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Sobald eine Sache mehr als funf Teile hat, kommen wir
damit nur schwer zurecht. Daher sollte Ihr Ideenschrank
moglichst drei bis funf Schubfacher umfassen. Mehr kénnen
Ihre Zuhorer nicht aufnehmen.

Ausnahme: die Potpourri-Rede I

Véllig anders funktioniert eine ,Potpourri-Rede”: Die g
lebt von einem raschen Themenwechsel. Es werden
also standig neue Schubfacher aufgezogen und schnell
wieder verschlossen. So eine Rede ist abwechslungs-
reich, vielfaltig und kurzweilig. Sie eignet sich fur un-
terhaltsame Reden.

Schaffen Sie sich Ihre eigenen Schubfacher

Sie sind keineswegs dazu verpflichtet, auf bestehende
Muster zurlickzugreifen. Sie konnen ohne Weiteres eigene
Schubfacher zimmern. Welche da sinnvoll sind, hangt von
Ihrem Thema, Ihrem Material, Ihren personlichen Vorlieben
und der Art lhrer Rede ab. Wollen Sie informieren, wéahlen
Sie andere Schubfacher, als wenn Sie Uberzeugen, ermuti-
gen oder unterhalten wollen. Sie haben viele Méglichkeiten
und sollten Verschiedenes ausprobieren. Hier nur ein paar
Anregungen:

e Wollen Sie informieren, greifen Sie die wesentlichen As-
pekte lhres Themas auf. Vollstandigkeit ist nicht erforder-
lich — und meist auch gar nicht gewdiinscht.

e Wollen Sie Uberzeugen, empfiehlt es sich, das Problem
zunachst aus Sicht Ihrer Zuhorer zu beschreiben. Erst dann
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kommen weitere Aspekte ins Spiel: Ihre Perspektive, Ihre
Vorschlage und deren Auswirkungen.

e \Wollen Sie Mut machen, teilen Sie zunachst die (distere)
Perspektive lhrer Zuhorer. Sie zeigen Verstandnis. Dann
entwickeln Sie Ansatze, die das Blatt wenden konnen.
Erst im dritten Teil kommt die Zuversicht ins Spiel — meist
verbunden mit einem Appell, dieses oder jenes zu tun.

e Wollen Sie unterhalten, empfiehlt sich eine eher lockere
Zusammenstellung. Sie kdnnen abschweifen, harte Kon-
traste setzen und sich von Assoziationen leiten lassen.
Uberraschende Verbindungen sind willkommen.

I lhre Schubfacher sollten in einem schliissigen Zusam-
menhang stehen (z. B. Problem — Lésung — Konsequen-

a zen) oder eine Abfolge bilden (z.B. Beginn — Mitte
— Ende). Sonst stehen die Teile beziehungslos neben-
einander.

Schubféacher in Schubfachern

Wollen Sie weitere Inhalte unterbringen, so stehen Sie vor
der Frage, ob Sie nicht vielleicht doch noch ein bis zwei
Schubfacher hinzuflgen sollten. Es gibt namlich noch zwei,
drei Aspekte, die auch wichtig waren. Und zeitlich musste
das auch zu machen sein ... Bevor Sie diesem Drang nach-
geben, machen Sie sich klar: Damit schwachen Sie Ihre Rede.
Sie wirkt dann nicht mehr wie aus einem Guss. Funf ist die
Obergrenze.
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Daher ist es fast immer besser, die zusatzlichen Inhalte unter
den Tisch fallen zu lassen. Gibt es anschlieBend eine Frage-
runde, kdnnen Sie ja die zusatzlichen Aspekte ins Spiel brin-
gen. Ja, dort sind solche Themen besonders gut aufgeho-
ben, wie Sie im letzten Kapitel sehen werden. Aber sonst ...
Viele sind irrtimlich der Meinung, dass ihre Rede an Qualitat
gewinnt, wenn sie moglichst viele Punkte ansprechen. Das
Gegenteil ist der Fall: Ihre Rede verliert an Kontur. Sie wirkt
starker ohne Erganzungen und Zusatzteile.

Sie konnen sich jedoch behelfen, indem Sie Ihre Schubfacher
anders gestalten: Zwei Facher zu einem zusammenfassen,
um ein drittes einzurichten, in dem neue Inhalte Platz finden.
Oder Sie gehen in die Tiefe und bauen in einem Schubfach
weitere Schubfacher ein.

Das klingt kompliziert, ist es aber gar nicht. Denn wir kom-
men wesentlich besser mit drei Schubfachern zurecht, in
denen drei Unterfacher stecken, als wenn wir es mit neun
Schubfachern zu tun héatten.

