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. KRISTINA SOMMERAUER

Kommunilkaition

Das Eisbergmodell der Kommunikation
Politische Eisberge bedenken (z.B. Parteipolitik)

Wenn wir kommunizieren, konzentrieren wir uns auf das, was wir sagen
oder schreiben - viel seltener darauf, wie wir es mitteilen. Wenn wir
zuhoren oder lesen, dann steht das Was und nicht das Wie im
Brennpunkt unserer Aufmerksamkeit. Ein groBer Teil der menschlichen
Kommunikation verlauft unbewusst. Auch wenn wir uns auf der
bewussten Ebene (scheinbar) verstehen, kbnnen unbewusste Prozesse
zu Kommunikationsstérungen fiihren. Was Freud schon wusste,
bestatigen moderne Kommunikationsforscher: Die bewusste
Kommunikation ist nur die Spitze des Eisbergs. Im Reich des
Unbewussten herrschen aber nicht nur Automatismen, die u. U.
Kommunikationsstérungen hervorrufen. Hier laufen auch kreative
Prozesse ab, die dann als "spontane" Einfalle oder Intuitionen in unser
Bewusstsein treten und unsere Kommunikation bereichern.

bewnsst

Aussagen zu Zahlen, Daten, Faliten,
Gedanlken, Gefdhlen und Wiinschen

Eisbergmodell

Ausibsendar Urnwealtrelz .
Abwehrmechanismen des "ich"

Angste, verdrangte Konflikite, vorbewusst -

Persdnlichleitamerkmales
(Erfahungen - Neugierde,

Slcherhelt - Unalicherhedt,

Verrauen - Wisstraven)

Grafik frei nach Ruchi

Lustheinedigung - Tnebabiufr

Faychosexuelle Entwickiung,
Traumatische Exzbnisse,
Erbanlagen und Instinkte unbewusst

Von Dipl.-Psych. Dr. Hans Ulrich Gresch

Zimbardo (19741 =, 366,
angelehnt an =, Freud.
Autar: Bodo Wiska 2006,
unter GHU-FDL gestelt.
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Kommunilkaition

Sach- und Beziehungsebene in der Kommunikation

Die Wirkung eines Menschen ist abhangig von:
55 % Korpersprache
38 % Stimme (sprecherische Ausdrucksmittel)
7 % Inhalt

Albert Mehrabian

Das Ankommen geht liber die Beziehungsebene
Ohne die Bedeutung des Inhalts schmalern zu wollen: Meist ist die
Beziehungsebene die Voraussetzung dafiir, ob ein Inhalt "ankommt"

oder nicht. Und darin liegt sicher ein Grundirrtum in der Kommunikation:

Wir meinen immer wieder, wir kdnnen andere mit Argumenten
Uberzeugen.

Obwohl wir immer wieder die Erfahrung machen, dass wir trotz guter
Argumente uns nicht durchsetzen kdnnen, beachten wir im Ernstfall die
Beziehungsebene zu wenig. Wenn unser/e Gesprachspartner/in auf
unsere Vorschldge nicht eingeht, fahren wir meist mit noch mehr
Vorschldagen auf; wir erschlagen unser Gegentber formlich mit unserer
Argumentation. Oft merken wir zu spat, dass die Blockade in der
Beziehung begriindet ist, weshalb sie/er sich nicht auf unsere Inhalte
einlassen will oder kann.

Unter zwischenmenschlicher Kommunikation verstehen wir den
Austausch von Mitteilungen (Botschaften, Nachrichten) zwischen
mindestens zwei Personen. Diese Mitteilungen sind in der Regel den
Kategorien ,Sachebene”, ,Beziehungsebene”, , Selbstdarstellung” und
»Appell“ zuzuordnen. Sie werden durch die Verbalsprache, durch die
Koérpersprache sowie durch den Tonfall, Tonhohe, Lautstarke,
Sprachmelodie etc. mitgeteilt.

