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Die Kunst der freien

und wirkungsvollen Rede
Ist nicht angeboren,
sondern erlernt.



st Erlebnisrhetorik®
Das gesprochene Wort

; Sprechen Sie!
-
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Erlebnisrhetorik”

Lernen ist Erleben

Erleben kommt nicht durch passives Zuhoren;
es ist ein Prozess von Korper,
Geist und Seele.

Darauf zielt alles in Bornheim bei Bonn,
und in unseren Dependancen in Berlin und London.

Das Institut im Park liegt abgeschlossen wie eine Insel. Aber mit der Ruhe
kommt die Aktivitat. Rhetorik ist hier nicht schénes Reden, sondern der
psychologisch fundierte Umgang mit dem Wort. Sie kann Mittel der
Beeinflussung sein, aber auch Mdglichkeit der Kommunikation; sie kann
Menschen fiihren, sie ist aber auch Selbstbefreiung und Ausdruckstherapie.
Das Institut wurde 1960 gegriindet. Der Institutsgriinder, Alfred Rademacher,
gab durch die Erlebnisrhetorik® der Rhetorik eine neue Bedeutung.

Als Freund und Schiiler erwarb Giinter Zienterra die Lizenz und fiihrt in
Rademachers Sinne die eigenwillige und einmalige Wissensvermittlung weiter.

Giinter Zienterra feiert im Herbst 2007 sein 40jahriges Berufsjubildum.
Er ist der Regisseur, der seine Seminarteilnehmer zu ihrer vorteilhaftesten
Lebensrolle fiihrt.

Gabriele Zienterra bringt ihre langjahrige Erfahrung als international tatige
Filihrungskraft eines groBen deutschen Konzerns in die Institutsarbeit ein.

Die in Psychologie und Schauspiel ausgebildete Trainerin ergdnzt das
Angebot mit Moderationstechnik und Coaching - auch in englischer Sprache.
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Das gesprochene Wort

ist das Ausdrucks- und Verstandigungsmittel des Menschen
sich mitzuteilen und

andere fiir sich zu gewinnen.

Reihen sich Gedanken aneinander, so entsteht eine Rede.

Nur das ernsthafte Studium fiihrt zum Erfolg.

Reden muss gelernt und gelibt werden.

Wissen, Kennen, Kdnnen und die Fahigkeit,

Ideen mit dem Kugelschreiber festzuhalten, geniigen oft nicht.
Die Folge ist es, dass wir anderen den Vortritt lassen.

Wer das Notwendige im rechten Augenblick wirkungsvoll sagen kann,
hat sein Ziel fast erreicht.

Das Instrument der Sprache ist ein anderes als die Schreibfeder.
Nicht umsonst heiBt es: "Eine Rede ist keine Schreibe."

"Das Verstdndliche an der Sprache ist nicht das Wort allein,
sondern Ton, Starke, Modulation, Tempo,

mit denen eine Reihe von Worten gesprochen wird-

kurz: die Melodie hinter den Worten,

die Leidenschaft hinter dieser Melodie,

die Person hinter dieser Leidenschaft:

alles das also, was nicht geschrieben werden kann."

Ziel ist ein lebendiger, ausdrucksstarker, abwechslungsreicher,
suggestiv wirkender Vortrag.

Wenn Sie mich fragten, was das Wichtigste einer Rede sei,
dann misste ich [hnen antworten:

Bei der Rede kann man Inhalt und Form nicht trennen,
wie eine Nuss von ihrer Schale.

Entweder die Rede wirkt und erreicht als Ganzes ihr Ziel,
oder sie tut es nicht!

Wir wollen keinen "Sophistenzirkus”,

sondern eine gediegene Sachdarstellung zur Beherrschung der Rhetorik.
Man muss gewisse Hemmungen allmahlich Gberwinden lernen.

Das kann durch die Praxis des Redens geschehen;

besser, schmerzloser und schneller erreicht man seine rednerische
"Hochstform"

unter Anleitung in einem Rhetorik-Training.

Die meisten Menschen haben die Redegabe zeitlebens brachliegen lassen,
selbst solche,
die sie zur Bewaltigung ihrer Berufs- und Lebensaufgabe bitter nétig hatten.



Sprechen Sie!

Wer sagt, er kdnne nicht reden,

weil er Angst vor dem offentlichen Auftreten habe,
macht sich die schwierige Logik der Person zu eigen,
die erst dann ins Wasser gehen will,

wenn sie schwimmen kann.

Schwimmen kann man aber nur

im Wasser lernen -

Reden lernt man nur

in der Offentlichkeit.

Am leichtesten in der wohlwollenden,
helfenden Offentlichkeit

eines Redelehrgangs.

Das vorhandene geistige VVermogen,

das sogenannte Sprechdenken,

das man in der Unterhaltung

oder bei Verhandlungen beherrscht,

muss auf das Sprechen in der Offentlichkeit
umgestellt werden.

Die Ubungen mussen wir machen,

sie passiv zur Kenntnis zu nehmen, geniigt nicht.

Um im hoheren, geistigen Sinne sprechen
und reden zu kénnen,

miissen wir uns umstellen.

Wer, wie der Schriftsteller,

mit der Hand schreiben gelernt hat,
muss sich auf eine durchgeistigte

und durchseelte Korperiibung umstellen.



Sprechmelodle
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Sprechen ist Atmen

Das Sprechen ist weiter nichts als ein tonendes Ausatmen.
Wer ohne Atemiibungen beginnt,

versucht, ein Haus zu bauen,

ohne ein Fundament gelegt zu haben.

Sie sagen vielleicht:

"Aber wir kdnnen doch atmen!"

Ja, aber wir sollen 6konomisch handeln,

also den besten Arbeitserfolg

mit dem geringsten Aufwand zu erreichen suchen!

Auch die Redeangst

wird durch eine richtige Atmung gebannt;

es hat sich bewahrt,

in bedrdngten Lebenslagen mehrere tiefe Atemziige zu machen.
Also vor Beginn der Rede -

nicht erst auf dem Podium.

"Zurlick zur Natur!"

Das Kind in der Wiege atmet vorwiegend mit der Bauchdeckenatmung:
Naturatmung.

Wenn wir liegend ruhen,

z.B. wenn wir schlafen,

arbeiten wir Gberwiegend mit der Zwerchfellatmung.

Diese kraftschonende Atmungsart

sollten wir uns in drei Stationen bewusst machen:

1. liegend evtl. gdhnen
2. sitzend Hande in die Flanken,

so dass die Finger oberhalb der Nabelgegend

sich beim Einatmen heben und beim Ausatmen senken.
3. stehend

Nun stehen Sie bitte auf!

Riechen und schnuppern Sie!

Holen Sie viel Luft in den Bauch.

Lassen Sie nun die Luft wieder heraus.

Am besten mit einem langanhaltenden ssssssss55SSSSS-SSSS-SSS-SS.
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Atmen lernen

Die Flankenatmung ist eigentlich nur eine
Erweiterung der Zwerchfellatmung.

Es ist erkennbar, dass die Weichteilgegend
zwischen den unteren Rippen und Hiiftknochen
bei der Einatmung heraus-,

bei der Ausatmung hereintritt.

Legen Sie nun bitte die Arme in Hiftstlitze

und lassen die Daumen waagerecht nach vorn zeigen,
wobei Sie beim Ausatmen einen kraftigen Druck ausiiben.
Damit ist der Wert der bekannten Haltungsiibung

"Brust heraus - Bauch herein"

nicht in Frage gestellt,

sondern nur in seine Schranken verwiesen.

Sprechen ist keine Haltungsiibung.

Der Atem flieBt nicht in verkrampfter Starre.
Tonendes Ausatmen ist nur aus einer gelockerten,
flieBenden, kraftsparenden Bewegung mdglich.
Die Brustatmung.

Die meisten Menschen atmen mit dem oberen Teil der Lunge.
Wenn man uns sagt: "Atmen Sie bitte",

so richten wir alle Aufmerksamkeit auf die Strammbhaltung.
Die Brustatmung ist liberbewertet.

Atmen wir mit Hilfe der Brustatmung ein,

so heben wir die oberen Rippen nach vorn und oben empor.
Beim Ausatmen nehmen die Rippen die umgekehrte Bewegung vor.
Noch unglinstiger ist die besonders verkrampfte Form

der "Schliisselbeinatmung”,

bei der man die Schultern hochzieht.

Wir erzielen, bei ziemlich starkem Aufwand,

nur einen geringen Erfolg.

