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Prasentorik — Die Kunst gekonnt zu reden,
zu prasentieren, vorzutragen

Priisentorik ist eine Wortschopfung, eine Kombination aus Prasen-
tieren bzw. Prasentation und Rhetorik. Unter Prasentieren wird
herkommlich das Vorstellen von Ideen, Konzepten, Prototypen und
Ergebnissen verstanden — vorzugsweise mithilfe von (elektroni-
schen) Medien. Rhetorik meint demgegeniiber die Redekunst, das
wirkungsvolle Sprechen und Uberzeugen allein durch die Kraft des
Wortes.

Ziel der Prasentorik ist es, eine Synthese aus beidem zu schaffen:
aus zielgerichtetem Medieneinsatz und iiberzeugender sprecheri-
scher Performance. Es geht einerseits darum, fiir ein bestimmtes
Ziel und Thema das beste Medium auszuwdhlen und andererseits
darum, wirkungsvoll zu sprechen, sich selbst iiberzeugend darzu-
stellen und andere fiir sich und die eigenen Ideen zu gewinnen.
Nicht mit allerlei taktischen Tricks und unlauteren Finessen — son-
dern durch eine stimmige und wirkungsvolle prasentorische Perfor-
mance.

Wirkungsvoll sind Sie als Trainerin oder als Moderator, wenn Sie
die mit Thren Auftraggebern und mit Ihren Teilnehmern vereinbar-
ten Ziele erreichen. Dabei handelt es sich in der Regel um einen
Zuwachs an Kompetenzen, Wissen oder Einsichten, mit dem ihre
Teilnehmer die Anforderungen ihrer beruflichen Rollen besser be-
waltigen oder reflektieren konnen.

Das wird nur dann gut gelingen, wenn Sie durch Thre (Selbst-)

Prdsentation Zugang zu den Teilnehmern bekommen, so dass diese
zumindest bereit sind, IThre Inhalte und Anregungen an sich heran
zu lassen und zu priifen, ob sie sie aufnehmen wollen und kénnen.

© managerSeminare 5



Prasentorik - Die Kunst gekonnt zu reden, zu prasentieren, vorzutragen

Wenn Konzept und Performance zusammenpassen, wenn Gedanken,
Ideen und Inhalte strukturiert sind, kénnen Zuhérer leicht folgen.
Eine personliche und stimmige Prasentorik unterstiitzt Sie in klei-
ner Runde - und iiberzeugt bei Auftritten vor vielen Menschen.

Mit diesem Buch mochte ich Sie dafiir gewinnen, an der nachhalti-
gen und stimmigen Verbesserung Thres personlichen Auftritts sowie
an Threr Performance als Trainer oder als Moderatorin zu arbeiten.

Danksagung

In dieses Buch eingeflossen sind die Gedanken und Ideen von vie-
len Menschen, die ich personlich kennengelernt, die mich begleitet
haben oder deren Biicher ich gelesen habe. Besonders hervorheben
und bedanken mdchte ich mich bei ,Neuland und Partner — Develo-
pement und Training” aus Fulda und bei dem von Schulz von Thun
gegriindeten ,Hamburger Arbeitskreis fiir Kommunikation und KId-
rungshilfe”.

Freiburg, im Oktober

Udo Kreggenfeld
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Vorweg — Die Struktur des Buches

Im ersten Kapitel finden Sie die theoretischen Grundlagen der
Prdsentorik erkldrt. Vorgestellt wird das Einsatzgebiet der Prdsento-
rik — damit wird zugleich die Frage beantwortet, wie Sie als Trainer
oder als Moderatorin davon profitieren, Prasentorik zu beherrschen.
Grundlage fiir das Beherrschen von Prasentorik sind vier ,Sdulen”:
Prdsenz, Prdgnanz, Beziehung und Botschaft, die Sie in diesem Ka-
pitel kennenlernen.

Das zweite Kapitel gibt Thnen einen konkreten Leitfaden fiir die
praktische Durchfiihrung von Prdsentationen oder Vortrdgen an
die Hand. Schritt fiir Schritt erfahren Sie, wie Sie von Auftrags-
kldrung und Vorbereitung iiber den eigentlichen Vortrag bis hin

zu Abschluss und Nachbereitung erfolgreich performen. Nach dem
Baukastenprinzip werden Thnen jeweils verschiedene Methoden vor-
gestellt, aus denen Sie die fiir Sie passende wahlen konnen.

Prdsentationen stellen auch technische Anforderungen. Die geeig-
neten Mittel - Medien und Medienmix — lernen Sie im dritten
Kapitel mit ihren Vor- und Nachteilen kennen.