Ein Teil der Bedeutungen einer Botschaft wird bewusst hervorgebracht
und wahrgenommen. Ein anderer Teil dieser Bedeutungen und
Auswirkungen wird unbewusst erzeugt und wahrgenommen. Nur ein
kleiner Teil der zwischenmenschlichen Kommunikation ist bewusst. Der
grofite Teil der Kommunikation wird also unbewusst gesteuert und
wahrgenommen.
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Kommunilkaition

Die Fahigkeit Biirgerlnnen zu verstehen
Empathie — die Fahigkeit sich in andere hinein zu versetzen

Wahrnehmung

Eine der Grundlagen der zwischenmenschlichen Beziehungen ist die
Wahrnehmung. Das Verhalten von Menschen wird zum GroRteil davon
bestimmt, wie sie ihre Umgebung und ihre Mitmenschen wahrnehmen.
Jeder von uns nimmt notwendigerweise auswahlend wahr.

Zuhoren konnen

Aktiv Zuhoren = Geflihle benennen

bedeutet ein einfiihlendes Zuhoren, bei dem man zu verstehen versucht,
was die andere Person fihlt und zum Ausdruck bringen méchte.

Beim aktiven Zuhoren sollen (iber das Paraphrasieren hinaus die hinter
einer Aussage liegenden Gefiihle wahrgenommen, angenommen und
ausgesprochen werden.

Verstehen
Verstehen ist ein spezifischer Vorgang der Integration einer Mitteilung in
die Landkarte. Jeder Mensch versteht Mitteilungen in seiner ganz

personlichen Art, durch seine personliche Brille.

Das Ergebnis von Kommunikation —
die gemeinsame Schopfung der Welt
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Aussere und innere Haltung entscheidet
Kategorien der Korpersprache

AuRere Erscheinung (Kleidung - Frisur - Schmuck — Statussymbole)
Korperhaltung und Bewegung (Stehen - Gehen - Sitzen — Kopfhaltung)
Gestik (Offenheit und Geschlossenheit - Hand - Finger

Mimik (Augen - Mund - Stirn - Blickkontakt

Abstand (Intimzone - personliche Zone - soziale Zone - 6ffentliche Zone
Sprechweise - Der Ton macht die Musik.

(Sprachrhythmus, Geschwindigkeit, Lautstarke und Deutlichkeit,
Sprachmelodie, Pausen, Lachen, LautduBerungen)

Positive Korpersignale fir
Kompetenz, Sicherheit und Glaubwiirdigkeit

Kérperhaltung:

senkrecht, frontal, ,,zugewendet”

offen, nicht versteckt,

beidbeinig, fest - Standpunkt

erhobener Kopf - aber nicht hochnasig

Arme und Hande:

Ruheposition seitlich hangend oder locker

die Hande auf Nabelh6he ineinander legen

bildhafte Gesten - kein Gestikulieren im Sprachrhythmus
Bewegungen oberhalb der Girtellinie und auBerhalb des Brustkorbes
langsame, ruhige Bewegungen

Gesicht:

Gesicht zuwenden - kein ,scheeler Blick” aus den Augenwinkeln
Blickkontrolle: 3 - 5 Sekunden pro Person, freundliche Miene
Bewegungen:

Zielstrebige Ortsveranderungen, kein ,,Auf-und-Ab“

ruhiges Hantieren mit Hilfsmitteln,

kontrollierte Bewegungen

gelegentlicher ,Frontenwechsel” (an die Seite der Zuschauer)
Stimme:

Pausen - besonders wahrend Bewegungen

langsames Sprechtempo

laute Stimme
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Kommunilkaition

Prasent sein

Genau jetzt sind Sie hier. Spater sind Sie woanders!
Ist das so schwer zu verstehen? David Bader

Eine der wichtigsten Regeln beim Prasentieren ist, dass auch Sie stets
prasent sein mussen. Ein guter Redner ist in der Lage, beim Publikum
den Eindruck zu erwecken, dass er Gbergliicklich sei, hier und jetzt vor
diesen Personen sprechen zu diirfen. Er mag Lampenfieber haben — wie
wir alle -, doch er ignoriert dieses Gefiihl, um den Eindruck zu erwecken,
,da zu sein”. Prasentieren Sie vor einem Publikum, missen Sie lhre
Gedanken im Zaum halten. Denn so, wie Sie sich nicht mit einer Person
unterhalten kénnen, die geistig abwesend ist, konnen Sie lhrem
Publikum nichts prasentieren, wenn Sie mit lhren Gedanken nicht bei der
Sache sind.

