ZUKUNFT I
HANDWERK

Was Spinat und Rhetorik gemeinsam haben!

Oder warum das WAS in der Rhetorik immer noch entscheidend sein sollte!

Wer denkt bei Spinat nicht an seine Kindheit? Und weil man dem Spinat Gber Jahrzehnte beharrlich einen
hohen Eisenanteil nachsagte, war das Argument: ,Iss Spinat, damit du groB3 und stark wirst!” Unterstitzt
wurde alles von einer Comicfigur namens Popeye!

Was das mit Rhetorik zu tun hat? Nun, genauso verhélt es sich mit dem 55-38-7 Mythos. So soll die
Bedeutung einer gesprochenen Botschaft zu 55% durch Haltung, Mimik und Gestik, zu 38% durch
Stimme und nur zu 7% durch den Inhalt transportiert werden.

Provokant formuliert: An sich ist der Inhalt nicht sonderlich wichtig, solange lhre Performance passt! Doch
Hand aufs Herz: Ist diese Regel wirklich logisch? Kommt es in Ihrem persdnlichen Alltag (beruflich/privat),
wirklich nicht (mehr) auf Inhalte, Hintergrinde, Recherchen, Zahlen, Daten und Fakten an? Haben
Aristoteles Ethos, Pathos und Logos ausgedient?

Zum Gluck nicht!

Prof. Albert Mehrabian interessierte sich 1960 fur die stillen Botschaften, die in Satzen wie ,Schon, Dich
zu sehen!” versteckt sind. Aus Erfahrung wissen wir, dass so ein Satz unter Umstdnden nicht wirklich
ehrlich gemeint sein kann. Daher achten wir unbewusst auch auf die Kérperhaltung, die Mimik und die
Stimme, um die wahre Botschaft zu erkennen! Also, war das Gesagte auch wirklich ehrlich gemeint?

Tatsachlich ist das Experiment von Prof. Mehrabian nicht auf Préasentationen oder Gespréache umlegbar,
weil der Fokus damals ein anderer war. Zentrum seiner Untersuchung war nur auf positiv, negativ oder
neutral besetzte Worter gerichtet - NICHT auf ganze Satze und schon gleich gar nicht auf Vortrdge oder
Dialoge.

Und das alles wegen eines Irrtums

Der Mythos und der damit verbundene Irrtum vom extrem eisenreichen Spinat ist auf einen Druckfehler
zurlckzuftihren. Und eine zu oberflachliche Betrachtungsweise war die Ursache fir den 55-38-7 Mythos
in der Rhetorik.

Leider gibt es noch eine Gemeinsamkeit von Spinat und Rhetorik! Trotz besseren Wissens haben sich
diese Mythen beharrlich gehalten und werden teilweise auch noch von manchen Trainern so gelehrt.
Daher ist es keineswegs verwunderlich, dass noch eine groBe Zahl der Rhetorik-Seminare auf die
AuBenwirkung ausgelegt sind - Performance, Infotainment und ein strahlender Auftritt!

Natdrlich bestreitet niemand, dass die Faktoren Haltung, Mimik, Gestik und Stimme einen wichtigen
Anteil an der Gesamtwirkung haben. Und ja, die eigene korpersprachliche wie auch stimmliche Wirkung
kann durch Trainings verbessert werden. Doch es geht um viel mehr, ndmlich um das stimmige
Zusammenwirken lhrer Inhalte, Botschaften, Gefihle und Intentionen! Deshalb werden Trainings
gebraucht, die neben dem ,WIE" auch das ,WAS" vermitteln.

Die Herausforderung?

Die Krux an der Situation ist, dass die Trainings damit scheinbar sehr viel aufwendiger werden und zwar
fur die Teilnehmer selbst wie auch fur die Trainer. Aber eben nur scheinbar, denn das Komplizierte an
einer guten Rhetorik ist, dass sie so einfach ist und auch bleiben solll Um Fakten also verstandlich und
unterhaltsam zu Ubermitteln, braucht es neben dem ,Wie” (Art und Weise) ein stringentes und
strukturiertes ,Was" (Inhalt und Schlissigkeit).
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Das ,WAS" auf dem Prifstand

Méchten Sie mit Ihren Vortragen und Themen begeistern, berihren, befdhigen und bewegen? Mit der
4-be-Regel© kdnnen Sie ganz einfach Ihr Manuskript selbst Gberprifen, weiterentwickeln und naturlich
auch damit trainieren.

Begeistern:
e Was an lhrem Thema begeistert Sie selbst und was kann andere begeistern?

e Lautist out! Leise begeistern hei3t: Gebe deinem Gegenlber mehr als er/sie erwartet - was ist das?

Berihren:
e Haben Sie Anekdoten und Erlebnisse, mit denen sich Ihr Publikum identifizieren kann?
e Haben Ihr Thema und die Absicht lhrer Kernbotschaft auch mit dem Alltag Ihrer Zuhorer zu tun?

Befdhigen:
e Haben Sie ausreichend merkfédhige Aha-Erlebnisse , Beispiele und Vergleiche?

e Ist Ihr Inhalt gut recherchiert, nachvollziehbar und gut zu behalten?
e Ist lhre Struktur und Ihre Kernbotschaft schlissig und inhaltlich auf den Punkt gebracht?

Bewegen:
e Sind Ihre Ausfiihrungen fir andere verstehbar?

e Sind sie fur Ihr Publikum sinnstiftend und bedeutsam?
e Sind lhre Ideen von anderen auch real umsetzbar

Fazit: Lassen Sie sich also nicht verunsichern und auch nicht auf die Show-Féhrte fihren: Das, was Sie zu
sagen haben, ist und bleibt wichtig und fir die Wirkung lhres Auftritts von gréBter Bedeutung. Mit dieser
Ausrichtung werden Ihr natirliches Charisma, lhre klare Personlichkeit zu einer wahren Autoritét - also lhr
JWIE" ganz von selbst und vor allem authentisch wirken.
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Um Fakten verstdndlich und unterhaltsam zu Ubermitteln, brauchen Sie
stringente Strukturen und eine klare Kernbotschaft. Unsere Trainings und
Coachings sind methodisch so aufgestellt, dass Sie neben dem ,Wie” (Art und
Weise) auch das ,Was"” (Inhalt und Schlissigkeit) in vielen praktischen
Ubungen trainieren. Messbare Erfolge - zeitgemaB, einfach und wiederholbar!