Bei vielen Menschen ist die einseitige Atmung so verwurzelt,
dass sie die groBten Schwierigkeiten haben, sich von ihr zu I6sen.
Der Rat ist hier: "Mit Mihe und Ausdauer iiben."

Die tiefe Atmung kommt lbrigens dem ganzen Kérper zugute.
Herz und Kreislauf werden giinstig beeinflusst.

Durch die Knetkur wird auch die Verdauung angeregt.
Sprechen, richtiges Sprechen, ist eine Art Leibesiibung.
Wer viel spricht und redet

und das richtig tut,

kraftigt seine Gesundheit.
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Klang und Klangfille

Die Stimme muss klingen und deutlich sein.

Der Kehlkopf ist ein empfindliches und bewegliches Knorpelgebilde
und enthalt Stimmlippen.

Die Stimmlippen werden

von der hindurchstreichenden Luft in Schwingungen versetzt

und somit zum Ténen gebracht:

"Vibrationserscheinung".

Ein gesummter Ton ist der "Erstton”.

Er ist der Rohstoff, der noch ungeformten Sprache.

Achten Sie nicht so sehr auf die Erstton-Erzeugung,
sondern konzentrieren Sie sich mehr auf den Atem.
Achten Sie immer darauf, mit gelockerten,

entspannten Halsmuskeln zu sprechen,

um Sprechgefahrdungen und -ermiidungen zu vermeiden.

Eine "sonore", ausdrucksreiche Stimme

ist nur zum Teil ein Geschenk der Natur;

den fehlenden Teil kann man sich aneignen.

Die Resonanz ist neben der Vollatmung das beste Mittel dazu:

Erfahren Sie die Klangfiille.

Sagen Sie mehrfach:

"Meinungen”

Haben Sie nach einigen Tagen des Ubens

eine ausreichende Klangfiille aktiviert,

begrenzen Sie sich auf ein natiirliches MaB.
Lassen Sie das singende Uben

zugunsten der natiirlichen Sprechmethode fallen.

In einem Vortrag oder einer Rede miissen Sie meist die Klangfiille
und die tragende Kraft der Stimme berdosieren,

um ohne zu schreien in groBeren Raumen versténdlich zu sein.

Nun (ben Sie,
als wenn Sie stimmlich den Schlag eines Gongs nachahmen wollten:

nnung, nnong, hnang, nneng, nhning,

Achtung:
Bei auslautendem "ng" darf kein "k" zu héren sein.
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Klang und Personlichkeit

Wer wirken,

ein Ziel erreichen will,

darf nicht trage und schlaff sprechen,
sondern federnd und gespannt,

aber nicht verkrampft.

Vermehren oder vermindern Sie
Ihre Artikulationsspannungen.

Der Ton des Herzens geht zum Herzen.

Der Redner hat die Zauberkraft der Klangfarbe,
wo der Schreiber

zu einer Fille

verdeutlichender Worter greifen muss.

Die Rede wirkt aus der Ausstrahlung

der gegenwartigen Personlichkeit.

Uben Sie und erleben Sie selbst
die Zauberkraft:

Sagen Sie das Wort "Ja"

1. als gleichgiltige Bejahung

2. als zweifelnde Frage

3. als abschlieBendes und wegschiebendes Bekraftigen.
Im Sinne von
"Lass mich jetzt endlich in Ruhe, ich wei3 es schon.”

Die Rede ist fiir uns nicht

das Abfassen eines Aufsatzes,

der nachher vor anderen Menschen
gesprochen wird.

Rede ist flir uns nur

inhaltlich vorbereitete und gegliederte,
dann aber frei vor den Zuhorern
geformte mindliche Mitteilung.

Training, Erfahrung, Wissen, geistige Raster
kdnnen vieles leichter machen,
vieles ersparen und die Leistung steigern.

Kein Meister ist vom Himmel gefallen. )
"Die nutzliche Erlernung aller Regeln geschieht durch Ubung...!"

Gewandte, zielsichere und energische Persdnlichkeit

ist nicht das Ergebnis von bloBer natiirlicher Entwicklung,
sondern Resultat einer bewussten Auseinandersetzung
mit dem Wort.
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Sprechmelodie

"Nicht nur der Gesang hat eine Melodie,
sondern auch das Sprechen hat sein Melos."

Ein natiirliches Sprachmelos miissen wir als Redner an den Tag legen
und diirfen nicht in das leiernde,
singsangartige, pathetische Sprechen verfallen.

Es gibt Redner, die erhalten nie

oder selten Beifall,

weil Sie keine Pausen machen.

Sprechen Sie schwierige oder nachdenkliche Dinge
langsam und gewichtig,

einfache, nebensachliche dagegen

schnell und leicht.

Wer gewisse Stellen in seiner Rede langsam
und dabei leise zu sprechen vermag,

erzielt immer die Wirkung

einer bannenden Eindringlichkeit.

Es ist auch ein Mittel,

um Unruhe und mangelnder Aufmerksamkeit
der Zuhorer entgegenzuwirken.

Ein wichtiges Wort heben Sie

in seiner Bedeutung

durch eine Vor- und Nachpause.

Eine Pause machen heifl3t,

nur auskuppeln,

nicht den Motor abstellen.
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Artikulation

Wir wollen zu einem scharfen, bestimmten, deutlichen
und umrissgenauen Sprechen kommen.

Vorne sprechen!

Die Lippen missen die Hauptarbeit der Artikulation bilden.
Aus der Kraft und der Geschmeidigkeit des Lachmuskels,
der die Lippen zum Vokal

oder zum Konsonanten "s" bereitstellt,

und des Lippenringmuskels,

der sie zum Vokal "u" und zum "sch" vorrundet,
beruht die Fahigkeit des sauberen und genauen Sprechens.

Trainieren Sie!

Bewegen Sie die Lippen weitrdumig und genau.

Beim Fliistern achten Sie einmal peinlich genau darauf,
dass Sie nur mit der vorderen Grundmuskulatur
und tonlos fliistern.

Diese beim Fliistern gewonnene Kraft und Scharfe der Artikulation
tibertragen Sie nun auf das laute Sprechen,
also das Sprechen mit Stimmklang.

lhre "Vernehmbarkeit" setzt sich zusammen aus
Stimmstérke und Deutlichkeit.

Sie kdnnen Lautstarke einsparen,

wenn Sie Deutlichkeit hinzubringen.

Der Hals,

Ort der primédren Tongebung,

ist damit entlastet,

und doch kdnnen die Horer Sie gut verstehen.
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Alles auBer Hochdeutsch?

Manchmal ist man in eine mundartlich gefdrbte Sprechweise,
die man mitbringt,
verliebt und hélt sie fiir das beste oder das reinste Deutsch.

Spricht ein landlicher Bilirgermeister zu seinen Gemeindemitgliedern,
so wird wohl niemand auf den Gedanken kommen,
von ihm Hochsprache zu verlangen.

Also:

Die duBeren Umstande, Redestoff und RedeanlaB,
Zahl und Bedeutung der Zuhorerschaft,

Redestil und manches andere bestimmen

auch die hochsprachliche Stufe.

Wir haben es alle schon erlebt,
dass eine gute Rede durch
komisch wirkende Mundartlichkeit geschadigt wurde.

Mundarten gleichen Blumen in Feld und Wald,
die niemand missen mdchte.

Wer wollte deswegen aber auf die gepflegten,
gezlichteten und veredelten Pflanzen

der gartnerischen Kunst verzichten?

Man kann das eine tun und braucht das andere nicht zu lassen.

Ein Redner darf es sich zu Hause in Schlafrock
und Pantoffeln bequem machen,

jedoch nicht in einem solchen Aufzug

auf das Rednerpodium steigen.

Was fiir den Anzug des Redners gilt,
muss auch fiir das Lautkleid seiner Sprechweise gefordert werden.

Der Redner muss in Haltung und Anzug immer eine Stufe hdher stehen
als seine Zuhorer;

das gilt auch fiir seine Aussprache.

Ohne der Mundart Feindschaft anzusagen,

muss das Ziel jedes Redners sein,

sich "in Form" zu bringen.
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Mein Rat:

Wer mit Angewohnheiten des Dialekts zu kimpfen hat,
halte sich an die Regeln der deutschen Sprache

und Ube recht scharf,

ja scharfer auszusprechen, als es dblich ist.
Ubertreibungen sind in diesem Fall zu raten.

Es ist der menschlichen Natur eigen,
dass sie immer gerne zu ihren alten Gewohnheiten zuriickkehrt
und das Ubertriebene von selbst ausgleicht.