Es ist eine Kunst aufmerksam zu sein!
Die Aufmerksamkeit sorgt dafiir, dass Sie sich dieses speziellen Moments
bewusst sind, ohne storende Nebengerdusche. Unser Leben ist hektisch
und unsere Gedanken beschaftigen sich mit so vielen Themen.
Beschenken Sie |hr Publikum damit, dass Sie in diesem Moment exklusiv
fiir sie da sind.

Selbst ein Teil davon
Ziel ist es, im Moment einer Rede selbst ein Teil davon zu sein. Am
wirksamsten sind nicht spezielle Techniken, sondern durch die in der
Sprache ausgedriickte Uberzeugung das Publikum zu bewegen. Dazu
muss man sowohl mit dem Thema als auch mit den Menschen, die
zuhoren sollten vertraut sein. Sie missen lhre Kernaussage glauben, um
andere davon zu Uiberzeugen!
Stellen Sie sich die Frage, was lhr ,Beitrag” ist. Mit welchem Sinn wollen
sie sprechen .Was mochten Sie bewirken?

Erkennen Sie, wann es Zeit zum Aufhoren ist!
Sie konnen sich sicher an mehr als eine Rede erinnern, bei der es von
Vorteil gewesen ware, wenn sich der Vortragende an dieses Prinzip
gehalten hatte. Lassen Sie lhr Publikum in einem Zustand der fast
vollstandigen Zufriedenheit zurlick. Es ist besser, wenn das Publikum den
Eindruck hat, es hatte noch mehr vertragen kénnen, als dass es sich
erschlagen fiihlt und froh ist, dass es endlich vorbei ist.

Zen, oder die Kunst der Prasentation/Garr Raynolds 2008
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Verbindung mit dem Publikum herstellen

Gute Reden zeichnen sich dadurch aus, dass sie andere teilhaben lassen
Die Verbindung mit dem Publikum erfolgt sowohl auf intellektuelle als
auch auf emotionale Art und Weise. Auch sind gute Reden ehrlich und
gerade heraus. Gibt es die Verbindung zwischen Redner und Publikum
nicht, kann auch keine Kommunikation stattfinden.

Reden sind keine EinbahnstraRen, nach dem Motto ,Ich rede, Sie horen

zu”“. Vielmehr stellen solche Situationen wechselseitige Beziehungen dar.

Es geht nicht um den Redner.
Es geht um’s Publikum, und um die Aussage die zu vermitteln ist.

Rednerpulte und Podien stellen Hiirden dar.
Md&chte man autoritarer und machtiger wirken und moéchte man um
jeden Preis wichtig wirken, so haben sie durchaus Berechtigung.
Jedoch — Wie wiirden Sie reagieren, wenn |hr Lieblingssanger auf der
Blhne hinter einem Pult stiinde?

Worauf Sie achten kdénnen
Ist Ihre Idee so wichtig, dass Sie dariliber reden, miissen Sie Energie und
Leidenschaft an den Tag legen. Fiir Langeweile gibt es nie eine
Entschuldigung
Entfernen Sie alle Hindernisse, so dass Sie sich jederzeit vollig frei im

Raum bewegen kdnnen.
Zen, oder die Kunst der Prasentation/Garr Raynolds 2008
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Kommunilkaition

Verstandlichkeit

Wir machen im Wesentlichen vier Bereiche dafiir verantwortlich, dass
etwas "verstandlich" klingt oder nicht. Im Folgenden sind diese vier
Verstandlichmacher und ihre Gegenspieler naher beschrieben.

Einfachheit — Kompliziertheit

Einfachheit ist wohl der wichtigste Verstandlichmacher.
Kurze Satze, bekannte Worter, anschaulich

Gliederung, Ordnung - Untbersichtlichkeit
Seine Bedeutung wachst mit der Lange des Textes.