Schlieflich tritt das wichtigste Instrument in den Fokus, das einen
Auftritt erfolgreich macht: Die Person selbst. Hier finden Sie Tipps
und Tricks zu Korperhaltung und Stimme, zur Unterstiitzung eines
positiven ersten Eindrucks, zu Gedadchtnisstiitzen sowie zum Um-
gang mit Lampenfieber. Auch das fiir Auftritte so wichtige Charis-
ma wird ndher betrachtet.

AbschlieRend bietet Ihnen das fiinfte Kapitel eine Hilfestellung,
um selber Prasentorik zu trainieren. Es wird eine inhaltliche Glie-
derung vorgeschlagen, die durch Checklisten und Ubungen unter-
stiitzt wird und die Sie mit eigenen didaktischen Methoden flexibel
umsetzen konnen.

© managerSeminare 7



Im Sinne eines praxisnahen Leitfadens werden Ihnen in den einzel-
nen Kapiteln zusitzlich Ubungen sowie Checklisten zu allen wich-
tigen zu kldrenden Punkten geboten. Die Checklisten stehen Thnen
als handfeste Unterstiitzung fiir eine ziigige und systematische
Vorbereitung Threr Prasentation zur Verfiigung.

Im Buch ist nur ein Teil der umfangreichen Checklisten abgedruckt,
alle Checklisten erhalten Sie unter den Online-Ressourcen zu
diesem Buch. Jede Online-Ressource ist hier durch das nebenste-
hende Pfeilsymbol gekennzeichnet. Den Zugriff auf die Dokumente
erreichen Sie, wenn Sie den Link eingeben, der auf der inneren
Umschlagklappe des Buches abgebildet ist. Auf diese Weise stehen
Thnen die Checklisten zum Ausdruck im DIN-A4-Format (sowie zum
direkten Ausfiillen) zur Verfiigung.

Wenn Sie dieses Handbuch nicht von vorne bis hinten lesen, son-
dern sofort zu einem bestimmten Thema springen méchten, konnen
Sie zur Suche neben dem Inhaltsverzeichnis auch das Stichwortver-
zeichnis am Ende des Buches sowie die Kapitelinhaltsverzeichnisse
zu Beginn jedes Kapitels zu Rate ziehen.

Last but not least: Dieses Buch schlief3t selbstverstdndlich alle Ge-
schlechter ein. Um dies zu verdeutlichen, wurde abwechselnd auch
die weibliche Form verwendet.



Wenn die Prasentation zum Dialog wird -
Geschickter Umgang mit Zuhorerfragen

Unter der Uberschrift ,Der Masterplan fiir eine gelingende Pra-
sentation” auf S. 77 ff. haben wir uns besonders mit Ihnen - der
Moderatorin, dem Trainer, der Prasentierenden und Vortragenden
- beschaftigt. Im Zentrum stand die Frage, wie es Ihnen gelingt,
Ihren Beitrag mdglichst gut aufzubauen und ,riiberzubringen”.
Diese Betrachtungsweise wollen wir nun erweitern, denn in den
allermeisten Fallen werden sich auch Ihre Zuhorer und Teilnehmer
zu Wort melden - und das ist auch gut so. SchlieRlich haben wir
immer wieder betont, wie wichtig es ist, Ihre Zuhorer einzubin-
den. Darauf sollten Sie sich vorbereiten. Denn je nachdem, wie
gut oder schlecht Sie mit Fragen, Einwanden und Zwischenrufen
umgehen, kann das die Wirkung Ihres Beitrags schmalern und
Sie unprofessionell aussehen lassen - oder Ihre Kompetenz ein-
driicklich unterstreichen.

Sie sind auf Fragen und Einwdnde vorbereitet.

Sie erwarten Zuhorerreaktionen freudig und planen deswegen
bereits in der Vorbereitung einen Zeitpuffer dafiir ein. So
kommen Sie zeitlich nicht unter Druck.

Sie legen gleich zu Beginn die Spielregeln fiir den Umgang
mit Fragen fest und verweisen bei Bedarf wahrend des Vor-
trags darauf.

Da Sie das Ziel - Ihren Kompass - deutlich vor Augen haben,
fallt es Thnen wahrend der Prasentation leicht zu entscheiden,
ob die Beantwortung einer Frage zielfiihrend ist oder zu weit
vom Thema wegfiihrt.

Sie gehen mit Fragen, Einwanden und Zwischenrufen gelassen
um, da Sie unterschiedliche Reaktionstechniken kennen und
beherrschen.
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Interaktion ist
mit Unsicherheit
verbunden

202

4. Mittel - Die Person

Fragen und Zwischenrufe — selbst Einwdnde — sind zundchst einmal
ein positives Zeichen - Thre Zuhorer sind wach, sie reagieren auf
Sie! Und: An den Fragen und Zwischenrufen merken Sie, ob sie ITh-
nen auch zuhoren.