Die Sprache des Kdrpers:

Der Quell unseres Sprechens
ist die Korpermotorik.

Sprechen ist, gymnastisch ausgedriickt,
eine Bewegungsiibung,
keine Haltungsiibung.

Ist jemand motorisch begabt und gelost,
so ist er damit auch fiir das Sprechen und Reden veranlagt.

Sie werden nun fragen:

Was sollen wir nun konkret tun?
Wie kommen wir zu der richtigen,
angemessenen Art der Gesten?

Bitte beobachten Sie einmal,

welche erstaunlich reichhaltig

und fein abgestuften Gesten

Sie selbst und andere Menschen

bei einem alltdglichen Gesprdach machen.
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UBERZEUGEN

Uberzeugen Sie!

Stérken Sie die Kraft
der Persdnlichkeitsausstrahlung.

Wer eine Botschaft hat,

von seinem Ziel durchgliiht

und kdrpermotorisch entfesselt ist,
wird seine Horer bewegen.

Er besitzt die Kraftquelle der SPRACHE.
Stérke und Einsatz

sind die Eigenschaften eines Redners.

Sie wollen gewinnen, packen, liberzeugen.
Das kdnnen Sie am besten,
wenn Sie voll mit Ihrer Sache leben.

Glauben steckt an,

sei du selbst dein erster Glaubiger.

Durch nichts wirken wir vertrauenerweckender,
glaubwiirdiger und anschaulicher,

als wenn wir zeigen:

Einen Jiinger habe ich schon,

einen, der mit mir

durch dick und diinn geht:

mich selbst!

Nur aus gestauter und bewdahrter Fiille
kann das Wort

mit Kraft stromen,

Kraft-Quelle sein.

Wir kénnen andere

nur dann iiberzeugen,

Briicken schlagen,

gewinnen und wirken,

Tiiren 6ffnen,

wenn wir leidenschaftlich reden.
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Vertrauen gewonnen,
Glauben gewonnen.

Der Wille ist der Zentralnerv der Redekunst.

Wen es nicht drangt, auf andere Menschen zu wirken,
eine Meinung zu vertreten,

Sachverhalte darzulegen,

Missstande aufzuzeigen oder zu dndern,

der kann kein Redner sein.

Darum ist nicht die Frage

"Woriiber will ich sprechen?",
sondern

"Wozu will ich meine Horer bringen,
was sollen sie tun?"

wichtig.

Eine besonders gute Ubung ist es,

sich spontan gegen unzutreffende Vorwiirfe zu wehren,
sich zu verteidigen.

Wichtig bei dieser Ubung ist es,

dass sie Ihren Angreifer ansprechen, fesseln und mitreiBen!
Wenn Sie auBerdem mit Humor,

Witz und Geist entgegnen,

demonstrieren Sie SOUVERANITAT

und eine hohe Glaubwiirdigkeit.

Selbst eine ernsthafte und zweckhafte Rede

muss einen lockernden Unterhaltungswert haben.
Natiirlich muss das unterhaltsame Element sparsam dosiert sein,
so wie eine Speise nicht lberwiirzt sein soll.

Fiir eine ungezwungene Rede ist die Sache das Wichtigste,
seinen Stoff muss der Redner vorab beherrschen,
dann erst fangt die eigentliche rhetorische Arbeit an.
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Sicherheit und Klarheit

Nur aus der gestauten Fiille kdnnen Sicherheit,
Uberlegenheit, Gedankenreichtum
und Wortschatz gespeist werden.

"Dialektika lehrt;

Rhetorika movieret und beweget;
diese gehort zum Willen,

jene zum Verstand." M. Luther

Wer klar denken kann, kann sich auch klar ausdriicken.

Sprechen Sie einem Bekannten

oder lhren Familienmitgliedern den Stoff wiederholt vor.
So erreichen Sie,

dass Sie den Inhalt der Rede immer klarer ausdriicken.

Wenn der Techniker eine neue Entwicklung,

der Jurist liber Steuerrecht

oder der Volkswirt liber die Grenznutzentheorie spricht,
dann bedienen sie sich meist einer Fachsprache.

Alles andere wiirde peinlich wirken.

Halten Sie jedoch eine Meinungsrede,
eine Tischrede oder eine Jubildumsrede,
wiirde eine begriffstrockene, kalte Ausdrucksweise abstoBend wirken.

Wie bei allen Grenzfillen, gibt es auch hier Ubergangsformen.
Wir wollen eine mdglichst starke Anndherung
an die natirliche, gepflegte Alltagssprache.

Schaffen Sie Klarheit!

Nicht: "Diese Weltpotenz besitzt an sich die plastische Expansionsfahigkeit
einer endlosen evolutionistischen Diversifikation

im Detail ihrer Erscheinung."

Sondern: "Die Natur ist endlos im Hervorbringen

mannigfaltiger Einzelerscheinungen.”

Es kommt darauf an, verstanden zu werden.
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Ubersichtlich formulieren

Beim Reden
keine unverstindlichen Periodensitze bauen.

Nietzsche: "Tief sein oder tief scheinen.

Wer sich tief weil3, bemiiht sich um Klarheit;

wer tief scheinen mochte, bemiiht sich um Dunkelheit.

Die Menge halt alles fiir tief, wenn sie den Grund nicht sehen kann:
sie ist dngstlich und geht ungern ins Wasser!"

Wovor sollte man sich hiiten?
Vor uniiberschaubaren Sitzen.
Also:

Schreib’, wie du sprichst!

Vermeide Schachtelsdtze, bei denen gleichartige Worter,
besonders Tatigkeitsworter, kurz aufeinander folgen.

Ein Beispiel:

"Derjenige, der denjenigen, der den Pfahl, der an der Briicke, die am Weg,
der nach Bornheim fiihrt, steht, umgeworfen hat, anzeigt,

erhdlt eine Belohnung."

Wenig zweckmaBig ist auch der "Giiterwagenstil”,

bei dem immer ein Satz an den anderen geklebt wird,

so dass man zum Schluss nicht mehr weif3, was los war,

weil der erste Satz zu weit vor dem letzten steht,

und man den Ausgangspunkt sowie die Mittelsdtze vergessen hat,
wenn man den letzten Satz sprechen hort

und schlieBlich gern wissen mochte,

was das Ganze nun sagen will.

Positivbeispiel:

Wenn der erste Satz zu weit vor dem letzten steht, vergisst der Zuhorer leicht
den Ausgangspunkt und die Mittelsatze.

Am Schluss weil3 niemand, was das Ganze nun sagen will.
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UBERZEUGEN

Wirkung durch Anschauung

Sprachbilder machen Gegensténde anschaulich
und prédgen sich ein.

"Der Markt ist lustlos, matt, still, schlafrig, trage,
die Geschéfte stocken, sind schleppend,

sie ruhen, sind ohne Leben.

Die Preise oder Kurse steigen,

gehen in die Hohe, klettern, sinken usw."

Auch Vergleiche wecken die Aufnahmeféhigkeit
und regen zum Mitdenken an.

So zum Beispiel:
Die Kommunikationstechnik ist ein Kind,
das noch in den Geburtswehen liegt.

Farbe bringen auch folgende Bilder und Vergleiche:

... im Sande verlaufen.

... verrosteter Zopf.

... mit dem scharfen Messer der Kritik.

... eine Seifenblase.

... wenn man der Sache auf den Zahn fiihlt.
... wie Schnee in der Sonne schmilzt.

... Sdulen der Vernunft.

AuBerdem riickt der Redner den Horern menschlich niher,
wenn er den Inhalt wirkungsvoll
durch persdnliche Erlebnisse oder Begebenheiten wiirzt.
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Begriffe definieren

Wer wirken will, muss zu schneller,
scharfer Begriffsbestimmung fahig sein.

Fragen Sie einmal einen Redner:

"Was verstehen Sie eigentlich unter...?"

So konnen Sie mit dieser unauffélligen,

aber oft wirksamen Waffe des Rededuells

die scheinbare Standfestigkeit Ihres Kontrahenten testen.

Die Erfordernisse von Rede und Verhandlung sind:
Definieren, Disponieren, Formulieren, Vortragen.
Das kdnnen Sie trainieren.

Das Begriffsbestimmen von Dingen und Vorgangen
konnen Sie iiben.

Jeder weiB, was ein Globus ist.

Jedoch kann nicht jeder, spontan aufgefordert,

eine genaue Bestimmung geben

und im Augenblick antworten.

"Ein Globus ist eine drehbare Kugel

mit einem farbig ausgefiihrten Abbild der Erdoberflache."

