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Sie erfahren:

B warum und in welcher Weise Sprechen und Kérperausdruck lhre Rede
wirkungsvoll beeinflussen.

B wie Sie durch das Zusammenspiel von Kérper, Geist und Psyche
lhre Ausstrahlung entscheidend verédndern und entwickeln.

B wie Sie verschiedene Formen von «Stérungen» differenzieren
und einordnen.

B die Ursachen und Hintergriinde von Redeangst und lernen ver-
schiedene Vorgehensweisen und Losungsmoglichkeiten fir diese
Stresssituation kennen.

Sie konnen:

B (ber eine wirkungsvolle nonverbale Kommunikation lhre rhetorischen
Einfluss-M&glichkeiten trainieren, erweitern und gestalten.

B auf Fragen, Einwande und «Storfallex vielerlei Art angemessen
und souveran reagieren.

B schlagfertig unfaire Angriffe retournieren und abwehren.

B sich einen individuellen Umgang mit Lampenfieber systematisch erarbei-
ten und erprobte, schnell wirksame Hilfen und Methoden anwenden.
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Vorwort

Vorwort

Die Grundlage jeder wirkungsvollen und Uberzeugenden Kommunikation ist eine gute Rhetorik,
denn diese ruft eine unmittelbare Wirkung hervor: Gute Rhetorik dient dazu, inhaltlich Passendes
passend zu sagen, sich Gehor zu verschaffen, den eigenen Standpunkt zu vertreten und sich damit
erfolgreich durchzusetzen. Wer diese Fahigkeit besitzt, verflgt Uber eine Schlisselqualifikation, die
far viele Bereiche bedeutsam ist: Sie ist dienlich bei privaten Gelegenheiten und bei vielen beruf-
lichen Aufgaben und Anlassen ein entscheidender Vorteil, ob bei einem Vortrag vor vielen Zuhérern,
im Rahmen einer Présentation oder Besprechung mit einigen Teilnehmern oder im Dialog mit einem
einzelnen Gesprachspartner.

Was ist Kommunikation? Immer, wenn mindestens zwei Menschen sich wahrnehmen, findet Kom-
munikation statt. Kommunikation ist demnach Begegnung und Austausch, sie hat sowohl einen
Inhalts- als auch einen Beziehungsaspekt, und sie beruht stets auf einer Wechselwirkung zwischen
den Beteiligten, denn «Man kann nicht nicht kommunizieren.»’

Was ist eine Rede? Eine Rede ist zielgerichtete Kommunikation: Ein Redner kommuniziert mit
mindestens einem Zuhorer. Er spricht zu ihm, und zwar mit einer bestimmten Absicht: er will eine
Botschaft vermitteln und er will verstanden werden. Der Zuhérer, wir gehen davon aus, er ist es frei-
willig, empfangt und versteht diese Botschaft, weil er ein Interesse hat an dem, was vermittelt wer-
den soll, und weil er verstehen will. Das sind die idealen Voraussetzungen einer ideal gelingenden
Kommunikation und Rede. In der Praxis sind die Bedingungen allerdings selten vollkommen: Rede
als gelingende Botschaft ist von verschiedenen kommunikativen Faktoren, auch Unwaégbarkeiten
abhdngig. Denn sie umfasst die vielseitigen Bereiche sowohl der verbalen als auch der nonverbalen
Kommunikation und deren mannigfaltigen Begleiterscheinungen. Wer sich rednerisch betatigen
will oder muss, sollte diese kennen, sich damit auseinandersetzen und, soweit es an ihn geknlpfte
Bedingungen sind, auch damit umgehen kénnen.

Rhetorik Teil 2 «Der wirkungsvolle Redeauftritt - Nonverbale Kommunikation, Umgang
mit Stérungen und Lampenfieber» beschreibt die einflussreichen Begleiterscheinungen einer
guten Rede, deren Kenntnis fur jeden Redner und seinen eindricklichen Redeauftritt unabdingbar
und von unschatzbarem Vorteil ist. Die differenzierten, aktuellen Erkenntnisse der theoretischen
Einfihrungen, nutzbringende Anregungen und erprobte, qualifizierte Ubungen im Praxisteil bieten
wegweisende Moglichkeiten, Neues auszuprobieren, sich selbst zu reflektieren und die eigenen red-
nerischen Fahigkeiten auch in diesen Bereichen der Beredsamkeit konsequent weiterzuentwickeln
und zu optimieren.

«Reden lernt man nur durch Reden», soll Cicero gesagt haben. Daher wiinsche ich allen Leserinnen
und Lesern ganz viel Erfolg und eine stetig wachsende Freude und Lust an ihrer eigenen, person-
lichen Redekunst.?

Margarete Maria Kuhn-Porwoll
im Oktober 2015

1 1. Kommunikations-Axiom von Paul Watzlawick, 6sterreichischer Kommunikationswissenschaftler und Psychotherapeut.