Dabei wird deutlich: So hundertprozentig monologisch, wie manche
Menschen denken, ist die prasentorische Situation gar nicht — und
sollte es auch nicht sein. Obschon Sie reden und die anderen (hof-
fentlich) zuhoren, gibt es doch in den meisten Vortrdgen und Pra-
sentationen kurze Interaktionssequenzen, die uns als Vortragende
noch einmal ganz anders fordern. Denn: Inhalte glaubwiirdig und
iiberzeugend darzustellen und sich selbst in ein mdglichst gutes
Licht zu riicken, ist das eine. Souveran und stimmig mit Fragen
und Zwischenrufen umzugehen — und selbst auch ,gute” Fragen zu
stellen -, ist das andere.

Mit Fragen und Zwischenrufen ist hdufig eine gewisse Unsicherheit
verbunden: ,Werde ich die Fragen beantworten konnen? Was mache
ich, wenn ein Fragesteller sich nur selbst profilieren mochte? Wie
gehe ich mit unfairen Zwischenrufen um und was mache ich, wenn
mich jemand der Inkompetenz bezichtigt?” Das sind nur einige As-
pekte, die Trainer und Moderatoren und Vortragende allgemein bei
diesem Thema beschdftigen konnen. Sehr zu Recht, denn all diese
Situationen kdnnen natiirlich auftreten. Hier taucht auch wieder
das Prinzip der doppelten Kontingenz auf: Wir wissen nicht, wie
unsere Zuhorer und Teilnehmer auf das reagieren, was wir sagen

- und wir wissen auch nicht, wie wir auf die Reaktionen unserer
Zuhorer reagieren. Da ist viel Unsicherheit im Spiel und je eher wir
uns damit anfreunden, desto besser. Wir konnen eine komplexe
soziale Situation nicht vorhersagen und nicht ,unter Kontrolle”
halten.

Ebensowenig kénnen wir vorhersagen, wie das Lernen oder der
Lernprozess bei den einzelnen Teilnehmern verlduft. Wie die Teil-
nehmer unseren Input verarbeiten, welche Ideen und Gedanken
durch das Verkniipfen von unseren Angeboten mit ihrer ,inneren
Landkarte” entstehen, ist nicht vorhersehbar. Der Wissenserwerb ist
dynamisch, er befindet sich in einem standigen Auf- und Umbau,
und dabei konnen natiirlich viele Fragen und auch Einwande auf-
tauchen.

Udo Kreggenfeld: Prasentorik



Wenn die Prasentation zum Dialog wird

Es kann (oder besser: sollte) also immer etwas passieren, womit Interaktion
wir nicht rechnen, und deswegen ist es aus meiner Sicht sinnvoll, einplanen
genau damit zu rechnen. Und dafiir auch Zeitfenster einzuplanen.

Haufig sind die kurzen Einwiirfe und Interaktionsepsioden Schliis-

selstellen fiir den Lernprozess und das ,Salz in der Suppe” einer

Prasentation oder eines Vortrags — erlauben Sie sich dafiir einige

Minuten Zeitpuffer. Stellen Sie sich mental darauf ein, dass Fragen

- auch unangenehme Fragen — , Zwischenrufe und unvorhersehbare

Situationen eintreten werden. Zwischenrufe und Fragen diirfen al-

so sein. Es gilt das Gleiche wie beim Lampenfieber: HeilRen Sie sie

willkommen!

Fragen und Zwischenrufe, was ist da eigentlich der Unterschied?

So, wie wir es hier verstehen, sind Fragen eher ein Interesse und
Verstdndnis signalisierendes Mittel — also eher konstruktiv. Zwi-
schenrufe konnen in die dhnliche Richtung gehen. Sie haben je-
doch ein groReres provozierendes Potenzial und kdnnen deswegen
auch leichter als destruktiv wahrgenommen werden. Allerdings
ware die Gleichung: ,Fragen = gut und Zwischenrufe = schlecht” zu
einfach. Denn auch in einer Frage kann ja eine Menge Konfliktpo-
tenzial liegen, wie es in folgendem Beispiel deutlich wird: ,Sagen
Sie: Sind das jetzt Ihre eigenen Erfahrungen oder haben Sie das in
irgendwelchen Biichern gelesen?”

Ich empfehle Thnen, die innere Bewertung, ob eine Frage oder

ein Zwischenruf jetzt konstruktive oder destruktive Motive oder

Implikationen hat, moglichst weit nach hinten zu stellen — und Interessiert oder
zundchst einmal interessiert oder auch {iberrascht zu reagieren. Das iiberrascht reagieren
konnte im obigen Beispiel eine Bemerkung sein wie:

» ,Die Tonlage in Ihrer Frage iiberrascht mich ein wenig — und ich
mochte gern darauf eingehen ...”

