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1. Die Kommunikationsgesellschaft

Kommunikationsgesellschaft — eine Gesellschaft, die sich iber und durch Kommunikation
definiert. Was kdnnte die Bedeutung von Kommunikation in dieser Zeit und in dieser Welt

praziser verdeutlichen, als dieser Begriff?!

In der Kommunikationsgesellschaft ist das Individuum der Souverdn seiner Interessen, seiner

Gefihle, seiner Meinungen, seiner Gedanken.

Interessen, Geflihle, Meinungen und Gedanken als solche sind im Kommunikationsprozess
genauso bedeutend wie die Art, wie wir diese verpacken und vermitteln. Botschaften, die
wir aussenden, sind Signale, die auf andere wirken. Die selbstbestimmte und selbstbewusste
Kommunikationspersonlichkeit selektiert, analysiert, bewertet, verwertet und vermittelt
Kommunikationsinhalte der konkreten Situation gemal. Denn nur die angemessene
Kommunikation in einer konkreten Situation mobilisiert Vertrauenspotenziale, die wiederum
als Voraussetzung und Basis zur Institutionalisierung dauerhafter Kontakte und Beziehungen

dienen.

Vieles von dem, was schief lauft in Beziehungen, Organisationen, Unternehmen im
Besonderen und unserer Gesellschaft im Allgemeinen ist auf Kommunikationsmangel und

die Unfahigkeit der beteiligten Personlichkeiten zur Kommunikation zurickzufihren.

Das Basis-Seminar Rhetorik wird deswegen die Kommunikationspotenziale der Teilnehmer
mobilisieren und jedem Teilnehmer Entwicklungsmoglichkeiten der spezifisch eigenen

Kommunikationspersonlichkeit aufzeigen.

Fragen der Unternehmensraison auf der einen Seite und Fragen der individuellen
Personlichkeitsraison auf der anderen Seite herauszuarbeiten, zu analysieren und zu
diskutieren, ist ein wesentliches Anliegen des Coachings. Alle praktischen Ubungen zielen
darauf ab, die alltagliche Gratwanderung der Unternehmenskommunikation so zu erproben,
dass die essenziellen Grundlagen der Unternehmensraison moglichst konfliktfrei mit den

essenziellen Interessen der Adressaten bzw. der individuellen Personlichkeit harmonieren.



2. Auf der Suche nach Authentizitat

Zentrale Rollen im Kommunikationsprozess spielen alle, die Kommunikationsverantwortung
in Unternehmen und gegeniiber der Offentlichkeit haben — allen voran der
Vorstandsvorsitzende oder der Vorsitzende der Geschaftsfihrung. In einer
Mediengesellschaft stehen diese Personen vermehrt im Mittelpunkt der Wahrnehmung und
Ubertragen ihr personliches Image auf das des Gesamtunternehmens. So entscheidet nicht
selten die Wahl der rhetorischen Mittel, wie Shareholder und, vermittelt durch die Medien,
auch Stakeholder ein Unternehmen wahrnehmen. Bei medienwirksamen Auftritten wie
Hauptversammlungen, Presse- oder Journalistenkonferenzen reagieren die Zuschauer auf
die gesamte Inszenierung des Unternehmens. Das Gesamtbild ist entscheidend — und damit

verbunden die Frage, wie die handelnden Akteure in dieses Gesamtbild hineinpassen.

Das Stichwort in diesem Zusammenhang heillt ,Selbstinszenierung” — und zwar hinsichtlich
der Akteure im Besonderen und des Unternehmens im Allgemeinen. Selbstinszenierung
heiBt dabei nicht, das Publikum tduschen zu wollen. Im Gegenteil Es geht um nichts anderes
als um die NachauRenkehrung unseres wahren Selbst. Und diese NachauRenkehrung
unserer Personlichkeit ist letztlich nichts anderes als die Grundlage jedweder

Kommunikation. Und die ist dann erfolgreich, wenn wir authentisch wirken.

Diese Authentizitat ist vor allem beim Aufbau von Vertrauen zwischen Kunden und
Unternehmen, aber auch zwischen Belegschaft und Management wichtig. Wer Vertrauen
aufbauen will, muss authentisch erscheinen. Authentisch und echt erscheint jedoch nur, wer
keine Widerspriiche zwischen eigenem Anspruch und wahrnehmbarer Realitat zeigt. Genau
daran gilt es zu arbeiten. Denn Top Manager missen nicht nur strategisch planen, sondern
auch hervorragende Selbstdarsteller sein, um Investoren, Journalisten, Kunden und

Mitarbeiter zu (iberzeugen und Vertrauen aufzubauen.