2 Hinweis: Wenn im Folgenden nur der «Redner» und nicht auch die «Rednerin» genannt wird, so ist dieser Verzicht ledig-
lich Grinden der Praktikabilitat und der Lesbarkeit geschuldet.
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1. Nonverbale Kommunikation

«Das Falsche, kunstvoll dargestellt, iiberrascht und verbliifft, aber das Wahre iiber-
zeugt und herrscht.» (Luc de Clapiers, Marquis de Vauvenargues)

1. Nonverbale Kommunikation

Ganz ohne Frage ist bei jeder Rede wichtig, was gesagt wird. Unterscheidendes Merkmal zwischen
einigermassen und bemerkenswert oder brillant ist das Wie. In allen mindlichen Prozessen wirken
nicht nur das gesprochene Wort als Inhalt, also die sprachlichen Signale, sondern ebenso unsere
bewussten und unbewussten nicht-sprachlichen Signale und deren Dynamik.> Denn wir erzeugen
auf drei verschiedenen Kommunikationsebenen beim Gegenuber eine Vorstellung und einen mitun-
ter nachhaltigen Eindruck von uns durch unsere

B verbale Kommunikation (Wort und Formulierung)
B paraverbale Kommunikation (Sprechen und Sprechausdruck)

B extraverbale Kommunikation (Korpersprache oder Kérperausdruck).*

1.1 Inwieweit sich Korpersprache deuten ldsst®

B Die Wirkung von Spiegelneuronen: Bei allen zwischenmenschlichen Begegnungen, ob spon-
tan, kurzzeitig oder langer andauernd, und deren koérpersprachlicher Interpretation nehmen
Spiegelneurone eine entscheidende Rolle ein. Spiegelneurone sind ein schnell erkennendes und
reaktives «soziales Orientierungssystem»®, das es uns ermdglicht, aus dem rein extraverbalen Kor-
perausdruck anderer Menschen intuitiv die Schlisse ziehen zu kénnen, die ein Zusammenleben
Uberhaupt ermdglichen. Es sind «Nervenzellen, die im eigenen Kérper ein bestimmtes Programm
realisieren konnen, die aber auch dann aktiv werden, wenn man beobachtet oder auf andere
Weise miterlebt, wie ein anderes Individuum dieses Programm in die Tat umsetzt.»” Dabei wird
das Beobachtete in uns selbst simuliert und indem es simuliert wird, wird es vorhersehbar, sodass
eine schnelle Reaktion mdglich ist, z.B. beim Benehmen in alltédglichen Situationen, etwa das
gegenseitige Ausweichen in Fussgangerzonen, das spontane Verhalten in Gefahrensituationen,
beim intuitiven Zusammenspiel von Mannschaften oder beim Kampfsport. Indem Spiegelneu-
ronen ein unwillklrliches, vorgedankliches Verstehen erzeugen, werden schnellste menschliche
Abstimmungs- und Anpassungsprozesse ermoglicht. Die Kriterien, nach denen diese Anpassung
oder Abstimmung geschieht, sind reale bisherige Erfahrungen der jeweiligen Kommunikations-
partner.® Innerhalb einer sozialen Gemeinschaft stellen Spiegelneuronen einen gemeinsamen,
intersubjektiven Handlungs- und einen intersubjektiven Bedeutungsraum zur Verfligung.® Denn

3 Der Begriff «nonverbal» wird weder in der wissenschaftlichen noch popularwissenschaftlichen Literatur stets eindeutig
gebraucht: Wéhrend er fir manche Autoren die Gesamtheit nichtsprachlicher Signale und nichtsprachlichen Verhaltens
umfasst, so auch in dieser Arbeit, grenzen andere die Merkmale der Sprechweise strikt aus. Vgl. auch Sollmann, Ulrich:
Einfihrung in die Kérpersprache und nonverbale Kommunikation. Heidelberg 2013, S. 7 f., S. 20.

Vgl. Heilmann, Christa, M.: Kérpersprache richtig verstehen und einsetzen. Mlnchen 2009, S. 9.

5 Rein wissenschaftlich kann von Kérpersprache nur die Rede sein, wenn den Beteiligten eines Kommunikationsprozesses
ein konventionalisierter Code gemeinsam ist. Trotzdem werden in der einschldgigen Literatur und im allgemeinen Sprach-
gebrauch die Begriffe — Kérpersprache, Korperausdruck und nonverbale Kommunikation — haufig synonym verwendet.
Vgl. Heilmann, Christa, M.: Kérper und Raum. In: Rhetorische Prozesse. Vom Konzept zur Handlung. Hrsg. von Heilmann,
Christa, M./Lepschy, Annette. Minchen/Basel, 2008, S. 95-96.