Gegliedert, folgerichtig, der Reihe nach, Wichtiges
hervorheben

Kirze, Pragnanz - Weitschweifigkeit
Weitschweifigkeit ist seltener bei gedruckten Texten anzutreffen,
haufig dagegen bei freier Rede. Jede einfache Botschaft wird mit
zahlreichen Verzierungen und Begleiterklarungen zu einem kleinen
Referat aufgebldht. Die Empfanger horen langst nicht mehr zu.
Knapp, nur das Wesentliche, kurz und biindig

Zusatzliche Stimulanz - keine zusatzliche Stimulanz
Was ist hier gemeint? Fir jeden wichtigen Sachverhalt wird nach
Beispielen aus der eigenen und der (vermuteten) Lebenswelt der
Zuhorer- bzw. Leserschaft gesucht. Dariiber hinaus ist es glinstig,
haufig sprachliche Bilder und Vergleiche zu verwenden.
Lebendig, interessant, personlich
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Vier Strategien zum sicheren Auftreten

Strategie 1:
Negative Fluchtenergie in positive Uberzeugungskraft wandeln

Das Lampenfieber, die nervose Energie, ist an sich ein gutes
Zeichen: Ihr Korper funktioniert und ist bereit Sie durch
Generalmobilmachung aller Krafte beim Meistern der
kritischen Situation zu unterstitzen. Sie brauchen blof3
Energie ein bisschen anders zu verteilen.

Der Schliissel dazu heift:
Flie betonieren - Energie nach oben!
Sie bleiben einfach ganz fest stehen - mit beiden FiRRen und
voller Sohle am Boden, die Fiile etwa schulterbreit
auseinander, den Korper aufgerichtet und dem Publikum
frontal zugewendet.
Wenn wir das Energieventil unten verschlieRen, miissen wir
aber gleichzeitig andere - positive - Energieventile
aufmachen:

e bildhafte groRe Gesten;

e |aute Stimme;

e kontrollierte Ortsveranderung

Nur wer sich selbst bewegt, kann andere bewegen!

Die kontrollierte Ortsveranderung ist die Erganzung des
etwas brutalen Rezeptes der fest betonierten FiilSe: Sie
kénnen, Sie sollen sich bewegen - aber nicht in nervosem,
ziellosem Auf-und-ab-Wandern! Gehen Sie ruhig - zu einem
Fragesteller hin, zur Tafel, zu einem Projektor oder, wenn Sie
gerade Uiber das Wetter sprechen, zu einem Fenster.
Dazwischen aber bleiben Sie demonstrativ stehen und
signalisieren ,,Standpunkt”.
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Strategie 2:
Statt passiver visueller Uberlastung aktive Blickkontakte!

Unsere Augen sind ein Informationskanal von ungeheurer
Kapazitat: Angeblich leiten sie 1,4 Millionen Informationen
pro Sekunde an das Gehirn. Armes Gehirn, das ohnedies
unter Stress steht! In dieser Situation missen wir die Menge
der visuellen Eindriicke reduzieren und unser Hirn vor
Uberlastung schiitzen. Der oft angepriesene ,,schweifende
Blick Giber alle Zuhdrerlnnen hin“ macht Sie nervds, ohne
Ihnen echte Kontakte zu vermitteln.

Unser Rezept heifdt:

Blickkontrolle, einen nach dem anderen — einen ganzen
Gedanken lang.

Strategie 3:
Visuelle Hilfsmittel benitzen - als Stichwortbringer und Zielpunkte!

Diese Strategie packt die Nervositat bei beiden Wurzeln: der
(sachlichen) Unsicherheit und dem (emotionalen)
Lampenfieber. Eine durchgehend visualisierte Prasentation
ist vor allem die Garantie dafiir, dass lhre Gedanken
verstandlich sind und sichern Sie selbst vor einem ,,Blackout”.
Sollten Sie wirklich einmal eine ,,Mattscheibe” haben, dann
brauchen Sie nur vorlesen, was auf lhrem Bild drauf ist -
offiziell fir die Zuschauer, tatsachlich fir sich selbst. Sobald
Sie damit fertig sind, ist lhre Mattscheibe vorbei.

Visuelle Hilfsmittel sind aber auch hervorragende
»Energieableiter”: Damit konnen Sie sich Wege einbauen
(vom Projektor zur Leinwand, von einem Medium zum
anderen) und Sie haben auch Zielpunkte fiir grofRe
Armbewegungen. Gleichzeitig sind diese grolRen
Armbewegungen des Hinweisens und Blickflihrens Signale
der Sicherheit, denn sie lassen den Kérper grofer,
raumfillender erscheinen.
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Strategie 4:

Nur der Sichere kann sich Zeit nehmen - wer sich Zeit nimmt, wirkt
sicher!