3. Sprache, Gestik, Mimik

Fiir Sie bedeutet dies, |hre verbalen und nonverbalen Fahigkeiten zu schulen. Dazu gehort
neben der Kenntnis rhetorischer Techniken auch das Grundwissen lber die Bedeutung der

Kinesik (Kérpersprache) und die Fahigkeit zur praktischen Umsetzung.

Wissenschaftliche Untersuchungen haben ergeben, dass beim Medium Fernsehen
insbesondere die non-verbale Darstellung die Wahrnehmung des Zuschauers pragen. Es
entstehen relativ dauerhafte Personenstereotypen, die die Glaubwiirdigkeit von
Informationen Uber die dargestellten Personen, die Vorstellungen von ihren Motiven und
Verhaltensweisen sowie moglicherweise die Geltung von sozialen Normen ihnen gegentiber

beeinflussen.

Die Wirkung lhrer Darstellung, das wahrgenommene Verhalten, gehen damit weit tiber den

inhaltsbezogenen Informationsgehalt Ihres Wortbeitrages hinaus.

Inhalt, Sprache und non-verbale Darstellung bediirfen von daher einer sorgfaltigen
Bestimmung durch Sie. Je ,perfekter” Sie diese beherrschen, desto grolRer wird lhre Chance,

erfolgreich kommunizieren zu kénnen.



4. Die ,,Schubladen” der Wahrnehmung

Die Wahrnehmung der Zuhorer/Zuschauer lasst sich in der Regel in unterschiedliche

Schubladen sortieren. Man spricht dabei auch von ,,Wahrnehmungsdimensionen®.

Glaubwiirdigkeit der Prasentation
Sympathiewert des Prasentators
Informationswert der Prasentation

Meinungsbildnerischer Wert der Prasentation

A

Unterhaltungswert der Prasentation

Die Wahrnehmungs-Dimensionen in einer Gesprachs- oder Interviewsituation

Soziales Verhalten der Interaktionspartner

Gesprachsqualifikation der Interaktionspartner

Durchsetzungsvermogen der Interaktionspartner

P wo N

Uberzeugungsfihigkeit der Interaktionspartner

Zwischen den einzelnen Dimensionen herrscht eine kontinuierliche Wechselwirkung.



5. Die erfolgreiche Kommunikation

Der Redner oder Prasentator ist fiir die Zeitspanne seines Redens bzw. seiner Prasentation
ein Solist, der sich bzw. sein Selbst in erster Linie inszeniert. Diese Selbstinszenierung ist
insofern ein quasi sozialer Akt, als es dem Redner bzw. Prasentator darum zu tun sein muss,
sein Publikum abzuholen und fiir sich und das, was er sagt, einzunehmen. Essentiell dabei ist
das ,Wie“, die Vermittlung der Botschaften. Sprache, Sprechverhalten, Mimik und Gestik
bedirfen dabei einer Feinabstimmung, die notwendig auf optimale Wirkung zielen muss.
Inhaltlich spielen Elemente der Unterhaltung, der Informationsvermittlung und der

Meinungsbildung eine gleichgewichtige Rolle.

Interviews, Gruppengesprache und Podiumsdiskussionen sind inszenierte Gesprache, in
denen der Einzelne unsichtbare Dritte, Zuhorer/Zuschauer beeinflussen mochte. Die
Gesprachspartner kdnnen dabei gleiche oder entgegengesetzte Ziele verfolgen und sie

kénnen verbale und non-verbale Mittel dafir einsetzen.

Dabei ware zu fragen:

e Gibt es besonders effektive Gesprachsstrategien?
e Sind diese in allen Gesprachssituationen gleich wirksam?

e Wirken sie bei allen Gesprachspartnern gleich?