Erkldren Sie nun bitte eine Kette oder ein Zahnrad!
Selbst technisch vorgebildete Menschen schaffen es oft nicht,
alles auf Anhieb mit Worten zu erklaren.

Stellen Sie sich die ungliickliche Lage eines Redners vor,

der von einem Grundbegriff ausgegangen ist,

den die Horer falsch oder schief aufgefasst haben.

Das Ergebnis ist eine verworrene und ratlose Diskussion.

In einem Vortrag ist es nicht immer notig,

die knappste und scharfste begriffliche Erklarung zu geben.

Aber man sollte die grundlegend wichtige Sache

veranschaulichen oder umschreiben.

Der Redner soll

breiter sein als der Schreiber und darf mehr als dieser wiederholen.



Beweise

Die Begriffsbestimmung sagt,
was eine Sache ist.

Beweisen heiBt, durch gute Griinde die Tatsache
oder die Wahrheit

einer aufgestellten Behauptung darzulegen.

Die beiden hauptsdchlichen Beweisformen sind der
deduktorische

und der

induktorische

Beweis.

Der deduktorische Beweis schliet vom Allgemeinen auf das Besondere,
aus dem der Schlusssatz zwingend folgt.

Der erste Gedanke ist eine nicht mehr beweisnotwendige Grundwahrheit.
Alle Abiturienten sind mit Fremdsprachen vertraut.

Fritz Meier ist Abiturient.

Also...!

Der deduktorische Beweis wirkt zwingend.

Der induktorische Beweis geht von Tatsachen oder Begebenheiten aus.
Was sooft gilt, schlieBt man, wird wohl immer gelten.

Fritz Meier hat in vielen Lagen, als Bergsteiger, als..., als...
und vor kurzem noch bei ... Mut gezeigt.
Also...!
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Erfolg haben heil3t: Handeln
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EntschluB zur Seminarteilnahme
Das ist unser Geheimnis
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Erlebnisrhetorik” -
die Lehrmethode Spiel

Erfolg haben heiBt: Handeln

Selbstvertrauen heil3t,

sich selbst etwas zuzutrauen.

Es ist der Glaube,

dass gerade Sie andere libertreffen konnen

und die Voraussetzung dafiir,

dass Sie nicht immer Durchschnitt bleiben.

Es ist der Glaube,

dass Sie immer etwas mehr erreichen kdnnen

als die anderen.

Wie kdnnen Sie lhre

oder die Leistung lhrer Mitarbeiter

durch eine noch starker aktivierende Ausbildung steigern?
Glinter Zienterra,

Seminarleiter des Instituts fiir Rhetorik

trainiert Mitarbeiter in- und auslandischer Unternehmen,
Gesellschaften, Organisationen und Verbande.

An der "dynamischen Seminararbeit”
beteiligten sich Unternehmen
aus den verschiedensten Wirtschaftszweigen.

Giinter Zienterra beschéftigt sich

seit mehr als 38 Jahren damit,

das Interesse der berufstatigen Menschen

fiir das Spiel zu wecken.

Er sieht darin einen Weg,

die Kreativitdt des einzelnen zu fordern,

zu neuer Arbeitsfreude anzuregen

und Leistungen zu steigern.

Auf Grund seiner Lehrtatigkeit

und der Beschaftigung mit dem Spiel entstand
eine neue Lehrmethode "Spiel",

die auf eine volle menschliche Entwicklung abzielt.
In einer Atmosphare

- frei vom Zwang des Missens -

wird den Teilnehmern die Mdglichkeit geboten,
sich zu entfalten.
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Spielen Sie mit?

Eine ganze Welt
tut sich den Menschen auf,
die mit dem Spiel in Berlihrung kommen.

In seinen Seminaren mit erwachsenen,
berufstatigen Menschen

wendet Glinter Zienterra diese Erkenntnis an.
In einer positiven Atmosphare

wird den Menschen die Mdglichkeit geboten,
sich zu entfalten.

Das Phantasiespiel des Menschen

wirkt auf die Psyche

und beeinflusst die Dynamik des Unbewussten.

Es ist ein faszinierendes Phdnomen.
Philosophen, Erzieher und Wissenschaftler
(vieler Facher und Methoden)

haben sich um die Deutung

und die Ertrage dieser Methode bemiiht.

Die Lehrmethode "Spiel" schlieBt eine Liicke

in der Erwachsenenbildung.

Jede Tatigkeit kann fiir uns ein Spiel werden,
sagt Giinter Zienterra,

weil sie uns neue Seiten unseres Kénnens enthiillt.
Sie verbinden sich mit dem Fortschritt,

der allein im Handeln sichtbar wird.

Alles, was wir vollbringen,

ist stets nur Mittel,

um unsere vorschwebenden

Ziele zu erreichen.

Im Spiel befreien wir uns

von dem Zwang des Missens.

In einer Stimmung des "Nichtgezwungenseins”
und "Gernewollens" 6ffnen wir die Tiire

zu wirkungsvollerer Leistungssteigerung.
Spielt der Mensch,

und ist die Beschaftigung auf ein Ziel ausgerichtet,
so macht das besondere Freude.

Der Mensch muss spielen,

wenn er sich geistig

und korperlich weiterentwickeln will.

Im Spiel liegen die Erfolgserlebnisse,

uber die der Mensch

zu richtigen Denk- und Handlungsweisen kommt.
Niemals entdeckt der Mensch

so viele Richtigkeiten wie beim Spielen.
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Die Wirksamkeit der
Lehrmethode Spiel

Der Einfluss der Entwicklung besteht

in der Freude am Experiment

im Erfolgserlebnis

im Ertasten der personlichen Leistungsgrenze

im Erkennen von Anlagen und Fahigkeiten

im Kennen lernen der zwischenmenschlichen Spielregeln
im Entdecken von Richtigkeiten

o pr LN~

Eine Verbesserung der Denk- und Handlungsweise
kann nur bewirkt werden,

wenn es dem Menschen mdglich wird,

die Phantasie spielerisch zu entfalten.

Zukiinftige Manager lernen betriebswirtschaftliche Zusammenhange
an fast allen Universitaten der Welt durch Planspiele.
Das Spiel fiihrt dazu,

dass der Mensch nicht nur andere,

sondern auch sich selbst scharfer beobachtet

und so zu mehr Erkenntnissen

liber das Verhalten des Menschen

in seinen privaten und beruflichen Bereichen kommt.
Wer die Spielregeln beherrscht,

kann sich selbst und die Menschen seiner Umgebung
besser verstehen.

Aus diesem Verstehen resultiert die Fahigkeit,
andere Menschen besser lenken,

informieren und begeistern zu kdnnen.

Der Mensch findet iiber das Spiel

auch zum schopferischen und konstruktiven Denken,
zu neuen Erkenntnissen,

Einfdllen und Problemldsungen.

Wenn Thomas von Aquin meint
"Ohne Spiel kann niemand gliicklich sein",
so driickt er nur die Halfte der Wahrheit aus.
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Spielen heift:

sich befreien, einliben und kreativ sein.

Durch das Spiel erkennt der Spieler auch seine Rolle,

die er im Leben zu spielen hat.

Die Spielregeln helfen jedem,

nicht aus der Rolle zu fallen.

Da die meisten Rollen

auf Mit- und Gegenspieler angelegt sind,

erfordern sie eine Einflihlung

nicht bloB in die allgemeine Situation,

sondern auch in die besonderen Gegenspieler.

Zum Wesen des Menschen gehort es,

sich in andere Menschen einzufiihlen,

deren Stichworte aufzufangen und richtig zu reagieren.
Darum nehmen Rollenspiele

in der Seminararbeit einen wichtigen Platz ein.

In Planspielen liben die Teilnehmer an praxisnahen Fillen
situationsgerechtes Verhalten.

Wichtig sind diese Kenntnisse

in Verhandlungs- und Verkaufsgesprachen,

bei Mitarbeiterbesprechungen, Vortragen und Prasentationen
sowie bei Reden und Vorgédngen,

die mit Menschenfiihrung zu tun haben.

Ziel der Seminararbeit

mit der Lehrmethode "Spiel" ist, sich verandern,
entwickeln und den stindig wechselnden Verhaltnissen
anpassen zu lernen.

Alles graue Theorie?

Nein,

denn das Schwergewicht des Seminars

liegt bei den Teilnehmern.

Alle Themen miissen

von ihnen selbst erarbeitet werden.

Alle Themen werden

auf praxisnahe Gegebenheiten bezogen.

Darin liegt der optimale Wert des Trainings.