Schnelle, hektische Bewegungen, pausenloses Sprechen,
erhohtes Sprechtempo alles doppelt unproduktive
Verhaltensweisen: sie wirken unsicher und machen nervés!
Viele Vortragende sind von der fixen Idee besessen, dass
jedes Atemholen vom Publikum als ,,Hanger” interpretiert
werden konnte. Oder dass wir mit Ricksicht auf die knappe
Zeit unserer geschatzten Zuhérerlnnen maoglichst
komprimiert und schnell vorzutragen hatten. Beobachten Sie
den Sprechstil erfolgreicher Rednerinnen - von deren
Pausentechnik kénnen wir viel lernen. Und auch die
sogenannten ,,dynamischen Typen” verstarken diese
Dynamik durch bewusste Pausen.

Signalisieren Sie daher, dass Sie Herr der Lage sind - auch
wenn lhnen anfangs ganz anders zumute ist.

Pausen brauchen Sie besonders in folgenden Situationen:
e zu Beginn lhres Vortrages, vor dem ersten Satz;
e jedes Mal wenn Sie den Blick vom Publikum weg und auf die
Leinwand richten;
e wenn Sie mit Unterlagen oder Geraten hantieren;
e wenn eine kleine Panne auftritt - wenn z.B. etwas zu Boden fallt
und Sie es aufheben.
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Tipps fur erfolgreiche Reden

Die folgenden Empfehlungen betreffen ALLE Ihre
Kommunikationssituationen - nicht nur die Rede

1. Tipp:

,DU“ statt , ICH” - sprechen sie mehr davon, was die
Zuschauerlnnen sehen, horen, wissen wollen und weniger
davon, was SIE zeigen, sagen, fir wichtig halten.

2. Tipp:

,ICH" gezielt verwenden

- sprechen Sie aber ruhig von sich, wenn das wichtig ist.
3. Tipp: Verwenden Sie einfache, aktive, positive Satze!
4. Tipp: Wiederholung sichert Einpragung.

5. Tipp: Vorsicht bei Fachchinesisch!

6. Tipp: Sprechen Sie laut und langsam!!!

Kritische Phasen verbal meistern

1. Tipp:

Je wichtiger die Idee, desto wichtiger die Ankiindigung: ,,die
folgende Darstellung ist von zentraler Bedeutung fiir das
Verstandnis des Problems”.

2. Tipp:

Je wichtiger die Idee, desto wichtiger die Pause danach.
Erfahrene Vortragende lassen entscheidende Tatsachen
richtig ,einsickern”, bevor sie zum nachsten Punkt
weitergehen.

3. Tipp:

Ihre Zuhoérerlnnen sind gekommen, um von Ilhnen etwas
Neues, Interessantes, Wissenswertes zu erfahren; folgende
Redewendungen sind daher todlich: - ,,Es ist nicht viel, was
ich Thnen zu bieten habe...” - ,Die meisten Informationen
betreffen Sie gar nicht.”

5. Tipp:

,Weichmacher” vermeiden!

,Weichmacher” sind Worte, Phrasen mit den sie einer
Konfrontation ausweichen: -

Die Moglichkeitsform: ,,Das wiirde bedeuten...” —

Die Leideform: ,Es wurde festgestellt...” —

Unpersonliche Konstruktionen: ,,Dazu kann man folgendes
aussagen... —

Polsterworter: ,,wahrscheinlich®, ,vielleicht”,
,moglicherweise”.
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Stilmittel und Dramaturgie

Roter Faden
Uberlegen Sie immer, wie Sie eine Rede beginnen und wie Sie sie
beenden. Einstieg und Abschluss soll besonders sein. Alles dazwischen
soll eine logische Folge haben.
Dramaturgisch sollten Sie Spannungsmomente einbauen!

Kartchenmethode

Erstellen Sie zu Beginn der Vorbereitung einzelne Bausteine und
schreiben Sie diese stichwortartig auf Moderationskartchen.
,Einstieg: Wussten Sie schon....”,

,Thema: Budget...”,

, Thema: Finanzskandal...”,

,Abschluss: Frage.....",

,Vergleich mit Fussballmannschaft”,

,@Geschichte (ber Politik im alten Rom*”

Danach haben Sie die Moéglichkeit die Rede mit all ihren Puzzleteilen so
aufzubauen, dass sie einen logischen Sinn ergibt, dass ein
Spannungsbogen entsteht.