Dies sind allesamt Fragen der klassischen Rhetorik, mit dem Unterschied allerdings, dass
durch die mediale Vermittlung im Einzelfall zwischen Rhetor und Publikum der
Interviewer/Moderator tritt. Aus der Beziehung Rhetor und Publikum wird damit eine
Beziehung zwischen Rhetor und Interviewer/Moderator vor Publikum. Dies stellt die
Interviewpartner moglicherweise vor die Wahl, die Zustimmung des Publikums auf Kosten

des jeweiligen Gegenibers zu erreichen.

Die Wahrnehmung lhres ,Sprachverhaltens” (Inhalt, Aufbau, Stimme, Modulation) stellt

einen Faktor bei der Bewusstseinbildung des Zuhorers dar. Dariber hinaus wird die



Wahrnehmung des Zuhorers durch die Interaktion der Gesprachspartner beeinflusst

(Gesprachsverhalten).

Der Zuhorer/Zuschauer ,beurteilt” die Verhaltenskombination. Aus dieser gewinnt er
wesentlich seine Einschatzung Uber lhr soziales Verhalten und typisiert sie damit in einer
ganz spezifischen Art — zum Beispiel: Fihrungspersonlichkeit, durchsetzungsstark,

Uberzeugend, etc. oder aber die jeweiligen Gegenteile dieser Einschatzung.

Als Grundregel kann gelten:

e Defensives Verhalten vermittelt einen positiven Eindruck von sozialem Verhalten,
jedoch einen eher negativen von Durchsetzungsvermogen und Qualifikation.

e Aggressives Verhalten ruft das Gegenteil hervor.

Wegen des entgegengesetzten Einflusses von defensivem und aggressivem Verhalten auf die
Wahrnehmung des sozialen Verhaltens, der Qualifikation und des Durchsetzungsvermdégens,
stehen Interviewpartner unter bestimmten Umstanden vor der Wahl, die Wahrnehmung
einer Personlichkeitsdimension auf Kosten der Wahrnehmung einer anderen

Personlichkeitsdimension zu verbessern.



6. Aspekte der non-verbalen Kommunikation

Wir bedienen uns taglich vieler Methoden, um unser ,wahres” Denken und Fiihlen vor der
Umwelt zu verbergen. Die Griinde sind fir jeden verschieden und kénnen hier nicht
Gegenstand der Betrachtung sein. Tatsache ist, dass wir nicht eine, sondern vielmehr
mehrere Masken tragen. Unser ,wahres” Denken und Fiihlen zeigen wir bewusst nur selten.

Wir kontrollieren uns.

Und doch gibt es immer wieder Situationen, in denen uns die Kontrolle ,,aus der Hand

gleitet”:

e |n Stress-Situationen, in denen wir zentral mit einem bestimmten Problem
beschaftigt sind.

e In Situationen, in denen wir nervos sind und uns unsicher fiihlen.

¢ In unbeobachtet geglaubten Momenten, in denen wir unbewusst und voriibergehend
etwa einen unbekiimmerten Blick zeigen oder einen erschépften Eindruck

machen/zeigen.

Unsere Korpersprache (Gestik und Mimik) verrat uns, sie straft unter Umstanden unsere

Worte Ligen.

Haben Sie sich schon einmal die Mihe gemacht, wahrend der Stol3zeiten die Fahrgaste in
Uberflllten Bussen und StraBenbahnen zu beobachten? Oder in den Spiegel geschaut, wenn
Sie gerade ein besonders unangenehmes Gesprach hatten und der Gesprachspartner aus
Ihrem Blickfeld verschwunden ist und Sie alleine sind? Oder auf Ihre motorischen

Bewegungen wahrend eines schwierigen Gesprachs geachtet?

Wir versuchen, uns zu kontrollieren, um der Umwelt keine Botschaften auszusenden, die
zwar unser Bewusstsein nicht mehr verheimlichen kann, die aber - gezeigt - fir uns

,unpassend”, ,unglinstig” etc. sein wirden.



Aber wie gut ist unsere Kontrolle?

Bei Gesprachen mit Journalisten bewegen sich die meisten Unternehmensvertreter auf
,unsicherem Terrain“. Die Angst vor ,kritischen Fragen” sitzt tief. Zweifel: ,habe ich mich
auch richtig verhalten, kann er/sie aus meinen getroffenen Aussagen nicht vielleicht doch

ein negatives, ein unglinstiges Bild zeichnen?”, sind an der Tagesordnung.