» ,Ihnen scheint es wichtig zu sein, hier nicht theoretisches Wissen
prdsentiert zu bekommen, sondemn etwas tiber konkrete Erfah-
rungen zu héren — richtig? ... Da habe ich eine gute Neuigkeit
fiir Sie. Sie sind hier richtig. “

Doch bevor wir uns gleich mit Angriffen beschédftigen, lassen Sie

uns einmal im Uberblick schauen, wie wir auf Fragen reagieren
konnen.

© managerSeminare 203



4. Mittel - Die Person

Wie Sie auf Fragen reagieren kdnnen

Machen Sie moglichst frithzeitig klar, wie Sie mit Fragen umgehen
wollen: , Falls Sie Verstdndnisfragen haben, bitte ich Sie, diese sofort
zu stellen. Fragen von eher grundsdtzlicher Natur, z.B. ob es Sinn
ergibt, sich iiberhaupt ausfiihrlich mit diesem Thema zu beschdfti-
gen, bitte ich Sie zundchst zurtickzustellen. Denn da kénnte es sein,
dass sich das ein oder andere bereits in meinem Vortrag beantwortet.
Spontane Begeisterungsausbriiche sind jederzeit willkommen. *

Der Kompass, der Thnen sagt, wie intensiv Sie sich mit einer Frage
beschdftigen wollen, ist Thr Ziel und Ihr Auftrag. Wenn Sie dem
Masterplan folgen, haben Sie das gleich zu Anfang Ihrer Prasentati-

Wegfiihrende Fragen  on transparent gemacht. Gehort die Frage zum Thema, unterstiitzt
sie Ihr Ziel, gehen Sie darauf ein. Ist das nicht der Fall, verweisen
Sie auf Thren Auftrag. Méchten Sie trotzdem darauf eingehen, ho-
len Sie sich das Okay von Ihren Zuhorern. Gerat Ihr Zeitplan dann
auler Fugen, machen Sie das transparent und entscheiden, ob Sie
bereit sind, an Threm Ursprungsziel Abstriche vorzunehmen.

Souverin mit Fragen — Mit den folgenden Techniken entwickeln Sie einen souverdnen Um-
umgehen  gang mit Fragen:

> Wiederholen Sie die Frage — besonders in grof3erer Runde ist
das sinnvoll. So stellen Sie sicher, dass jeder die Frage richtig
verstanden hat. Auch fiir Sie selbst bringt das Wiederholen Vor-
teile:
¢ Sie stellen sicher, dass Sie selbst die Frage inhaltlich richtig
verstanden haben.
 Sie gewinnen Zeit, um iiber die Frage nachzudenken.

> Beantworten Sie die Frage. Besonders bei ,einfachen” Fragen

wie Verstandnisfragen ist das das Mittel der Wahl. Kénnen Sie

die Frage nicht beantworten, ist das auch kein Beinbruch: Nobo-

dy is perfect. Jetzt haben Sie folgende Mdglichkeiten:

* Fragen Sie, ob im Zuhorerkreis jemand die Frage beantworten
kann.

* Bieten Sie Quellen an, wo der Fragesteller die Antwort fin-
den wird.

¢ Kiindigen Sie an, sich schlauzumachen und dem Fragesteller
die Antwort spater mitzuteilen.

204 Udo Kreggenfeld: Prasentorik



Wenn die Prasentation zum Dialog wird

» Erkundigen Sie sich nach dem Hintergrund der Frage.
.Ich habe den Hintergrund Ihrer Frage noch nicht verstan-
den.”
* Auch moglich: ,Bitte helfen Sie mir auf die Spriinge: Wo ist
der Zusammenhang zu unserem Thema?”
e ,Das ist ja ein interessanter und zugegebenermafSen unerwar-
teter Aspekt. Sagen Sie, wie sind Sie darauf gekommen?”

b Stellen Sie eine Gegenfrage. Fragt ein Zuhorer also z.B.: , Wa-
rum sollten wir das tun?” - fragen Sie: , Warum nicht?“

p Leiten Sie die Frage an die Zuhorer weiter:
e ,Was meinen die anderen dazu?”
. Wer von Ihnen hat eine Idee zu dieser Frage?”
. Wie wiirden Sie diese Frage beantworten?”

» Notieren Sie die Frage und gehen Sie spater darauf ein. Vari-
ante: Bitten Sie den Fragesteller, die Frage aufzuschreiben oder
sich zu merken, damit Sie spdter darauf eingehen konnen.

p Erinnern Sie an die eingangs eingefiihrte Spielregel, iiber Ver-
standnisfragen hinausgehende Fragen im Anschluss an IThren
Vortrag zu behandeln.

» Appellieren Sie an Ihre Zuhorer, Ihnen die Gelegenheit zu ge-
ben, den ganzen Bogen zu spannen, weil sich dann erfahrungs-
gemdf viele Antworten von selbst ergeben.