Neun Schubféacher fir Ihr Projekt

Sie stellen Ihr Projekt vor und verwenden den Gestern-
heute-morgen-Ideenschrank. Die Vorgeschichte, der aktu-
elle Stand, der Ausblick. Drei Schubfécher. In jedem dieser
drei kommen Sie auf die Vorteile und Chancen, dann auf
die Nachteile und Gefahren zu sprechen und nehmen eine
Gesamteinschatzung vor (drittes Schubfach). Neun Schubta-
cher, ganz und gar (berschaubar.
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Wie Sie lhre 15 Thesen doch noch loswerden ...

Jetzt ahnen Sie bereits, wie es moglich ist, Ihren Zuhérern
doch noch 15 Thesen mit auf den Weg zu geben, ohne
dass sie den Uberblick verlieren. Sie biindeln die Thesen zu
drei Themen. Zu jedem Thema koénnen Sie maximal fanf
Thesen vorstellen. Und selbstverstandlich kindigen Sie nicht
15 Thesen” an, sondern allenfalls ,drei Themen”.

Der rote Faden

Sie kénnen lhre Rede auch mit einem gleichbleibenden
Grundmotiv ausstatten, dem ,roten Faden”: Dabei taucht
ein Kerngedanke, eine feste Formel oder irgendein anderes
Element immer wieder und wieder auf. Das durchzieht lhre
Rede und gibt ihr Form und Zusammenhalt.

Dabei lassen sich zwei Formen unterscheiden: Entweder
handelt es sich immer wieder um die gleiche Sache, die
Sie wiederholen und wiederholen und wiederholen. Oder
aber lhr ', roter Faden” erscheint in'ganz unterschiedlichen
Zusammenhangen und hat dann auch unterschiedliche Be-
deutungen. Das Entscheidende ist: Das Grundmotiv oder die
sprachliche Formel bleiben unveréndert.

Dieses Stilmittel kbnnen Sie einsetzen, um eine Kernbot-
schaft bei lhren Zuhdrern zu verankern. Es eignet sich aller-
dings ebenso fur unterhaltsame und humoristische Reden,
wie wir noch sehen werden.
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Die hilfreichen Zusammenfassungen

Machen Sie es lhren Zuhorern leicht, Ihrer Rede zu folgen,
und fassen Sie das Wichtigste immer wieder zusammen. Vie-
le Redner unterschatzen, wie wichtig das ist. Das Publikum
nimmt namlich weit weniger auf, als wir denken. Haufig ist
es abgelenkt und richtet seine Aufmerksamkeit auch auf
andere Dinge. Sogar wenn es unsere Rede mit Interesse
verfolgt. Dabei gehen den Zuhérern Dinge durch den Kopf,
von denen wir keine Ahnung haben — was vielleicht auch
besser so ist.

Die Konsequenz lautet: Gehen Sie nicht so schnell voran.
Auch wenn lhnen die Zusammenhange glasklar erscheinen,
Ihr Publikum hort Ihre Ausfiihrungen zum ersten Mal. Daher
gilt die Grundregel: Bevor Sie mit etwas Neuem beginnen,
fassen Sie das bisher Gesagte noch einmal zusammen. Nicht
alles, aber den Abschnitt, Uber den Sie gerade gesprochen
haben.

Auch diejenigen, die Ihnen aufmerksam zuhéren, sind dank-
bar, wenn Sie das Wichtigste noch einmal in Erinnerung ru-
fen. Nicht zuletzt weil sie dann auch darauf stoBen, was das
Wichtigste tatsachlich ist. Andere, die zeitweilig den Faden
verloren haben, finden wieder Anschluss. Und auch wer nur
lhre Zusammenfassung aufschnappt, bekommt zumindest
die wesentlichen Punkte lhrer Rede mit.

Gerade bei Reden mit Manuskript, die ja haufig etwas ge-
haltvoller sind, brauchen wir Zusammenfassungen als Ver-
standnishilfe. Dabei sollten wir uns klarmachen, dass eine
Zusammenfassung Tempo aus der Rede nimmt. Das kann
sehr willkommen sein. Als eine Art geistige Atempause. In
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einer unterhaltsamen Rede kommen Sie womdglich ganz
ohne Zusammenfassung aus.

Orientierungshilfe fir Ihre Zuhérer

m Durch Zusammenfassungen finden sich lhre Zuhérer in
Ihrer Rede besser zurecht. Demselben Zweck dient auch
das Gegenstiick, die Voranktndigung. Sie ist vor allem
dann sinnvoll, wenn Sie Wissen vermitteln wollen. Ub-
lich sind zwei Varianten: Nach dem Einstieg geben Sie
dem Publikum einen Uberblick dartiber, was es erwar-
tet. Und im Verlauf der Rede geben Sie den Hinweis,
dass Sie ein Thema, das Sie kurz angesprochen haben,
spater noch vertiefen werden.