Bauer, Joachim: Warum ich fuhle, was Du fuhlst, 10. Aufl. Hamburg 2006, S. 112.
Ibid. S. 23.

Ibid. S. 147.

Vgl. Ibid. S. 3.
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1. Nonverbale Kommunikation

gleichzeitig wird das Beobachtete geflhlt, in dem Sinne, dass wir splren, was der andere auch
spirt. Ein kurzer Eindruck von einer bestimmten Person erzeugt in uns nicht nur eine Vorstellung
Uber deren Handlungsabsichten, sondern auch tber deren Empfindungen.'® Allerdings ist die
Fahigkeit zur Spiegelung bei Menschen unterschiedlich ausgepragt und die Interpretation hangt
von individuellen Interaktionsvorerfahrungen und deren Bewertung und Verarbeitung ab. Unsere
Wahrnehmung ist also nie objektiv, sondern eine stets subjektive Reprasentation.! Nichtsdesto-
trotz ist die Fahigkeit, in uns selbst die Spiegelungen anderer zuzulassen, also in Resonanz zu
gehen und z.B. Akzeptanz, Verstehen, Empathie auszudrlicken, ein entscheidender Sympathie-
faktor. Allerdings nur, wenn der Ausdruck im Einklang steht mit der inneren Stimmung, d.h.
wenn wir spontan und tatsachlich authentisch sind. Der Sympathieeffekt bricht namlich sehr
schnell zusammen, wenn eine zunachst wahrgenommene Ubereinstimmung zwischen innen
und aussen sich als Ubertrieben oder Tauschung erweist. Antrainierte, lediglich eingetbte Kor-
persprache, die im Widerspruch steht zu einer inneren Haltung, kann deshalb vielleicht kurzfristig
beeindrucken, wird in der Dauer mit hoher Wahrscheinlichkeit jedoch als inkongruent und damit
als nicht glaub- und nicht vertrauenswurdig entlarvt.

B Einflussfaktoren: Zu beachten bei der Deutung von nichtsprachlichen Signalen ist, dass sie
z.T. angeboren und z.T. angelernt sind, d.h. sie geschehen unbewusst und sie kénnen bewusst
eingesetzt werden. Durch Konventionalisierung (z. B. spezifisches Verhalten bei Begriissung) oder
Ritualisierung (z.B. religidse Riten) sind sie den Angehorigen einer bestimmten Gruppe geldufig
und werden dann auch verstanden. Generell sind sie wie der verbale Ausdruck von vielen ver-
schiedenen Gegebenheiten bei Sender und Empfanger abhangig von:

— ihrer individuellen Verfassung und momentanen Bedingtheit
— ihrer Funktion und Rolle
— ihrer Kultur und Geschichte

— ihrem Geschlecht und ihren geschlechtsspezifischen soziokulturellen Vorstellungen und
Erwartungen

— der jeweiligen aktuellen Kommunikationssituation.

Aus diesen vielfaltigen Einflussfaktoren lasst sich ableiten, wie anfallig nichtsprachliche Signale
flr Falschinterpretationen jeglicher Art sind. Einzelne Merkmale aus dem gesamten Spektrum der
para- und extraverbalen Ebenen lassen sich also auf keinen Fall eindeutig erkldren und auslegen.
«Die Schlussfolgerungen, die aus der Interpretation einer Gesamtsituation gezogen werden
kénnen, haben lediglich Wahrscheinlichkeits-, keineswegs jedoch Gewissheitscharakter.»'? Eine
eindeutige, allgemeingultige Diagnostik durch einen Empfanger ist nur méglich, wenn sie vom
Sender entsprechend bestatigt wird. Einseitige interpretative Festlegungen und Verzerrungen
koénnen stark in die Irre fihren und Kommunikationsprozesse damit Gberaus erschweren. Immer
wenn die eigene Wahrnehmung, ob von Situationen oder Personen, ob in altbekannten oder
neuen, noch unbekannten Kontexten, mit der Wahrheit gleichgesetzt wird, sind Missverstand-
nisse héchst wahrscheinlich und oftmals vorprogrammiert.’

10 Vgl. Ibid. S. 45.
11 Vgl. Ibid. S. 156 und 165.
12 Heilmann, Christa, M.: Kérpersprache richtig verstehen und einsetzen, S. 34.

13 Als beispielhaft konnen genderspezifische Fehleinschatzungen eines als typisch mannlich oder typisch weiblich assoziier-
ten verbalen wie nonverbalen Kommunikationsstils angeftihrt werden oder auch wettbewerbsrelevante Missdeutungen
in der interkulturellen Kommunikation. Nicht umsonst beférdern die 0.g. kommunikationspsychologischen Erkenntnisse
einen Weiterbildungsmarkt mit durchaus sinnvollen entsprechenden inhaltstypischen Offerten.
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