht unse-

20 1. Rhetorische Basis und Brillanz



ren Auftritt unbewusst mit den professionellen Inszenierungen der
Medien. Die Reizschwelle, wann wir etwas langweilig finden, ist
extrem gesunken. Wer mit iPhone, YouTube und Twitter lebt, will
schnelle Schnitte, rasante Wechsel und kurze, bildhafte Sequenzen.

Paradoxerweise sind diese Social Media auch gleichzeitig Ihre
grofite Chance. Denn Sie bieten mit IThrem Vortrag die Kostbarkeit
der realen Begegnung in einer zunehmend virtuellen Welt. Echte,
lebendige Menschen treffen auf ein echtes, real anwesendes Publi-
kum. Die Chance liegt darin, Threm Publikum ein Festival der Sin-
ne zu bieten: Lassen Sie es riechen, horen, schmecken, sehen, fiih-
len, sich austauschen, spiiren, anfassen; lassen Sie es lachen und
staunen; integrieren Sie mit IThren Worten den Einzelnen in eine
Einheit, bieten Sie ein gemeinsames, unvergessliches Erleben —
schaffen Sie ein Wir. Nutzen Sie die Chance, die in dieser echten
Begegnung steckt. Heben Sie sich ab von der virtuellen, zweidi-
mensionalen Welt! Die Chance der heutigen Rhetorik liegt darin,
einerseits die uralten evolutiondren Programme in uns anzuspre-
chen und archetypische Muster, Motive, Symbole zu nutzen und
gleichzeitig auf der Hohe medialer Inszenierungskunst zu sein.

Wenn Sie virtuell prasentieren, benétigen Sie die emotionale Rhe-
torik noch notwendiger. Gleichen Sie die Abwesenheit des Kor-
pers und des Raumes mit den vorgestellten Rhetorik-Highlights
aus. Fesseln Sie Thr Publikum an dem Bildschirm, indem Sie le-
bendig, spannend und mitreiflend reden. Im Vergleich zu Pri-
senzprasentationen gilt fiir virtuelle Prasentationen: Sie bendtigen
viel mehr Abwechslung, deshalb sollte mindestens alle 1 bis 2 Mi-
nuten das Chart wechseln. Webinar-Charts sollten bildreich, emo-
tional und anziehend sein, Textfolien sind fiir Webinare nicht ge-
eignet. Sie bendétigen viele Highlights — alle 3 bis 5 Minuten sollte
ein spannendes rhetorisches Highlight die Aufmerksamkeit der
Zuhorer fesseln (vgl. Hermann-Ruess/Ott, 2014: Das gute Webi-
nar).
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Die alljahrliche
Weihnachts-
ansprache

2. Die 7 Geheimnisse
der Excellent Speaker

Warum hoéren wir manchen Prasentierenden gebannt zu, wih-
rend wir bei anderen das Ende der Prisentation nicht erwarten
koénnen? Warum sind wir bei manchen Rednern regelrecht gefes-
selt, wihrend wir uns bei anderen nur mithsam wach halten kon-
nen? Und warum werden uns bei manchen Vortragenden auch
schwierigste Inhalte sofort klar, wihrend wir bei andern rétseln
und vergeblich nach dem Sinn suchen? Dieses Kapitel verrit Ih-
nen die sieben Geheimnisse von Top-Prisentatoren und Excellent
Speakern.

1. Geheimnis:
Sie spielen auf der Klaviatur
der Emotionen

Wir alle kennen Weihnachtsansprachen. Entweder weil wir sie
selbst jedes Jahr aufs Neue halten oder weil wir jahrlich als Zuho-
rer in den Genuss derselben kommen. Es gibt Vorgesetzte, die mit
ihrer Weihnachtsansprache beriihren, bewegen, motivieren. Und
solche, nach deren Rede man sich enttduscht, frustriert und abge-
wertet fithlt. Aus meinen Beratungen weifd ich, dass in beiden Fal-
len eine positive Absicht hinter der Weihnachtsrede stand. Beide
haben die Intention, den Mitarbeitern zu danken, sie zu motivie-
ren, ihnen Mut zu machen. Doch die zweite Gruppe von Vorge-
setzten macht sich zu wenig Gedanken iiber die emotionale Aus-
wirkung ihrer Worte. Diese Fithrungskrifte meinen, mit
niichternen Fakten, nackten Zahlen und strammen Zielen sei es
getan. Und sie wundern sich dann, wenn ihre Mitarbeiter ,steif
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