» Neutralisieren Sie die Frage:

e ,Das ist eine spannende Frage, die unser Themengebiet auch
bertihrt. Allerdings haben wir heute einen anderen Schwer-
punkt verabredet. Deswegen lade ich Sie ein, Ihre Frage im
Anschluss mit mir persénlich zu diskutieren.”

e, Ihre Frage weist auf Zusammenhdnge, die wir hier und heute
nicht beleuchten kénnen — sie geht iiber unser Hauptthema
hinaus.”

© managerSeminare 205



Profilierungsversuche
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4. Mittel - Die Person

So reagieren Sie auf Zwischenrufe und Einwande

So, wie wir weiter oben Zwischenrufe und Einwande charakterisiert
haben, weisen sie ein wesentlich hoheres , Aufrequngspotenzial” als
Fragen auf. Hier sollen darunter Bemerkungen verstanden werden,
die bei uns die Vermutung aufkommen lassen, dass wir aus der
Ruhe gebracht werden sollen. Ob das tatsdchlich so gemeint ist, ist
dann noch einmal ein ganz anderes Thema ...

Grundsatzlich miissen wir immer damit rechnen, dass einige un-
serer Zuhorer sich profilieren wollen. Das kann personliche Griinde
haben oder gruppendynamische - vielleicht ist es auch einfach nur
menschlich. Da geht es darum, das Revier abzustecken. Zu sagen:
,Hallo! Ich bin auch da. Sehen mich auch alle?” Lassen Sie uns zur
Veranschaulichung das vorangegangene Beispiel aufgreifen:

» ,Sagen Sie: Sind das jetzt Ihre eigenen Erfahrungen oder haben
Sie das in irgendwelchen Biichern gelesen?”

» ,Die Tonlage in Ihrer Frage iiberrascht mich ein wenig — und ich
méchte gern darauf eingehen ... Ihnen scheint es wichtig zu sein,
hier nicht theoretisches Wissen prdsentiert zu bekommen, son-
dern etwas tiber konkrete Erfahrungen zu héren — richtig?”

In dieser Replik stecken bereits zwei auRerordentlich wirksame
Mittel, um mit unliebsamen Zwischenrufen, Einwanden und auch
Fragen umzugehen:

Uberraschung oder Verwunderung ausdriicken

Wenn Sie eine Frage oder ein Zwischenruf irritiert, ist es (fast) im-
mer eine gute Mdglichkeit, die Uberraschung oder Verwunderung
auszudriicken:

» ,Wie Sie das so sagen, gewinne ich den Eindruck: Da ist richtig
,Strom auf der Leitung’ - ich weif nicht, wo der herkommt und
bin davon auch zugegebenermafSen sehr iiberrascht ...

» ,0h, diese Frage verwundert mich jetzt insofern, als dass ich
eben darum gebeten hatte, grundsdtzliche Themen spdter zu dis-
kutieren ...”

>, Donnerwetter, weder mit dieser Frage noch mit dieser Tonlage
habe ich jetzt gerechnet ... ”

Udo Kreggenfeld: Prasentorik



Wenn die Prasentation zum Dialog wird

Motive und Hintergriinde transparent machen

Der zweite Schritt besteht hier darin, das hinter der Frage liegende
Motiv transparent zu machen und diesem Motiv auch seine Berech-
tigung zu geben. Im obigen Beispiel eben:

» ,Ihnen scheint es wichtig zu sein, hier nicht theoretisches Wissen
présentiert zu bekommen, sondern etwas iiber konkrete Erfah-
rungen zu horen - richtig? ...”

>, Wieso?”; ,Aus welchen Griinden hat das fiir Sie eine so grofSe
Bedeutung?“

» ,Das verstehe ich nicht ganz. Es interessiert mich aber. Dazu
mdchte ich gerne mehr héren.

Oder kiirzer mit der positiv abgewandelten Wiederholung:

» ,Ihnen kommt es besonders auf die personliche Erfahrung an.”

» Oder: ,Sie wiinschen sich, dass die personlichen Erfahrungen hier
eine tragende Rolle einnehmen ... "

» Oder - ein wenig neutraler: , Sie sprechen die persénlichen Erfah-
rungen an.”

.Killerphrasen” abwehren

Mit dieser Technik kommen Sie selbst nach typischen Killerphrasen
wie

» ,Das ist zu teuer!”

» ,Dafiir haben wir keine Zeit mehr!”

» ,Damit haben wir schlechte Erfahrungen gemacht!”

wieder zuriick in konstruktives Fahrwasser. Und so kann das ausse-
hen:

» Einwand: ,Das ist zu teuer!”

Sie: ,Sie betonen den finanziellen Aspekt des Themas. Und der
ist ja auch total wichtig. Lassen Sie mich deswegen einmal genau
aufzeigen, wo die Vorteile unseres Vorschlags liegen ...”

