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Alle Menschen wollen im Endeffekt gut reden konnen und andere begeis-
tern. Wer hat nicht schon einmal gedacht, wenn ich doch nur so gut reden
konnte, wie die Person auf der Vortragsbiihne oder im Fernsehen. Was ware
dann mdglich? Doch nur wenige Redner sind wirklich iiberzeugend, be-
geisternd oder mitreiflend.

Die meisten Menschen fragen sich, wie kann ich sprachlich und inhalt-
lich {iberzeugen? Wie kann ich mich argumentativ verbessern? In welchen
Schritten kann ich meine Wirkung positiv entwickeln?

Genau damit beschdftigen wir uns. Das ist unsere Motivation.

Der romische Philosoph Marcus Tullius Cicero erkannte bereits: »Reden
lernt man nur durch reden.« Damals wie heute wussten und wissen die
Menschen, dass man mit einer gelungenen Rede und mit einem guten Auf-
tritt viel erreichen kann. Doch wie wird man ein guter Redner, Prasentator
und Gesprachspartner?

Wenn Sie vor anderen Menschen sprechen, entscheiden Ihre Zuhorer oft
binnen Sekunden, ob sie gewillt sind, Threr Stimme und damit letztlich
Thren Argumenten zu folgen. In einem kurzen Moment beurteilt das Publi-
kum, was es sieht und hort. Thr Auftritt und IThre Stimme entscheiden. Fiir
den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

Thr Auftritt ist Thr optisches Erscheinungsbild. Thre Stimme ist Thre akusti-
sche Visitenkarte. Beides ldsst sich trainieren und perfektionieren.

Es ist absolut faszinierend, Menschen zu horen, die mit einer ausgebildeten
Stimme sprechen. Die Grundlage dafiir ist das Erlernen der Artikulations-
richtlinien. Wenn Ihnen andere gerne zuhoren, besitzen Sie entweder von
Kindheit an eine sprachliche Begabung oder Sie haben in die Ausbildung
Threr Stimme investiert.
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Mit Sprache bezeichnen wir die richtige Artikulation, den Wortschatz und
den Stil des Vortragenden. Mit Stimme meinen wir den Stimmsitz, das Volu-
men und das Timbre, welches wir als eigene Klangfarbe des Redners wahr-
nehmen.

Als Autoren fasziniert uns im konkreten Fall dieses Buches eines: Wenn
zwei eine Idee teilen und sich erganzen, weil es eine gegenseitige Anzie-
hung der Welten gibt.

Vortragssaal und Theaterbiihne
Seminar und Lesung

Vortrag und Schauspiel

Kongressgast und Premierenpublikum
Wirtschaftspresse und Kulturabteilung

Es geht dabei immer darum: Souverdn sprechen und faszinierend vortragen
zu konnen. Wir widmen uns ganz klar jenen Fahigkeiten, die ein Sprecher
erlernen kann, um sein Ziel zu erreichen.

Die Menschen wollen andere mit Worten beriihren. Sie wollen unabhéngig
von ihren Voraussetzungen andere Menschen durch Sprache beeindrucken.
Der Sinn von Sprache ist Verstandigung und das gegenseitige Verstandnis.

Unser Grundgedanke ist, Thnen die Welt des Sprechens und des Prasentie-
rens mit Begeisterung ndher zu bringen. Unser Anspruch als Autoren reicht
iiber ein reines Sprechtechnikbuch oder ein ausschlieRliches Prasenta-
tionsbuch hinaus. Wir zeigen Ihnen, wie Sie Ihr Sprechen perfektionieren
und mit der Erstellung Ihrer Inhalte verbinden. Wer die Form beherrscht,
der beherrscht auch, oder zumindest viel eher, den Inhalt. Insbesondere
wird er in fast jeder Situation das schaffen, was vielen Lesern dieses Bu-
ches wichtig ist: sprachliche und fachliche Autoritdt, Vertrauen und einen
guten Eindruck zu vermitteln.
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Vor allem aber werden Sie - das konnten wir in zahllosen Coachings und
Seminaren beobachten - eine Souverdnitdt im kleinen Rahmen und vor
grofRem Publikum entwickeln.

Deswegen machen wir uns gemeinsam mit Thnen auf die Reise in die Rede-
und Prasentationswelt, in die Welt der Artikulation und der Sprechiibungen.

Wir bieten Thnen Horbeispiele, mit deren Hilfe Sie in der Lage sind, indi-
viduell zu iiben. Nur mit dieser Kombination kénnen Sie Ihre Fertigkeiten
trainieren und andere bewegen. Sprechen perfektionieren braucht das Vor-
sprechen, das Zuhoren und das Nachsprechen. Was Ihnen das Buch nicht
ersparen will und kann, ist das Training. Die richtige Aussprache und eine
beeindruckende Bithnen-Performance brauchen Zeit. Sie konnen mit unse-
ren Inhalten wichtige Fahigkeiten selbst {iben und voranbringen. Fiir viele
Themen ist personliches Artikulations- und Biithnen-Coaching zielfithrend.

