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vellen Sie nicht!

RmE:TORIKTIPPS Wann immer Cicero, Churchill oder Castro sprachen, zogen sie
ganze Sdle in ihren Bann - oder hauten sie vom Hocker. Exzellente Redner wie die-
se sind eine Raritat, in der Schweiz fehlen gar die guten. Warum das so ist und wie
wir uns in fiinf Schritten verbessern konnen.

TEXT THOMAS SKIPWITH

ie Suche nach guten Rednern in
der Schweiz ist wie die sprich-
wortliche Suche der Steckna-
del im Heuhaufen. Doch woran
liegt das? Fiir den Mangel an guten, schwei-
zerischen Rednern fehlen die stichhaltigen

Beweise. Allerdings gibt es meines Erachtens

einige plausible Erkldrungen fiir das Pha-

nomen. Einige davon mdochte ich an dieser

Stelle erwéhnen.

— Was Héanschen nicht lernt, lernt Hans nim-
mermehr: Der Grundstein fiir rhetorische
Fahigkeiten wird bereits in der Schulzeit
gelegt. Doch fiir die Schiiler wird in dieser
Hinsicht leider nur wenig getan. Auch im
spéteren Arbeitsleben wird nur wenig Zeit
in diese Thematik investiert. Dabei ist ein
Rhetorik-Kurs im Fiinf-Jahres-Rhythmus
fiir viele nicht genug.
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IN FUNF SCHRITTEN ZUM SPRACHGEWANDTEN REDNER

— Uberlegen Sie sich im Vorfeld,
ob Sie informieren oder inspi-
rieren wollen: Will man eine
informierende Rede halten, ist
es vollig in Ordnung, eine oder
mehrere PowerPoint-Folien zu
zeigen. Will man sein Publikum
allerdings inspirieren, dann wird
dieser Effekt nur durch eine
freie Rede erzielt. Denken Sie an
Barack Obama! Hatte er 2008
seine Rede als Prasidentschafts-
kandidat mithilfe von PowerPoint
prasentiert, ware sie wohl kaum
so inspirierend gewesen.
Machen Sie einen guten ersten
Eindruck: Dabei ist es uner-
heblich, ob Sie zum ersten
oder zum x-ten Mal vor einem
Publikum reden. Vergessen Sie
nicht, dass Sie als Fuhrungskraft
eine Vorbildfunktion innehaben.
Wenn Sie schlecht prasentieren,
setzen Sie in lhrem Unterneh-
men damit einen Standard.
Viele werden Sie nachahmen,
weil der Eindruck entsteht, dass

diese Form der Prasentation
einen guten Eindruck beim Chef
hinterlasst. Ein Eindruck, der
sich spéatestens bei der nachsten
Kundenprésentation rachen
kénnte.

Formulieren Sie eine klare
Hauptbotschaft: Es sollte fur
jeden nachvollziehbar sein,
welches Thema oder welche
Botschaft Ihre Prasentation
beinhaltet. Kann der Zuhérer
diese nicht in einem kurzen
Satz zusammenfassen, ist sie
moglicherweise zu komplex. Wie
schaffen Sie es, dass sich dieser
eine Satz fur Ihre Zuhorer her-
auskristallisiert? Uberlegen Sie
sich, welchen Satz der Zuhorer
im Kopf haben soll, wenn er den
Raum verlasst.

Scheuen Sie sich nicht vor
Wiederholungen: Das ge-
sprochene Wort kann nicht
nachgelesen werden. Deshalb
ist es vollig in Ordnung, lhre
Hauptbotschaft mehrfach zu

wiederholen. Selbstverstandlich
sollten sich die Wiederholungen
im Rahmen halten. Sie sind
nicht Martin Luther King. Er hat
es geschafft, sein berihmtes «|
have a dream» achtmal in zwei-
einhalb Minuten zu wiederholen.
Die Hauptbotschaft kann jedoch
durchaus funf bis sechs Mal in
einer halbsttindigen Rede vor-
kommen. Ja, sie sollte es sogar!

— Uben Sie: Nehmen Sie jede

Gelegenheit wahr, die sich
lhnen zum Uben bietet. Schon
Kurt Tucholsky meinte: «Wenn
einer spricht, mussen die an-
deren zuhoren — das ist deine
Gelegenheit. Missbrauche

sie.» Ubung hilft, genau das zu
verhindern. Uben kénnen Sie im
eigenen Unternehmen, an der
Gemeindeversammlung oder in
einem Rhetorik Club
(www.rhetorikclubs.ch). Das Wo
bleibt Ihnen Uberlassen. Fur das
Wie haben Sie jetzt schon mal
funf Schritte.
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—Die Schweizer haben wenige einheimische
Vorbilder, die fiir ihre guten Reden bekannt
sind. Es gibt keinen Barack Obama oder Hel-
mut Schmidt. Ganz im Gegenteil: Wir haben
Bundesrite wie Johann Schneider-Ammann.
Dieser féllt nicht gerade durch seine sprach-
liche Eloquenz oder packende Sprechkunst
auf. Man erinnere sich an seine Ansprache
zum Tag der Kranken, in welcher er — génz-
lich ernst und humorlos — empfohlen hatte,
den Humor nicht zu verlieren. Immerhin
hat er damit fiir Lacher gesorgt, wenn auch
unfreiwillig.

—Die mentale Grundeinstellung vieler Schwei-
zer ist geprdgt vom Glauben, dass sie die
Gabe des Wortes nicht beherrschen. Dieses
verdrehte Selbstverstdndnis ist falsch und
blockiert die Menschen, sich ihrem Verbes-
serungspotenzial bewusst zu werden.
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