Werden solche Gesprache auch noch aufgezeichnet, dann bewirkt der ungewohnte Umgang
mit Mikrofon und Kamera zusatzliche Nervositat und Unsicherheit. Fast jeder Rundfunk- und

Fernsehjournalist hat diese Erfahrung mit seinen Gesprachspartnern schon gemacht.

Der ,gestandene” Boss mit der festen, klaren Stimme, der pragnant und sicher ein Gesprach
flihren kann, gerat - live interviewt - ins Stottern, verliert den Faden. Der
reprasentationssichere Manager kratzt sich angesichts der Fernsehstudio-Situation verlegen
am Kopf, wischt sich den Schweil von der Stirn oder scharrt verlegen mit den FliRen - aus

die Maus!

Nicht immer missen solche Zeichen von Nervositat und Unsicherheit so eklatant sein. Aber
die Kamera ist gnadenlos. In der GroBaufnahme sieht der Zuschauer jede

Gesichtsmuskelbewegung, jeden Lidschlag.

Jeder oder fast jeder weil} das. Das Ergebnis: wir versuchen, uns besonders gut zu
kontrollieren. Doch wenn wir glauben, dass das ausreicht, liegen wir weit daneben.
Vielmehr laufen wir dann Gefahr, steif, verkrampft und damit erst recht unsicher und nervos
zu wirken. Unser unbewegtes Gesicht, unser vermeintlich ,fester Blick nach vorne” tragt uns
u.U. beim Zuschauer die Meinung ein, wir seien ,kalt“, arrogant,. hart, desinteressiert etc.

Genau das Gegenteil von dem, was wir sind oder vermitteln wollen.



Dies bedeutet, wir missen uns nicht nur kontrollieren, um unsere ,wahren” Gefiihle und
unser ,wahres” Denken zu verbergen, sondern wir miissen uns ein jederzeit aktivierbares
Repertoire von Gestik und Mimik antrainieren, um die Wahrnehmung des Betrachters in
unserem Sinne beeinflussen zu kénnen. Dies bedeutet aber auch, dass wir die Grundregeln
der Korpersprache und ihre Bedeutung fiir die Wahrnehmung kennen missen. Nur

‘

kontinuierliches Training wird es uns ermaoglichen, in einem weiteren Schritt ,die Feinheiten’

der Korpersprache zu erlernen und zielorientiert zu koordinieren.
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7. Die wichtigsten Grundregeln der Kérpersprache

Die Gesprache finden meist im Sitzen, Prasentationen und Ansprachen im Stehen statt. In

allen Fallen gilt: Sitzen oder stehen Sie locker und entspannt.

Im Sitzen gilt: Ein zurlickgelehnter Oberkdorper und verschrankte Arme signalisieren: Distanz.
Ein nach vorn gebeugter Oberkorper und eventuell ,gefaltete” Hande signalisieren:

Unsicherheit.

Starke Motorik wie haufige Kopfbewegungen, hdufiges Wechseln der Beinpositionen, ,, mit
Hianden und FiiBen reden” signalisieren: sich ,in Szene setzen”, Uberlagerung der
Sachlichkeit durch Emotionen (ein unerwiinschter Nebeneffekt: es lenkt den Zuschauer von

dem ab, was Sie sagen).

Von grolRer Bedeutung ist Ihr Blickverhalten. Haufige Blicke zum Gesprachspartner
signalisieren Kontaktbereitschaft, Aufmerksamkeit. Seltene Blicke dagegen
Kontaktvermeidung, Unaufmerksamkeit, Desinteresse.

Besonders evident wird dies bei kritischen Fragen. Werden in einem Gesprach peinliche
Fragen gestellt, ist der Blickkontakt haufig seltener: Die Peinlichkeit der Frage wird
,sichtbar”.

Blickkontakt sollte am Ende von Satzen erfolgen.

Personen mit offener Gestik und Mimik werden - unabhangig von ihren verbalen

AuRerungen - giinstiger beurteilt als Personen mit verschlossener Gestik und Mimik.

11



Die glinstigere Beurteilung hat nichts mit der Einschatzung von Qualifikation,
Durchsetzungsvermoégen oder Personlichkeitsbewertung zu tun. Sie beeinflusst lediglich die
Befindlichkeit der Betrachter. Sie flihlen sich wohler mit der offenen Gestik und Mimik - die

Person ist ihnen sympathischer.