» Einwand: ,Dafiir haben wir keine Zeit!”
Sie: , Wir alle haben einen vollen Terminkalender — und deswegen
ergibt es viel Sinn, noch einmal iiber die Prioritdten nachzuden-
ken ...”

© managerSeminare
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4. Mittel - Die Person

» Einwand: ,Damit haben wir schlechte Erfahrungen gemacht!”
Sie: ,Sie mdchten gerne vermeiden, dass in der Zukunft etwas
schieflduft. Ich stelle Ihnen im Folgenden vor, wo die Unter-
schiede zum vorherigen Vorgehen liegen ...”

Die Sandwichtechnik

Mit der Sandwichtechnik lassen sich diese Entgegnungen entwaff-
nend ,einpacken” Sandwich bedeutet dabei, dass Sie zwei Aspekte
des Zwischenrufers loben und Ihre Meinung oder auch Ihre Kritik
daran in die Mitte der beiden Sandwich-Halften legen. Jeder wird
diese ,Abfederung” schdtzen. Sie stehen selbstbewusst, unerschiit-
terlich und freundlich da. Uns so kann das fiir unseren Beispielsatz
aussehen:

» ,Sie sprechen das Thema ,personliche Erfahrungen’ an und ver-
weisen damit auf einen wichtigen Punkt fiir unsere Diskussion.

b Gleichzeitig erachte ich es fiir wichtig, dass wir das, was wir tun,
auch theoretisch einordnen kénnen — und dafiir ist die Lektiire
von Biichem unerldsslich. Das bewahrt uns vor dem Scheuklap-
penblick.

» Danke, dass Sie mir Gelegenheit gegeben haben, auf diese wich-
tige Balance hinzuweisen.”

Touché! Wer will da noch gegenhalten?

Die Alternativtechnik

Wenn Thnen die Sandwichtechnik zu aufwendig ist, nutzen Sie die

Alternativtechnik. Mit ihrer Hilfe kommen Sie schnorkellos weg

von einem fiir Sie unangenehmen, hin zu einem fiir Sie positiven

Themenfeld:

» ,Lieber eine gute Theorie, anstatt nur auf persénliche Erfah-
rungen zurtickzugreifen. ”

» Oder: ,Lieber viel lesen, als schlechte Erfahrungen machen.”

Die Umdeutung

Das ist meine Lieblingsmethode! Wenn wir sie anwenden, nehmen
wir eine fiir uns vorteilhafte Deutung des Zwischenrufs vor. Dabei
wird die Umdeutung immer mit den Worten ,Wenn Sie damit sagen
wollen, dass ...” eingeleitet. Also in unserem Beispiel:
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» ,Wenn Sie damit sagen wollen, dass es nicht darauf ankommt,
nur iiber personliche Erfahrungen zu sprechen, sondern auch den
neusten Stand der Forschung einfliefSen zu lassen, dann danke
ich Ihnen fiir Ihren Beitrag.” Wichtig hierbei: Im Anschluss an
die Umdeutung gleich weiterreden — und keinen Blickkontakt
mehr zu dem Zwischenrufer einnehmen.

» Oder: ,Wenn Sie damit sagen wollen, dass persénliche Erfah-
rungen etwas ganz Wertvolles sind, dann stimme ich Ihnen zu.”

Uberhéren

Niemand zwingt Sie dazu, auf jeden Einwand, auf jede Bemerkung
zu reagieren. Manchmal ist es besser, einfach groRziigig dariiber
hinwegzugehen und nicht darauf zu reagieren.

Gegenfragen

Dabei gibt es eine spezielle Methode, mit der Sie den Fragenstel-
lenden schier in die Verzweiflung treiben konnen. Dazu picken Sie
sich ein beliebiges Wort aus dem Einwand, der Frage oder dem Zwi-
schenruf heraus und bitten um ,Genauerung”. Im obigen Beispiel,
»Sagen Sie: Sind das jetzt Ihre eigenen Erfahrungen oder haben Sie
das in irgendwelchen Biichern gelesen?”, konnten Sie also fragen:

>, Was genau meinen Sie jetzt mit ,irgendwelchen’?”
» , Welche Biicher meinen Sie genau?”
» ,Was genau meinen Sie jetzt mit Erfahrungen?”

Thr Vorteil: Sie gewinnen Zeit und demonstrieren: Ich lasse nicht
zu, dass mich jemand vor sich hertreibt.

Schlagfertig antworten

»  Zuhorerin: , Ihre Rede gestern war ausgezeichnet. Wer hat sie fiir
Sie geschrieben?”
Redner: , Freut mich, dass sie Ihnen gefallen hat. Wer hat sie Ih-
nen erkldrt?”