Das Buch verstdrkt unser Credo: beriihren, begeistern und bewegen.
Wir bieten Thnen das an, was wir erfahren und erlebt haben.

Erzihl mir eine Geschichte.
Gut, was méchtest du héren?
Deine Stimme.

ﬂdw@wyﬂ/ﬂw %a Sﬁahyéjgeuf
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1.
Die Erfolgsfaktoren des Sprechens
— Stil und Methode



Die Grenzen meiner Sprache bedeuten die Grenzen meiner Welt.

Ludwig Wittgenstein, dsterreichischer Philosoph und Autor

1.1 Stil und Methode dieses Buches

Dieses Buch richtet sich selbstverstdndlich an Frauen und Manner. Da nicht
relevant ist, ob weibliche oder madnnliche Personen angesprochen oder ge-
meint sind, verwenden wir aus Griinden der einfacheren Lesbarkeit die
mannliche Bezeichnung.

Besonders am Herzen liegt uns, mehr als eine Zusammenstellung der Pra-
sentationsformen und der sprechtechnischen Grundlagen zur Verfiigung zu
stellen. Wir bieten Ihnen strukturierte, anschauliche und erprobte Metho-
den aus der Praxis.

Die einzelnen Kapitel ermoglichen einer breiten Zielgruppe eine hervor-
ragende Basis zur Perfektionierung ihrer Redekompetenzen. Es eignet sich
fiir Sprecher in den Medien, Journalisten, Moderatoren, Vortragsredner, Be-
rater, Fiihrungskrdfte, Dozenten, Pddagogen, Vorstdnde, Politiker, Verkau-
fer, Eltern, ...

Wir wollen Thnen gute Werkzeuge in die Hand geben, mit denen Sie IThren
Auftritten vor groRem oder kleinem Auditorium Inhalt und Form verlei-
hen. Sie werden als Sprecher erkennen, welcher Einstieg, Hauptteil und
Abschluss fiir Thren Redeanlass stimmig ist und was zu Ihren Zuhorern
passt.

Ubungsanleitungen und Hérbeispiele

Das Buch ist als Sach- und Trainingsbuch aufgebaut und bietet Ihnen viele
praktische Ubungen. Ist ein Text von einem Rahmen umgeben, handelt es
sich um eine Ubungsanleitung. Mit Hilfe der eingerahmten Anleitungen
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konnen Sie selbsttitig trainieren. Uben Sie variantenreich und erfahren
Sie dabei, was bei Thnen individuell gut funktioniert und was moglicher-
weise nicht so gut klappt.

Wenn im Buch das Symbol € auftaucht, bieten wir IThnen Ubungen mit
Akustikbeispielen an. Mit diesen konnen Sie Ihre Aussprache perfektio-
nieren. Die HOr- und Sprechtrainings und die Erklarung zur Handhabung
finden Sie ab Kapitel 6 Die Form des Sprechens — Basistraining Sprechtech-
nik. Im Kapitel 7 Perfektionierung des Sprechens — Styling fiir Redner haben
wir Thnen praxisnahe Trainingsmethoden fiir Thre Redeanldsse zusammen-
gestellt.

Es macht Sinn, das Buch einmal vom Beginn bis zum Ende zu lesen. Dann
konnen Sie die einzelnen Themen und Ubungen nach Bedarf und Lust auf-
schlagen und durchgehen.

1.2 Einleitung fiir sprachliche Gewinner - besser
reden, mehr erreichen

Thre personliche Fahigkeit, mit der sie Begeisterung und Impulse auslosen,
wird in unserer Zeit medial kalter Information zum Erfolgsfaktor Nummer
eins. Wie groR Thr Publikum auch sein mag, im Vieraugengesprdach oder
vor achthundert Menschen. Egal ob im Seminarraum oder auf der groRen
Biihne, eines bleibt immer gleich. Wer das Ohr beleidigt, dringt nie zu den
Menschen vor.

Wenn Sie Thre Zuhorer in den Mittelpunkt stellen, sind Sie ein guter Red-
ner. Ein Gewinner. Jedes iibertriebene Verhalten, jede pathetische Kommu-
nikation und auch jede konstruierte Situation entbehrt des wahren, puren
und lockeren Verhaltens. Wenn sich Redner in Ubertreibung und Selbst-
darstellung iiben, sind das Dinge, die sie nur mit allergrof3ter Mithe wieder
dndern konnen. Pathos ist {iberholt.
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