Die Menschen lieben das Spiel

wegen der Abwechslung und der Mannigfaltigkeit,
die damit verkniipft ist.

Sie wiirden die Arbeit ebenso sehr lieben,

wenn sie ihnen ebenfalls Reize bieten wiirde.
"Aber dann ware es ja keine Arbeit mehr",

sagen Sie, "denn Arbeit heiBt ja,

bei einer und eben derselben Sache

lange und unverdrossen aushalten zu kdnnen
und sich vor der Einformigkeit nicht zu scheuen!"
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Ganz recht.
Aber machen sich in diesem Fall die Menschen
in ihrer Freizeit nicht wirklich das Spiel zur Arbeit?

Sehen Sie nur,

wie sie bei manchen Spielen hundertmal dasselbe sagen,
ohne zu ermiiden,

wie sie der Einformigkeit nicht fliehen,

sondern manchmal sogar suchen.

Denken Sie nur an die Karten- und Wiirfelspiele.
Wenn also auch im Spiel Arbeit enthalten ist,

so kann die Schuld nicht am Menschen

und auch nicht an der Arbeit an sich,

sondern nur an der Art der Arbeit liegen

- und an der Art und Weise, wie man sie auslibt.
"Aber Arbeit enthalt notwendigerweise Zwang,
da sie nach bestehenden Regeln

und Ordnungsvorschriften geschehen muss

und diese ohne Zwang nicht befolgt werden."

Gut.

Aber sehen Sie nur wieder den Spielern zu:
Binden sie sich und ihre Spielgenossen

nicht auch an Gesetze, Regeln, Ordnung?
Unterwerfen sie sich nicht freiwillig dem Zwang,
den das Spiel fordert?

Wenn sie nun den Zwang bei der Arbeit

und um der Arbeit willen scheuen,

woran liegt das?

Doch an nichts anderem,

als dass die Arbeit fiir den Menschen reizlos ist,
und er sich deshalb dem Zwang

nicht freiwillig unterwerfen will.

Wenn wir also der Arbeit

- ebenso wie dem Spiel -

Reiz verleihen und dadurch den Menschen

vom Zwang befreien wiirden:

Wire uns dann nicht auf ideale Weise geholfen?
Und was sagen Sie dazu?
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Bevor Sie sich zur Seminarteilnahme
entschlieBen...............

ja - nein - ja - nein - ja - nein - ja - nein - ja - ...
Sie gehoren sicher nicht zu den Menschen,

die Probleme durch Knopfe zdhlen I6sen:

ja - nein - ja - nein - ja...

Jeder von uns,
der tagtaglich die Aufgabe hat,
im Gesprdch andere Menschen

- zu lenken

-> zu informieren
-> zu fiihren

> zu begeistern

weiB es, die Gesprachsfiihrung, die den/die Partner:
-> anregt
> mitreiBBt

unterliegt bestimmten GesetzmaBigkeiten -
Spielregeln.

Wie beim Kartenspiel,

kommt es auch bei der Gesprachsfiihrung
auf die wesentlichen Faktoren an:

WAS?

WIE?

WER?

WARUM?

WANN?

XX AR

Kartenspiel

Welche Spielkarten habe ich?
Wie setze ich meine Triimpfe richtig ein?
Wer ist oder sind meine Mit- oder Gegenspieler?

Gesprachsfiihrung

Welche Argumente stehen mir zur Verfligung?
Wie setze ich taktisch klug meine Argumente ein?
Wer ist oder sind meine Partner?

"Erfolg haben heiBt Erfolg vorzubereiten".

Jetzt nehmen Sie sofort

Ihren Terminkalender und planen das nachste Zienterra-Seminar®
fiir sich oder lhre Mitarbeiter.
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Das ist unser Geheimnis...

ZIELE
Steigerung

....der Selbstsicherheit und Stor-
Unanfalligkeit

SPIELE
Durch

Bewegungsspiele,
pantomimische Ubungen,
planmaBiges Vorbereiten

von Ausfiihrungen, freie Reden.

...des wirkungsvollen Sprechens

...der Kontaktfahigkeit

..der Uberzeugungsfahigkeit
...der Selbsteinschatzung
...des personlichkeitsgemaBen
Ausdrucks

...der Spontanitat

Sprechspiele, Stimm-
und Atemtraining.

Ausdrucksiibungen.

Gruppengesprache, Kontaktspiele,
Rollenspiele,

bewusste Einzelkontaktlibungen,
Sprech- und Rede- Ubungen

vor der Gruppe

..des Ideenreichtums

..der Argumentationssicherheit

Ausdrucksiibungen, Sprechtraining,
Ubungen in freier Rede.
Brainstorming,
Gesprachsimprovisationen als
Ratespiel.

...der Formulierungsgewandtheit in
Wort und Schrift

...des konsequenten Denkens
...des systematischen Handelns

...des konkreten Wortschatzes

Stegreifwettkdmpfe, Geschichten
mit und ohne Sinn.

Kurzgeschichten-Wettbewerb.

Ich bin Kommissar, Detektivspiel,
Beobachtungs- und
Berichterstatterspiele,
Protokollfiihrung.

...des schdpferischen Denkens

..der Verstandigung und Diplomatie
..der Schlagfertigkeit

...der Reaktionsfahigkeit

...der Wortgewandtheit

Ich warte auf Anweisung.
Assoziations- und Wortspiele.
Kreuzverhore.

Kommunikationsspiele.



ZIELE
Steigerung

...der Verhandlungsfiihrung
und
des Verkaufsgespraches
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SPIELE
Durch

Frage- und Antwortspiele,
Sie sind angeklagt -
Reaktionsspiele.

...der Konzentrationsfahigkeit
...der Konsequenz

...der Merkfahigkeit

Diskussionen, Definitionslibungen.

Gesprachsimprovisationen,
Gesprachsanalysen,
Fallstudien, Rollenspiele.

...der Menschenbeurteilung
...des Einfiihlungsvermégens
...der Menschenflihrung

...der Kooperationsfahigkeit

Beobachtungsspiele, Kim-Spiele,
Spannungs- und
Entspannungsiibungen.

Gedachtnistraining.

Tests aus freier Gestaltung und
mit Hilfe der Psychologie.

..der Zuhorerbereitschaft

...der Selbsterkenntnis

Planspiele, Rollenspiele, imaginare
Mitarbeiterbesprechungen und
Bestatigungsgesprache

als Rollenspiele.

Telefonspiele, Kommunikations-
und Gruppendynamik.
Tests.

Das Video-Training gibt jedem Teilnehmer die optimale Mdglichkeit zur

Verhaltens- und Gesprichskontrolle ggf. Korrektur
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Stellen Sie sich vor,

Sie erhalten spontanen Beifall

von lhren ausldndischen Geschéftspartnern.

Die Beteiligten schenken

Ihnen Lob und Anerkennung.

Ihr lebendiger und wirkungsvoller Auftritt
in englischer Sprache

hat lhre Zuhorer lberzeugt.

Stellen Sie sich vor,

Sie gewinnen das Vertrauen

Ihrer internationalen Gesprachspartner.
Ihre Lebendigkeit

oder auch lhre Schlagfertigkeit

in Englisch

machen lhre Argumente glaubwiirdig.

Bauen Sie |hr Know-How auf,

tiberzeugend auch in Englisch zu prasentieren.



Zienterra Institut fiir Rhetorik und Kommunikation® | www.rhetorik-online.de

How to fascinate the audience.

Follow the drama technique.
The first level is:

Raise interest.
Feel free to rattle your audience
with a crass provocation.

Ask a question.
Doesn’t a question provoke thinking
even in an expert’s lecture?

Or: Why not provoke - just for a change?
You are free to shake up your audience
with a beat of the kettle drum.

Or: Let something happen.

A demonstration right at the start
makes everybody curious.

Or: Use the blackboard.

A drawing or a simple sum
without comment can be thrilling.

Or: An unusual quote could be a good peg
for your following thoughts:

"A fool makes comments on everything,
a clever man notices everything."

Second level:

Tell them what it is about.

Clearly state the subject of your speech.
Now, the originally evoked suspense
has to be released.

The audience or the person you talk to
will have to be relieved.

The audience or the person you talk to
will have to realize clearly now

what they are expected to think about.

The person you talk to gives his/her opinion.
The special lecturer speaks about his/her findings.
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Third level:

Get down to business with logical evidence.
Mere statements are not enough.

Now, it is time to prove

the two statements

that have been made.

If you want to sell your idea,

you may ask what you can do

to enhance your credibility.

When the audience has seen something,
they understand and memorize it better.