» Teilnehmer: , Lieber viel gelesen als beschrénkte Erfahrungen. ”
Trainerin: , Welche Biicher haben Sie denn zu diesem Themenkom-
plex gelesen?”
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4. Mittel - Die Person

Das ist leicht gesagt oder geschrieben, denn Schlagfertigkeit kann
man schlieBlich nicht per Rezept verschreiben — oder? Das wohl
nicht — und dennoch kénnen wir mit einigen wenigen Techniken
unsere Schlagfertigkeit dramatisch erhohen.

Nach meiner Erfahrung sind es immer wieder die gleichen Themen
oder Angriffe, die uns sprachlos machen. Deswegen schreiben Sie ab
heute alle Situationen auf, die Sie sprachlos machen und erarbeiten
sich dann Antworten. Sie werden sehen: So kommen Sie immer na-
her an die passende und schlagfertige Reaktion in Echtzeit heran.

Verkaufstrainer z.B. werden immer wieder damit konfrontiert, wie
man mit der Kundenphrase , Das ist zu teuer!” umgehen kann. Und
zu Recht erwarten die Teilnehmer wirkungsvolle Antworten. Eine
gute schlagfertige Antwort darauf konnte sein, den Teilnehmern in
dieser klassischen Situation zu raten, bewusst zu iberziehen:

» Verkdufer: ,Ja, und wissen Sie was: Schlecht sind wir auch
noch!”

» Kunde: ,Was - bei dem Preis?”

» Verkdufer: ,Ah, Sie sehen einen Zusammenhang zwischen Preis
und Leistung — da sind wir genau bei unserem Thema ...!” — und
schon kann zur Nutzenargumentation tibergeleitet werden.

Das Vier-Augen-Gesprach

Merken Sie, dass eine schnelle Einigung mit dem Zwischenrufer
nicht madglich ist, bieten Sie ihm ein Vier-Augen-Gesprach im An-
schluss an Ihren Vortrag an.

Pause einlegen

Pausen sind ein exzellentes Mittel, wenn Situationen zu eskalieren
drohen oder Sie schlicht und einfach nicht mehr weiterwissen (vgl.
auf S. 84 das Beispiel 6 aus den ,,ungewohnlichen Er6ffnungen”).

Einen Einwand ins Absurde iiberziehen

Die sprachliche Formel dazu lautet: , Wenn man das mal weiter-
denkt/zu Ende denkt, was Sie da sagen, dann ...” Werden Sie zum
Beispiel mit der Aussage konfrontiert, dass man noch einmal
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griindlich nachdenken sollte, bevor man {ibereilte Entscheidungen
trifft, entgegnen Sie: ,Ja, wenn man das einmal zu Ende denkt,
was Sie da sagen, dann werden wir vor lauter Nachdenken zukiinftig
fiir jede Entscheidung Monate brauchen. Bis wir so weit sind, ist der
Markt lingst an uns vorbeigezogen. “

Nicht immer so ganz fair, diese Methode, aber sehr wirkungsvoll.
Wer sie eingesetzt und perfekt performt sehen mdchte, sollte bei
ndchster Gelegenheit eine Talkshow schauen, in der Gregor Gysi auf
der Gésteliste steht.

Die sachliche Feststellung

Hierbei beziehen Sie sich bewusst und sehr ,erwachsen” auf den

sachlichen — und nur den sachlichen — Aspekt im vorgetragenen

Einwand, etwa: ,Das, was Sie hier vortragen, ist ja ein einziger gro-

fer Unfug!”

» Thre Entgegnung: , Offensichtlich gefillt Ihnen nicht, was ich ge-
sagt habe.”

» Oder: ,Sie hatten eine andere Erwartung an das, was Sie hier h6-

“

ren.

Grenzen ziehen

Wenn Thr Gegeniiber ausfallend wird, Sie personlich angreift oder
unter die Giirtellinie geht, ist klares ,Grenzenziehen” angesagt.
Zwei Techniken eignen sich dazu ganz besonders:

» Spielregeln kldren

 ,Bitte lassen Sie uns sachlich bleiben.”

e Oder: ,Ich bin wirklich zu jeder Diskussion bereit. Dabei ist es
mir allerdings wichtig, mdglichst sachlich zu bleiben und nicht
unter die Giirtellinie zu gehen — und dort auch nicht angegrif-
fen zu werden. Konnen wir uns darauf verstindigen?”

» Konfrontieren
»Sie greifen mich persénlich an. Damit lenken Sie von der Sa-
che ab.”
* ,Sie haben mich wiederholt unterbrochen. Bitte horen Sie da-
mit auf.”
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,Sie sind auf keines meiner Argumente eingegangen, sondern
haben mit jeder Bemerkung immer neue Baustellen aufge-
macht. So kommen wir nicht weiter.”