Kopf — Herz — Bauch
Bauen Sie in Ihre Rede immer drei Bereiche ein:
Kopf — den sachlichen Teil — das Thema, bzw. Sie und das Thema
Herz — den Beziehungsteil — das Publikum, bzw. Sie und das Publikum
Bauch — den emotionalen Teil — der Redner, zeigen Sie sich
Metaphern
Sprechen Sie in Bildern. Finden Sie Vergleiche

,Die Zusammenarbeit in der Gemeinde erlebe ich manchmal wie ein
gutes Fussballspiel....”
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Rhetorische Frage
Stellen Sie eine Frage, die Sie dann selber beantworten. Arbeiten Sie hier
bewusst mit Pausen.
,Wenn ich zuriickblicke auf die Zeit in der das Feuerwehrhaus gebaut wurde,
dann stellt sich mir immer wieder eine Frage — PAUSE —,Was bewegt Menschen
dazu, neben Beruf und Familie so viel ihrer kostbaren Zeit in dieses Haus zu
stecken?’— PAUSE — Ich habe fiir mich eine mégliche Antwort gefunden....”

Mit Bildern arbeiten
Verwenden Sie eine bildhafte Sprache.
Bilder knnen vom Gehirn um vieles schneller und leichter verarbeitet
werden, als Worte. Versuchen Sie dabei originell zu sein und nicht nur
alte Bilder (Zahlendschungel, Den Wald vor Baumen...), zu bedienen.

,Das sollte funktionieren, wie bei einem Boxenstop in der Formel 1“

,Dieser Zusammenhalt wirkt auf mich, als ob hier ein Netz gespannt wdre, wo
jeder von Euch einen Faden hdlt”

Gegenstdnde verwenden
Nehmen Sie zu einem Vortrag einen Gegenstand mit, den Sie in ihre
Rede einbauen. lhr Publikum wird fasziniert sein!
e Einen Besen flr ,Ein neuer Besen kehrt gut”
e Ein Schmuckstiick fiir ,Die Goldhaubengruppe ist wie ein Schmuckstiick,
das jede Prozession ziert”
e Ein Fussball fir ,Manchmal geht’s einfach darum einander den Ball
zuzuspielen”

Systemische Frage
Versetzen Sie das Publikum in das Erleben und Denken eines Anderen.
,~Angenommen Sie wdren in der Situation der Schuldirektorin — PAUSE- was
wdre lhre erste Entscheidung?”

,Angenommen Sie wdren fiir 2 Monate Biirgermeister — PAUSE — welche
Prioritéiten wiirden Sie setzen?”
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Erzahlen Sie eine Geschichte

,Es war an einem Dienstag Anfang Jénner. Nachmittag, nur wenige Menschen
waren unterwegs. Am Himmel zeichnete sich bereits der ndchste stiirmische
Schneeschauer aus Richtung Salzburg ab. Es waren nur noch wenige Tage bis zu
einer Entscheidung, die unser Land prégen wird. In diesem Moment stellte ich
mir, wie so oft in den letzten Tagen, die Frage: ,Haben wir genug getan, um den
Menschen eine Entscheidung so leicht wie méglich zu machen?’... Pause....”

Lassen Sie einen Film vor den Augen des Publikums ablaufen

Sprechen Sie so einfach wie nur irgend moglich

Bauen Sie Spannung auf und lassen Sie immer etwas im
Ungewissen, bis zur Kernaussage

Erzdhlen Sie auch von Lernerfahrungen. Wichtig dabei ist, dass die
Fehlerentstehung spannend erzahlt wird und Sie betonen, was
Sie seither besser, anders machen.