Fourth level:

Speak about the advantages

and the usefulness of your idea.

Paint a clear picture of the advantages

of your idea for the other person.

More or less like this: Imagine...

or: What is useful about...?

[llustrative language supports a better
understanding

of the suggestions by the audience.

Speak about a case or situation,

in which your suggestion already turned out
to be successful.

You can only make the other person do and act,
if she [ he herself [ himself wants it.

When the partner begins

to imagine your goal, the wish

to achieve it becomes stronger and stronger.



Fifth level:

As soon as you have changed

your audience’s mind and emotions,

you should tell them what to do.

Ask them to act or remember.

If the topic does not offer any opportunity
to ask people,

tell them something at the end

that makes them think.

Ask a question.

Who is to blame?

How could something like this happen?
Do you think

that we can make use of this suggestion?
Observe the other person’s feedback
while you are speaking.

Which sentence provokes spontaneous
agreement or rejection?

This can be the time

and turning point where lively discussion
becomes possible.

Zienterra Institut fiir Rhetorik und Kommunikation® | www.rhetorik-online.de
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Gabriele Zienterra

ist seit 1999 Inhaberin des Institut fiir Rhetorik und Kommunikation.
Sie sammelte als leitende Angestellte im Personalmanagement

im In- und Ausland ihr Know-how. Ihre breite Praxiserfahrung als
Filihrungskraft in der Wirtschaft geben Ihr heute Sicherheit als Ratgeber,
Coach und Trainer.

Ihr Psychologiestudium, der Schauspielunterricht und eine Didaktikausbildung
ist die Basis fiir ihre Erlebnisrhetorik®-Trainerlizenz des renommierten
Rhetorik Instituts.

Gabriele Zienterra gilt als dynamische, motiervierende und zielorientierte
Trainerin und Coach. Sie hat sich in kiirzester Zeit ihr positives Image
geschaffen.

In erster Linie arbeitet sie mit nationalen und internationalen Fach- und
Flihrungskraften.

Teams in Unternehmen mit internationalen Fiihrungskraften haben die Wahl,
in deutscher oder englischer Sprache zu trainieren.

Glinter Zienterra

ist Seminarleiter des 1960 gegriindeten Instituts fiir Rhetorik und
Kommunikation in Bornheim bei Bonn.

Seine professionelle rhetorische “Sattelfestigkeit” erwarb er als Freund,
Assistent und spater Mitarbeiter von Alfred Rademacher (Schauspieler,
Griindgens-Schiiler), der das Institut fiir Rhetorik und Kommunikation

1960 griindete.

Giinter Zienterra absolvierte eine Schauspielausbildung an der Folkwang-
Hochschule in Essen.

An der Psychologischen Fakultdt, Uni Kéln, erlernte er die Techniken und
Methoden der Lern-Psychologie und der Selbstmotivation bei
Prof. Dr. W. F. Angermeier.

Als dynamischer Rhetorik- und Medien Trainer ist Giinter Zienterra Regisseur.
Er fiihrt seine Seminarteilnehmer zu ihrer vorteilhaftesten Lebensrolle. Die
motivierende Arbeitsweise hat ihm hdchste Anerkennung eingebracht. Er
fiihrt die Seminare seit 38 Jahren mit der eigenwilligen Lehrmethode "Spiel".
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Presse-Echo

Das Zienterra Institut fiir Rhetorik und Kommunikation”
im Spiegel der Presse

Net-Business International

"Glinter Zienterra ist ein Meister des geschliffenen Wortes. Didaktisch
geschickt serviert er kleine Theoriehdppchen, die von den Teilnehmern prak-
tisch umgesetzt werden. Am Ende des Seminars fligen sich die Happchen wie
ein Mosaik zu einem groBen Rhetorikideal zusammen".

VBU Seminarfiihrer

"Giinter Zienterra ist ein Motivationskiinstler erster Giite"

"Das didaktische Konzept beruht auf der Dominanz von Rollen- und Sprach-
spielen in der Absicht, nicht nur die sprachlichen Fertigkeiten, sondern auch
das Selbstbewusstsein und die Primdrmotivation der Teilnehmer zu stirken".

Die Seminarkritik

Durch die Vielzahl von Ubungen und Rollenspiele ist ein guter Praxistransfer
gegeben, obwohl natiirlich Rhetorik-Trainings unter Laborbedingungen statt-
finden und damit den beruflichen und privaten Alltag nur anndhernd simulie-
ren kdnnen. Die Erwartungen der Teilnehmer waren zum Ende des Seminars
tiberwiegend erfiillt, konnten sie doch aufgrund der steten, aktiven Einbindung
ihre Gesprachsfiihrung und Redetechnik verbessern. Deutlich wurde wahrend
der Seminartage in Bornheim, dass sich niemand vor der Sprachmacht der
anderen, noch vor der eigenen vermeintlichen Ohnmacht zu filirchten braucht.
Um mitreden zu kdnnen, bedarf es allein der Einsicht in die eigenen kommu-
nikativen Stérken, sowie des fortwahrenden Trainings".

Bonner Generalanzeiger

"In den Instituten agieren mit dem Ehepaar Gabriele und Giinter Zienterra
zwei Meister der geschliffenen Kommunikation, die ihr Hauptaugenmerk auf
die Verbesserung der rhetorischen Fahigkeiten ihrer Probanden legen”.

Wirtschaft & Weiterbildung,
"Zienterra ...ist selbst ein Muster an Sprechvermdgen in allen Nuancen...".

Schaufenster
"Ungewdhnliche, aber durchaus seriose Methoden haben das Institut
bundesweit bekannt gemacht".

Sales Manager

"Ein rhetorisches Kernproblem, das viele unterschatzen, ist der Einstieg in ein
Gesprach.” »Nichts ist schlimmer, als am Anfang verlorenes Vertrauen wieder
aufbauen zu miissen«, weiB Zienterra. Die erste Phase des Gesprachs dient
der Vertrauensbildung. Sein Rat: Sich dem Kunden von Anfang an zuwenden,
offen fiir ihn sein und sich auf ihn einstellen. Nikolaus B. Enkelmann,
Rhetorik und Personlichkeitstrainer in Konigstein/Ts., wird noch konkreter:
»Beginnen Sie nie ein Gespréach, indem Sie liber sich sprechen. Zeigen Sie,
dass der Gesprachspartner wichtig fiir Sie ist, damit aktivieren Sie seine
emotionale Seite. Er entspannt sich und fiihlt sich gute. Je mehr man dabei
liber seinen Gesprachspartner weil3, desto gezielter kann man ansetzen.
Auch Gemeinsamkeiten verbinden, wei3 Enkelmann. »Wer beim Zuhdrer von
Anfang an Sympathie weckt, kann auch mal eine kontrdre Meinung anbrin-
gen. Sie wird viel eher akzeptierts.
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Stiftung Warentest

Woértliches Zitat der Stiftung Warentest, hier Finanztest: "Einen guten
Einstieg in die Sprechtechnik bot eine Ubung beim Zienterra Institut. Durch
das Sprechen mit einem Korken im Mund konzentrierten sich die Teilnehmer
auf die Zungenbewegung bei der Artikulation und sprachen anschlieBend
deutlicher als vor der Ubung. Die Trainer der Rhetorikkurse fielen durch tiber-
wiegend gute Didaktik und fachliche Kompetenz auf". (s. Finanztest Nr. 6,
Ausgabe Juni 2006, ab Seite 23ff) Eine strenge Jury zertifizierte unser
Seminar. Das Team des Zienterra - Institut fiir Rhetorik und Kommunikation in
Bornheim bei Bonn und des Studios in Berlin hat die Priifung 2 x mit der
Bewertung "hoch" bestanden.

Brigitte

Hastiger Atem, unsichere Bewegungen - Reden zu halten ist anfangs fast so
schwer wie Schwimmen lernen. Das Seminar "Erlebnisrhetorik® fiir Frauen"
hilft Thnen dabei, nicht unterzugehen.