Sparsame Gestik, dramaturgisch eingesetzt, unterstreicht nicht nur Wichtiges bei Ihrem
Wortbeitrag, sondern signalisiert auch Engagement und Uberzeugung. ,,Er weiR, wovon er

spricht, er vertritt das engagiert”.

Lacheln signalisiert keinesfalls immer Offenheit und Freundlichkeit. Es kann auch

»entschuldigend”, ironisch, herablassend wirken oder sachliche Inkompetenz vermitteln.

Setzen Sie ein Lacheln nur dann ein, wenn es keinesfalls ,fehlinterpretiert” werden kann. In

jedem Interview gibt es eine solche Situation. Und ein Lacheln ist ein absolutes Muss.

Fir alle Variationen der Korpersprache gilt: Ihre Interpretation ist immer abhangig von der
Situation, in der sich die Person befindet.

Der ,individuelle Zuschnitt”, das individuelle Training kann nur situationsbedingt erfolgen.
Eine Handlungsanweisung fir die fur jedermann giltige, richtige/situationsbedingte

Korpersprache wiirde in Allgemeinplatzen enden.

Von daher gilt auch:

Ein Seminar macht kein Charisma. Sie miissen sich und andere stets kritisch

beobachten und Koérpersprache interpretieren lernen.

12



8. Unser Sprechen

Die Sprache ist zweifellos unser wichtigstes Vehikel zum Transport von Botschaften. Die
gesprochene Sprache mehr noch als die geschriebene. Diese Erkenntnis ist ,,philosophisches”
Gemeingut seit Sokrates, Platon und Aristoteles. Und das geschriebene Wort ist immer
kontextbezogen und bedarf immer wieder der (mindlichen) Interpretation vor dem

Hintergrund sich wandelnder Wirklichkeiten.

Unsere Sprache und unsere Fahigkeit, mit Sprache umzugehen, kommt insofern in erster
Linie in unserem Sprechverhalten zum Ausdruck. Ein ,langer Atem” in des Wortes
Bedeutung ist dabei die Grundlage unserer Sprechfahigkeit. Ohne Atem keine Stimme und
kein Sprechen. Deswegen bedarf der richtige Atem, das richtige Atmen, die Dosierung

yunserer Luft” des Trainings.

Stimmlage, Stimmmodulation, Héhen und Tiefen, Lautstarken sind erwerbbare Techniken,
die der Stimme Ausdruck, Dynamik und Dimensionalitat verleihen. All dies kann trainiert und
perfektioniert werden, denn die Stimme eines jeden Menschen hat ein quasi

unbeschranktes Potential, das ,,lediglich” genutzt werden muss.
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9. Programm

Im Gedicht kommt die Sprache zu sich selbst, im Gedicht , verdichten” sich Gedanken und
Geflihle — und durch unsere ,,Interpretation” im gesprochenen Wort |6sen wir diese Dichte
durch personlichen Ausdruck und Stilmittel, Tonalitat des Sprechens, Variation der

Stimmlagen, tief, laut, leise, einschmeichelnd, sanft, hart, verhalten — um damit unser

Publikum ,fiir uns einzunehmen®. Uber die persénliche Aneignung des Gedichts kommen wir

unserem Selbst Uber das Vehikel unseres Sprechens nahe — bis hin zu einem Hochstmal an

Authentizitat.

Deswegen steht das Gedicht bzw. dessen Deklamation am Anfang unseres rhetorischen
Basis-Seminars. Damit verbunden sind auch Ubungen des Atmens, in dem zum Beispiel mit

,einem Atem* eine moglichst lange Textpassage gesprochen wird.

Nach dieser ,,Grundibung” werden wir uns einen Text aus der Alltagssprache vornehmen —
zum Beispiel einen x-beliebigen Zeitungsartikel — und den so vortragen, als ware er ein

,klassisches” Gedicht.

Diesen Ubungen folgt ein Text aus der Alltagswelt des Probanden — ein Statement etwa
angelegentlich einer Pressekonferenz, einer Gesellschafterversammlung oder einer

Hauptversammlung.

Unser Basis-Seminar Rhetorik wird beschlossen durch eine Stegreifrede und eine konkrete

Gesprachs-Situation: thematisch an der Alltags- bzw. Berufswelt des Probanden orientiert.
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