Spannungsbodgen bauen

Vorankindigungen sind jedoch auch' geeignet, um Span-
nung aufzubauen. Gerade hier haben Sie bei einer Rede mit
Manuskript mehr Moéglichkeiten. Wenn Sie frei sprechen,
sind die Spannungsbdgen ziemlich kurz. Sonst besteht die
Gefahr, dass Sie nicht mehr daran denken, die Spannung
spater aufzulésen. Auch erfordert es viel Konzentration,
wenn Sie bei Ihren Ausfihrungen daran denken mussen,
den Faden wieder aufzunehmen.

Spannungsbdgen kénnen Sie schon bei der Gliederung ein-
planen. Doch das missen Sie nicht. Sie kénnen ohne Wei-
teres spater beim Ausformulieren dieses reizvolle Stilmittel
hinzuflgen.
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Sie verraten noch nicht alles

Einen Spannungsbogen zu bauen, ist relativ einfach. Sie
teilen lhren Zuhérern mit, dass Sie etwas noch nicht jetzt
mitteilen, sondern etwas spater. Es handelt sich also um
eine Art Voranktndigung. Bei einer gewohnlichen Voran-
kiindigung geht es allerdings darum, Ungewissheit zu redu-
zieren. Sie beruhigen Ihre Zuhorer: Keine Sorge, das erklare
ich noch. Wenn Sie einen Spannungsbogen bauen, dann
verbergen Sie eine Information, die Ihr Publikum eigentlich
sofort haben mdchte.

Eben darin besteht ja die Spannung. Das Publikum will es
eigentlich auf der Stelle wissen. Doch es wird nicht verraten.
Die Zuhorer stellen Vermutungen an und mussen sich doch
gedulden.

Die drei besten Arten, eine Rede zu beginnen...

Der Rhetoriktrainer René Borbonus kindigte am Anfang
eines Vortrags an: , Es qgibt drei gelungene Arten, eine Rede
zu'beginnen...” Zwei stellte er vor und sagte dann:,,Und die
dritte verrate ich Ihnen spater.” Als Zuhérer stellen Sie sofort
Vermutungen an. Und es macht gar nichts, wenn Sie Recht
haben: Dass die dritte Methode genau darin besteht, nicht
alles zu verraten.

Besonders gelungen ist ein Spannungsbogen, wenn sich lhre
Zuhorer nicht allzu sicher sind und vielleicht sogar mit ihrer
Vermutung danebenliegen. Entscheidend ist dann, dass lhre
Auflésung ganz und gar schlissig erscheint. Eine Variante:
Ihre Zuhorer tappen véllig im Dunkeln, was Sie meinen. Nach
einiger Zeit luften Sie den Schleier. Und nun erscheint alles
ganz einleuchtend.
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Beispiele, Belege und Geschichten

Es gibt eine Reihe von Elementen, die Sie schon bei lhrer
Gliederung mit einplanen kénnen. Dazu gehéren vor allem
Beispiele. Durch Beispiele machen Sie lhre Ausfihrungen
konkret. Viele Zuhorer verstehen erst durch ein anschauli-
ches, gut gewahltes Beispiel, was Sie meinen. Beispiele sind
aber auch geeignet, um Behauptungen zu stitzen. Nehmen
wir an, Sie stellen die These auf, maBvoller Konsum von
Rotwein sei gut fur die Gesundheit. Als Beispiel kénnten Sie
einige hochbetagte Rotweintrinker vorstellen. Sie kénnten
aber auch die hohe Lebenserwartung in den Mittelmeerlan-
dern anfuhren, in denen vor allem Rotwein getrunken wird.

Ein Beweis ist das nicht, aber in einer Rede haben gut ge-
wahlte Beispiele haufig mehr Uberzeugungskraft als stich-
haltige Beweise. Die haben den Nachteil, dass nur ein Fach-
publikum sie beurteilen und wirdigen kann. Und doch: Gibt
es Studien oder Uberzeugende Belege fur Ihre Behauptung,
kénnen auch sie in lhre Rede einflieBen. Womaoglich haben
Sie auch Schaubilder und Statistiken, die lhre Behauptung
untermauern.

SchlieBlich gibt es noch Geschichten, die Sie erzahlen kon-
nen, um eine Behauptung plausibel zu machen. Streng
genommen beweisen diese Geschichten gar nichts. Doch
haben sie eine ganz eigene Uberzeugungskraft. Wir alle
lieben Geschichten und kdnnen ihnen mehr abgewinnen
als wissenschaftlichen Studien. Allerdings mussen diese Ge-
schichten lhre Zuhorer auch erreichen, sie ergreifen und
Uberzeugen. Dann wirken sie starker als jedes rational be-
grindete Argument.