Erzahlen Sie Geschichten, wo die Menschen sagen kénnen ,,Das
hab ich nicht gewusst” — passend zum Thema der Veranstaltung.
In Zeiten von Internet ist die Recherche kein Problem mehr

Erzdhlen Sie von wissenschaftlichen Experimenten zum Thema und
schildern Sie den Verlauf des Experiments

Erzdhlen Sie von Ereignissen, von menschlichem Handeln, von
guten Taten, von geschichtlich Interessantem.. Menschen lieben
Vorbilder, Zivilcourage, Menschlichkeit, Helden

Eigene Lebensregeln aus Zitaten

Menschen lieben weise Aussagen, Lebensregeln. Goethe, Laotse oder
Buddha zu zitieren klingt oftmals altvaterlich. Ihre Zuhorer lernen mehr
Uber Sie kennen, wenn Sie |hre eigenen Lebensregeln formulieren.
Lebensregeln zu denen Sie stehen, die sich auf lhre Erfahrung beziehen.
Wie erleben Sie den Unterschied?

»Wie Laotse schon so treffend gesagt hat: ,Auch ein langer Weg beginnt
mit dem ersten Schritt’”.

»Ich habe fiir mich etwas vom Leben gelernt: ,Auch wenn Du einen
langen Weg vor dir hast — geh einfach los!*”.

Matthias POhm, Prasentieren Sie noch oder faszinieren Sie schon?, 2009
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Kommunilkaition

Vorwegnahmetechnik

Wenn Sie unangenehme Dinge vorzutragen oder mitzuteilen haben, wo
Sie die Bedenken und Kritikpunkte der Biirgerlnnen bzw. des Publikums
bereits kennen, dann nehmen Sie diesen Punkt in Ihrer Rede vorweg.

,Es ist mir véllig klar, dass viele von Ihnen den Kopf schiitteln (iber dieses
Vorgehen. Ich kann das sogar verstehen und nachvollziehen — PAUSE - Ich nutze
hier und heute die Gelegenheit, um lhnen zu beschreiben, wie es zu dieser
Situation kam — PAUSE - Es war an einem Donnerstagabend. Ich kann mich gut
daran erinnern, als ich am Weg zur Gemeindevorstandssitzung dariiber
nachgedacht habe...... "

In dem Sie die Bedenken der Menschen vorwegnehmen, vermitteln Sie
ihren Zuhorerlnnen, dass Sie sie verstehen. Sie zeigen auch, dass Sie sich
Gedanken machen, was wohl diese Menschen bewegt und beschaftigt.
Sie nehmen auch den Kritikerlnnen den Wind aus den Segeln. Diese
Kritikpunkte kann nach Ihnen keiner mehr wirkungsvoll ins Spiel bringen.

Die Wahrheit bindet Aufmerksamkeit

Menschen von heute reagieren empfindlich auf Beschonigungen,
Beschwichtigungen und Verharmlosungen.

Das heiRt nicht, dass man als Rednerln mit den Angsten der Menschen
spielen soll. Das bedeutet aber sehr wohl, dass klare Worte in
Verbindung mit einem klaren Plan gut sind.

,Es ist richtig, dass auch wir im Jahr 2006 einen Schweizer Franken Kredit
aufgenommen haben, und so auch im ersten Jahr positive Ergebnisse in der
Héhe von .... erzielt haben — PAUSE - Es ist auch richtig, dass wir, bei aller
Sorgfalt und Beratung durch Expertinnen zu lange zugewartet haben. Das tut
uns heute leid — PAUSE - Die néichsten Schritte in dieser Angelegenheit sind klar,
beschlossen und notwendig. Erstens..... zweitens..... als dritten und wichtigen
Schritt sehen wir.....“
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Weg von Worthilsen
Es gibt Satze, Worte die jeder kennt und keiner mehr hort

,Das alles tun wir, um das Leben in unserem Ort lebenswert zu erhalten”
,Mir geht es im Speziellen um Kinder und alte Menschen”
,Geht’s der Wirtschaft gut, geht’s den Menschen gut”

flexibel”, ,dynamisch”, ,,innovativ”, ,biirgernah”,
und wo weiter und so fort

Das hort sich leer und verbraucht an und regt niemanden dazu an
nachzudenken, neue Gedanken zu entdecken, etwas zu hinterfragen, SIE
neu zu sehen.

Solche Satze und Worte haben keine Wirkung!

Versuchen Sie mit Stilmitteln (siehe Skript), aber vor allem mit bildhafter
Sprache, mit malRgeschneiderten Alltagsbeispielen die Menschen zu
erreichen, die hier und heute sitzen.