Manchmal schlagen uns im Berufsalltag hohe Wellen entgegen: Sie sind
perfekt vorbereitet ins Meeting gekommen, Sie wissen genau, was Sie sagen
wollen, die Kollegen schauen Sie gespannt an und pldtzlich ist die Stimme
weg, der Kopf leer und die Knie butterweich. Um solche Situationen in
Zukunft gekonnt zu meistern, bietet das "Institut fiir Rhetorik" extra fir
Frauen eine Schulung in freier Rede an. Im Seminar Erlebnisrhetorik® fiir
Frauen lernen Sie, wie Sie selbstbewusst auftreten, andere von lhren ldeen
begeistern und liberzeugend argumentieren. Dozentin Gabrielle Zienterra
weiB, wovon sie spricht. Sie selbst arbeitete jahrelang als Fiihrungskraft in
einem der weltgroBten Warenhauskonzerne. Sie ist ausgebildete Trainerin
und hat Schauspiel und praktische Psychologie studiert.

acquisa

"Kommunikative und rhetorische Spielregeln miisse jeder lernen, der seine
berufliche Karriere auf oder ausbauen will, sagt Giinter Zienterra, Leiter des
Instituts fiir Rhetorik und Kommunikation in Bornheim bei Bonn. Nach dem
Studium oder der Ausbildung sei der richtige Augenblick fiir kommunikatives
Training gekommen, so der seit 37 Jahren als Rhetoriktrainer arbeitende
Zienterra. Ziel seiner Seminare sei es, den Teilnehmern Hilfsmittel an die
Hand zu geben, sich nicht von einer Gruppe beeinflussen zu lassen, sondern
vielmehr diese zu beeinflussen. Knackpunkt sind dabei weniger die rhetori-
schen Kniffe als vielmehr die soziale Kompetenz. »Die Frage ist, wie ich die
anderen zufrieden stellen kann und dafiir brauche ich Einfiihlungsvermdgen,
so Zienterra. »Haufigster Schwachpunkt der Teilnehmer ist, dass sie auf die
Fragen Wer bin ich? Was kann ich? Was haben die anderen davon? keine
Antwort haben.« Der Klassiker des Instituts ist ein flinftdgiges Rhetorik
Intensiv Seminar, daneben werden unter anderem auch Verhandlungsfiihrung,
Frauen Rhetorik und Prasentationen auf Englisch gelehrt."

Der Tagesspiegel - Sprechspannung

.JTagesschau”: Warum Reden im Stehen besser ist

"... Auch die Atmung andert sich". ,Tagesthemen" Moderatorin Anne Will
beispielsweise hat das Gefiihl sie kdnne im Stehen schlicht besser durchat-
men und somit auch besser sprechen. ,Tatsachlich quetscht man sich beim
Sitzen das Zwerchfell und den Oberkdrper ein, bekommt weniger Luft”, sagt
Glinter Zienterra vom Institut fiir Rhetorik und Kommunikation in Bornheim
bei Bonn. Der Aufstand erhdhe aber nicht nur die Dynamik des Sprechers,
sondern auch dessen Stellenwert. ,Er bekommt mehr Freiheit, sich zu bewe-
gen und wird dadurch starker wahrgenommen".



48

49

Die Tageszeitung
Deutschland sucht den Superrhetoriker

Wie man sich nicht um Job und Karriere redet: Seit einem Jahr besitzt das
Bonner Institut flir Rhetorik und Kommunikation eine Dependance in Berlin.
Seine Kunden rekrutiert es aus den Fiihrungszirkeln in Wirtschaft und Politik,
denen es die Kunst der richtigen Rede beibringt.

Ein Erfahrungsbericht VON SANDRA LOHR

"Gib alles!", schreit der Mann hinter der Videokamera. "Runter mit den
Pfoten, und bleibst du wohl mit beiden Beinen stehen. Du tdnzelst ja wie ein
Tanzbar, wie ein fremdbestimmter Sauerkrautstampfer!" Der Redner an dem
kleinen Holzpult guckt erst liberrascht, lacht kurz und versucht danach
gehorsam, seinen FiiBen die verlangte Standfestigkeit und seinen zappligen
Hénden die vorher einstudierten ruhigen Gesten abzuringen. "Ja, genau,
schon! So ist es besser." Der Mann hinter der Videokamera ist jetzt zufrieden
und entldsst den Redner auf seinen Platz. Dann tritt er nach vorn und macht
noch mal vor, wie sich mit Gestik, ausgepragter Mimik und donnernder
Stimme die Zuhorer begeistern lassen.

Montagmorgen in Berlin-Schoneberg. Mit vier anderen Teilnehmern in einem
hellen, freundlichen Zimmer, an dessen Wanden groBformatige Bilder mit
beruhigenden Farben hangen. Vor uns sind kleine Tischchen aufgebaut, auf
denen ein Namensschild, ein Kugelschreiber und ein Wasserglas platziert
sind. In der einen Ecke steht ein Fernseher, und in der Mitte des Raums
thront das Utensil, an das wir im Laufe des Tages immer wieder herantreten
miissen, um den eigenen Schweinehund zu liberwinden. Der sich bei den
meisten daran bemerkbar macht, lieber andere reden zu lassen und sich auf
kurze Statements zu beschrdnken, weil die eigene Stimme zu hoch ist oder
man beim Reden vor Publikum sowieso immer einen roten Kopf bekommt.
Und irgendwann merkt, dass die Leute bei dem miihsam ausgearbeiteten
Referat oder Vortrag spatestens nach 15 Minuten abschalten.

Hier in den Raumen der Berliner Dependance des "Instituts fiir Rhetorik und
Kommunikation" aber gibt es kein Verstecken. Jeder muss immer wieder nach
vorne, denn fiir die meisten Teilnehmer des zweitdgigen Seminars "Rhetorik -
Instrument der Kommunikation" geht es ums Ganze: um den Erfolg und um
die Karriere. Hier lassen Firmen wie DaimlerChrysler, die Telekom oder Bayer
Leverkusen ihre Mitarbeiter schulen, und auch angehende Politiker greifen
auf die Unterstiitzung des Instituts zuriick. Im Raum Bonn hat es schon seit
den Siebzigern zahlreichen Managern, Freiberuflern und Volksvertretern die
Kunst der richtigen Rede vermittelt, nun auch in Berlin.

Eigentlich ist reden ja nicht so schwer. Doch schon bei den ersten Ubungen
merkt man, wie schwierig es ist, langsam, laut und deutlich zu sprechen und
dabei auch noch richtig zu atmen. Dann soll man das Gesagte mit Gesten
unterstiitzen, wie man sie aus dem Fernsehen kennt: Handfldchen nach
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auBen, wenn man Vertrauen gewinnen will, ab und zu die Hande vor dem
Bauch zusammenlegen und immer wieder das Publikum direkt ansprechen,
um die Aufmerksamkeit wach zu halten. Das ist ganz wichtig, lernen wir, und
tragt zur so genannten Distanzverringerung bei. Die Schultern zuriick, den
Kopf hoch halten und Optimismus verbreiten kann auch nicht schaden. An
sich selbst glauben, das sollte man natiirlich auch, und sich nicht entschuldigen.

Das Ganze wird auf Video aufgezeichnet. Natiirlich ist es am Anfang sehr
schrecklich, sich selbst auf dem Bildschirm zu sehen und zu beobachten, wie
man Endungen verschluckt, sich mit "Ahm", "Ohm" und sonstigen Fillwortern
von Satz zu Satz rettet und dabei auch noch so komisch hin und her wippt.
Dinge, die einem vorher nie aufgefallen sind. War man der Sache gegeniiber
vorher auch skeptisch eingestellt, ist man spatestens nach den ersten zwei
Stunden davon liberzeugt, dass es ab jetzt nur noch besser werden kann und

einem ein bisschen Ubung in Rhetorik nicht schaden kann.

In der Antike erfunden und im Mittelalter noch als eigenstandiges Fach an
der Universitat gelehrt, flihrte die Rhetorik in Deutschland, nach dem Miss-
brauch wihrend des Nationalsozialismus, in den Fiinfziger- und Sechzige-
rjahren eher ein Schattendasein: Sie galt als anriichig. Das hat sich mittler-
weile gedndert. Spatestens seit den Siebziger- und Achtzigerjahren ist die
Rhetorik in Deutschland wieder salonfahig geworden.

Momentan boomt der Markt: "Der Kommunikationsstil in den Unternehmen
ist heute ganz anders, die Hierarchien sind flacher geworden, und die Leute
missen in ihrem Job mehr kommunizieren als friiher. Aber vielen fallt das
eben schwer", sagt Giinter Zienterra. Der Rhetoriktrainer und ausgebildete
Schauspieler ist seit iber 36 Jahren im Geschéft. In den letzten Jahren
kamen immer mehr Anfragen - auch aus dem Raum Berlin. "Fiir viele Leute
ist die schlechte Wirtschaftslage existenzbedrohend. Da wird dann mit allen
Mitteln versucht, den Job zu behalten."