Tipps Zwischenrufern begegnen

b Begrenzen Sie den Augenkontakt nicht nur auf den Fra-
gesteller. Wenden Sie die ,25-75“-Regel an: 25 Prozent
des Blickkontakts auf den Fragesteller, 75 Prozent auf das
Plenum. Dadurch werden auch die anderen Zuhorer in die
Beantwortung der Frage mit einbezogen. Das ist besonders
bei angespannten Frage- und Antwortsituationen wichtig.

p Fahren Sie nicht zu schnell zu schweres Geschiitz auf und
stellen Sie den Zwischenrufer nicht bloR. Wenn Sie eine
vernichtende Bemerkung machen (selbst {iber eine dumme
Frage), dann stellen Sie sich selbst in ein schlechtes Licht.
Haufig solidarisieren sich andere Zuhorer dann mit dem Zwi-
schenrufer und in kiirzester Zeit haben Sie sich unndtigerweise
eine starke Opposition geschaffen.

» Jede Kommunikation, alle Entgegnungen, mit denen wir an-
dere ,,von oben herab” behandeln, sind fiir ein konstruktives
Gesprachsklima ungeeignet. Wann immer wir (mit der Transakti-
onsanalyse gesprochen) aus dem Eltern-Ich heraus die anderen
nicht ebenbiirtig behandeln, sind Konflikte vorprogrammiert.
Haufig sind diese Entgegnungen mit den Modalverben ,miis-
sen” und ,sollen” verbunden. Auch Formulierungen wie: , Sie
haben Folgendes zu tun: ...” gehdren dazu. Befehlen mag bei
der Bundeswehr eine angemessene Sprechhandlung sein, in
den allermeisten Lehr- und Lernsituationen ist es das nicht.

» Was gehort noch zu den ,No-Gos“? Im Grunde alle Sprech-
formen, die der Psychologe Thomas Gordon als kon-
fliktprovozierende Sprache und Kommunikationssiinden
zusammengetragen hat. Die in meinen Augen gravierendsten
sind:
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Ratschldge erteilen - wo sie nicht gefragt sind
Moralisieren und Predigen - und damit den anderen sa-
gen, was gut fiir sie ist

Drohen und Warnen - und damit die anderen ein-
schiichtern

Beschimpfen und lacherlich machen - und damit einen
offenen oder verdeckten Kampf austragen

Auch Formulierungen gehdren dazu, wie:

»Das glaube ich Ihnen nicht.”

»Das gibts gar nicht.”

,Ich kann Ihnen beweisen.”

S0, wie Sie sich das denken, geht es wirklich nicht.”
Ich versuche gerade, Ihnen zu erldutern ...”

p Zielfiihrender ist es da, mit offenen Fragen zu arbeiten,
wie:

~Kann man das nicht auch anders sehen?”
~Was, glauben Sie, wiirde jemand aus der Abteilung XY
dazu sagen?”

Méglich sind auch Formulierungen wie:

»Das liberrascht mich jetzt. Ich habe da ganz andere
Informationen. Lassen Sie uns die doch mal nebeneinan-
derlegen.”

Ich frage mich gerade, was passiert, wenn wir diesen
Vorschlag einmal zu Ende denken ...”

» Fassen Sie sich kurz und sprechen Sie den Zwischenrufer
mit Namen an.
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Das Wichtigste p Mit Fragen, Einwanden und Zwischenrufen ist immer eine
in Kiirze gewisse Unsicherheit verbunden, da Sie weder Ihre Reaktion
noch die des Publikums genau vorhersehen kénnen. Der
Umgang damit wird Thnen wesentlich leichter fallen, wenn
Sie sich darauf einstellen und ZuhdrerduRerungen positiv
gegeniiberstehen.

» Fragen und Zwischenrufe lassen sich nicht per se in gut und
schlecht einteilen. Stellen Sie Ihre innere Bewertung mog-
lichst weit hinten an und reagieren Sie als Erstes interessiert
oder iiberrascht.

b Vor allem in grofReren Runden ist es von Vorteil, eine Frage zu
wiederholen. Damit sorgen Sie dafiir, dass alle — auch Sie - den
Inhalt richtig verstanden haben und gleichzeitig gewinnen
Sie Zeit zum Nachdenken. Werden Sie nicht nervds, wenn Sie
einmal keine Antwort haben. Niemand ist perfekt! Fragen
Sie die anderen Zuhorer nach einer Losung oder verweisen
Sie auf Quellen, wo der Fragende eine Antwort finden kann.

p Mochte jemand Sie bewusst aus der Ruhe bringen, reagieren
Sie mit wirksamen Techniken darauf. Als Erstes fassen Sie Ihre
Verwunderung dariiber in Worte und versuchen danach, das
Motiv fiir dieses Verhalten transparent zu machen. Verschie-
dene bewahrte Vorgehensweisen dafiir finden Sie auf S. 203 ff.
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