Vermeiden Sie Fachvokabular und Abkiirzungen

Alle Branchen haben nichtssagende Fachausdriicke, die meist eine
Einladung sind, sich als Zuhorer frihzeitig aus einem Vortrag zu
verabschieden.

Was in der IT-Branche , Rooter”, ,Spider”, ,IP-Adresse” und ,,User
Interface” ist, das ist in der Gemeindepolitik ,, GAF”, ,,REK”, ,freie
Budgetspitze” und ,, Derivatgeschdft”.

Sie sollen so reden, dass man ohne Energieaufwand zuhoren kann.

»ES wdire tragisch, wenn Gemeinden, die weniger Betriebe, jedoch mehr
landschaftliche Reize haben, keine Schule haben kénnten. Deswegen gibt
es hier eine Regelung vom Land, die hier fiir Ausgleich sorgt.”

»Ihr kennt sicher Gemeinden, wo man Gewerbegebiet und Zentrum kaum
unterscheiden kann. Links und rechts reihen sich immer dieselben
Geschdifte aneinander — kein Dorf ohne eigenen Drogeriemarkt, oder?
Ein gut durchdachtes Konzept, dass UNS das nicht passiert, liegt mir
deswegen am Herzen.”
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Struktur gibt Orientierung

Dreisatz

IST Zustand

1.Was ist?
Ausgehen vom Ist-Zustand, nicht von den noch zu entwickelnden
Zielvorstellungen. Eventuell kurze Begriindung dieses Zustandes.

SOLL Zustand

2.Was soll sein?
Darlegen der Zielvorstellung, aber hier nicht stehen bleiben.

DER WEG

3.Wie komme ich dorthin?
Wie kann ich das erreichen oder verhindern?
Losungsmoglichkeiten aufzeigen. Bei einer Rede miindet das meist
in einem Antrag oder einem Appell.
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Flnfsatz zur Argumentation

Planung:

‘ 1. Planungsschritt : Zwecksatz ‘
Was will ich sagen, erreichen?

’ 2. Planungsschritt: Begriindung ‘

Was spricht dafiir, dagegen? Welche Beispiele passen zu meinem
Publikum?

’ 3. Planungsschritt: Situationsbezogener Einstieg ‘
Welcher Einstieg ist passend (Bild, Zitat, Vergleich,
Statistische Zahl)

Argumentation:
Die Argumentation selbst wird dann schlieBlich in einer anderen
Reihenfolge vorgetragen:

5-Satz:
1.Warum rede ich?
° Ich sage, was mein Thema mit den Zuhérern zu tun hat
2.Wie ist die Situation?
° Ich beschreibe, wie eine Situation aussieht, eventuell
auch, wie es dazu kommen konnte
3.Was soll erreicht werden?
. Ich beschreibe, was ich erreicht sehen will, wie eine
veranderte, verbesserte Situation aussehen soll.
4.Wie kann es erreicht werden?
o Ich sage mit welchen MaRnahmen, meiner Meinung
nach, dieses Ziel erreicht ware
5.Das will ich von Euch?
° Ich sage, was die Zuhérenden personlich tun kénnen,
damit das angestrebte Ziel wirklich erreicht wird.
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Das Gesprachsdreieck
Vom ICH Uber das DU zum ES

Ich —

Wie stehe ich dazu? Was lasst mich authentisch wirken? Was hat das mit
mir zu tun? Was habe ich in diesem Zusammenhang schon erlebt,
erfahren?

DU -

Wie denkt mein/e Zuhérer/in, mein Publikum dartber? Was verbinden
sie damit? Wo liegen die Bediirfnisse und Wiinsche? Welche Vorteile,
welchen Nutzen hat/habe sie daraus? Was, an dieser Thematik berthrt
sie?

ES -
Was ist inhaltlich zu bedenken, zu sagen? Worauf soll es hinauslaufen?
Was sind wichtige Informationen?

GLOBE — Was spielt noch mit?

Humor, Anekdoten, Bilder, Verstandlichkeit, einen Bogen spannen,
Einstieg und Ende, ein Hohepunkt, Spannung, die Kérperhaltung, das

Gesprachsdreieck (Ruth Cohn, TZI)

Ich

Inhalts- oder
Sachebene

Beziehungsebene

Du
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