Nach der Mittagspause geht es weiter. Alle sind jetzt etwas lockerer drauf,
das Sprechen fallt nicht mehr so schwer wie am Anfang. In der néachsten
Runde spricht man Sétze wie: "Der Kaplan klebt Pappplakate an. Der Kaplan
klebt Pappplakate an. Der Kaplan klebt Pappplakate an." Aber das ist gar
nicht so einfach, wenn einem dabei stidndig ins Wort gefallen wird. Giinter
Zienterra legt sich ins Zeug und ruft einem stindig Sachen wie "Stimmt gar
nicht!" und "Aufhoren!" zu. Mit dieser Ubung soll man lernen, auch bei
Zwischenrufen und sonstigen Stérungen die Ruhe zu bewahren.

Ob Politiker oder Manager so lernen, auf die harsche Kritik ihrer Widersacher
unbeirrt zu reagieren? Am nachsten Tag geht es noch einen Schritt weiter.
Hohepunkt ist zwar die rhetorisch ausgefeilte Stegreif-Rede, die jeder Teil-
nehmer zum Abschluss halten muss, aber um die Stimme richtig vorzuberei-
ten, muss man davor in die Rolle eines Jahrmarktschreiers schliipfen, der
einen Sprung einer Artistin aus 20 Meter Hohe in eine kleine Nussschale
anpreist.

Dabei muss man dann alles kénnen: deutlich und tberzeugend wirken, die
Leute direkt ansprechen, sich von Zwischenrufen nicht aus der Ruhe bringen
lassen und souverdn das Unmdgliche mit lauter und fester Stimme behaup-
ten. Politik ist eben doch Show.

° | www.rhetorik-online.de
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VBU-Seminarfuihrer - Die Kunst der Rhetorik

Bericht iiber das Seminar ,Rhetorik und Kommunikation"
des Instituts fiir Rhetorik und Kommunikation in Bornheim

Der Mensch ist gemaB einer alten philosophischen Definition ein Wesen, das
sich zuvorderst durch Sprache auszeichnet. Jiingerer Meinung zufolge sind
Reden und Schreiben ein erlernbares Metier wie irgendeines. Was liegt also
nadher und scheint einfacher als die Sprachfertigkeiten des einzelnen zu opti-
mieren? Gerade Manager bediirfen einer hohen Kommunikationskompetenz
in ihrem beruflichen Alltag, ist es doch ihre vornehmste Aufgabe, Mitarbeiter
zu fiihren und zu motivieren. VBU-Redakteur Dieter Kaltwasser beschreibt
seine Eindriicke, die er wahrend eines dreitdgigen Kommunikations-Seminars
des Instituts flir Rhetorik und Kommunikation in Bornheim gewann.

An einem von der Wettervorhersage als gliihend heil3 angedrohten Julitag
machte ich mich auf den Weg zum vor den Toren Kélns gelegenen ,Institut
fiir Rhetorik und Kommunikation", um zu erfahren, wie die Nachfahren eines
Cicero und Seneca heutzutage Fiihrungskrafte der Wirtschaft in das richtige
Reden einiiben. In einer Zeit, in der es auf nichts mehr anzukommen scheint,
als kompetent zu kommunizieren, gleichzeitig jedoch allerorten der Sprach-
verfall beklagt wird, rangieren Rhetoriktrainings hoch in der Gunst des wei-
terbildungsfreudigen Publikums. Wie oft haben wir nicht selber schon tber
einen Bekannten gesagt: "Er hat fundierten Sachverstand und ein enormes
Wissen; er kann sich allerdings nicht gut ausdriicken. Er versteht es nicht,
seine Gedanken kompetent und tiberzeugend zu vermitteln - und so fiihrt
sein Knowhow zu keinerlei sichtbaren Wirkungen." Andere wiederum sagen
von sich selbst: "Reden kann ich nicht. Das ist ein Naturtalent, mit dem ich
nicht ausgestattet bin." Glinter Zienterra, Geschaftsfiihrer und Trainer des
Instituts flir Rhetorik und Kommunikation in Bornheim, halt diese Ansicht
fiir ein Ammenmarchen und verfahrt nach der Maxime: "Wer sprechen kann,
kann auch das Reden lernen, er muss nur eine positive Grundeinstellung
besitzen und einsehen, dass die Kunst des richtigen Redens ein kontinuierli-
cher Lernprozess ist." In Klavierlehrerkreisen hadlt man sich zuweilen mit fol-
gendem Witz bei Laune: "Klavierspielen ist ganz einfach. Man muss nur mit
dem richtigen Finger zur rechten Zeit die richtige Taste treffen." Doch sowohl
der geiibte Klavier- als auch der Rhetorikvirtuose werden dieser {ibellaunigen
Meinung ihre Zustimmung versagen, bediirfen doch beide Kiinste des fort-
wihrenden und hochmotivierten Trainings. Mit diesen subversiven Uberle-
gungen betrat ich das weitldufige Parkareal des Bornheimer Instituts. Vor mir
erblickte ich eingedenk der zu erwartenden hochsommerlichen Temperaturen
mit groBter Dankbarkeit keinen betonierten Weiterbildungshort, sondern ein
Landhaus franzosischer Provenienz, welches prima vista fiir ein mehrtédgiges
Seminar geradezu optimale Bedingungen vorzuweisen schien.

Und dieser erste Eindruck bestatigte sich dann auch aufs Trefflichste. Da in
den mir vorab zugesandten, sehr gut aufgemachten Informationen zum
Seminar der Erlebnis- und Entdeckungspddagogik ein hoher Stellenwert
eingeraumt wird, um die rhetorischen Fahigkeiten zu entwickeln und zu
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steigern, bietet schon das Ambiente des Instituts beste Voraussetzungen zur
Entfaltung der eigenen Talente und Kreativitdt. Somit sind dem Bornheimer
Studio und Trainingspark optimale Rahmenbedingungen zu attestieren.

Plnktlich zum spektakuldren Seminarbeginn um 9.03 hatten sich zwélf
erwartungsfrohe Teilnehmer eingefunden, die den Seminareinstieg des
Dozenten und Trainer Giinter Zienterra verfolgten. Schnell wurde deutlich,
dass hier ein Motivationskiinstler erster Giite sein Handwerk betrieb.

Schon die BegriiBung geriet zu einem Grundkurs im positiven Denken.

Es folgte die Aufforderung an die Teilnehmer, die aus den unterschiedlichsten
Wirtschaftsbranchen sowie der universitaren Ausbildung kamen, sich selbst
kurz vorzustellen und ihre Seminarerwartungen zum Ausdruck zu bringen.
Hierbei wurde deutlich, dass es den meisten Schwierigkeiten bereitet, vor
einer Gruppe frei ihre Gedanken zu Ausdruck zu bringen, weil ihnen vor
Nervositdt die Kehle zugeschniirt ist. Weiterhin wurden Argumentations-
techniken und -strategien gewiinscht, die es dem einzelnen erleichtern, sein
Gegeniiber - sei es geschaftlich oder privat - zu liberzeugen. Kurz gesagt:
eine erfolgreiche Gesprachsfiihrung war das erklarte Ziel der Seminaristen.

Spielerisches Lernen

Nach einer ersten Atemiibung, die uns "Kraft schopfen" lassen sollte, ging es
gleich in medias res. Die Seminarinszenierung entwickelte sich aus der
Lehrmethode des Bornheimer Instituts. Das didaktische Konzept beruht auf
der Dominanz von Rollen- und Sprachspielen in der Absicht, nicht nur die
sprachlichen Fertigkeiten, sondern auch das Selbstbewusstsein und die
Primdrmotivation der Teilnehmer zu stirken. Durch das alltdgliche Sprach-
wirklichkeiten simulierende Spiel verbinden sich Praxis und Theorie der
Rhetorik, oder wie es Zienterra in Anlehnung an einen beriihmten Satz
Immanuel Kants virtuos-lapidar formulierte: "Theorie ohne Praxis ist lahm,
und Praxis ohne Theorie ist blind." In seinen Seminaren mit erwachsenen,
berufstatigen Menschen wendet Glinter Zienterra die Erkenntnis an, dass sich
Menschen eine ganze Welt erschlieBt, wenn sie mit dem Spiel in Beriihrung
kommen. Und in einer zunehmend fréhlicheren und somit entspannteren
Atmosphare wurde den Teilnehmern die Mdglichkeit geboten, sich zu entfal-
ten. Das Phantasiespiel des Menschen, so die Bornheimer Trainerphilosophie,
wirkt auf die Psyche und beeinflusst die Dynamik des Unbewussten. Die
Rhetorik-Seminare sind so aufgebaut, dass sie zu einem bleibenden Erlebnis
fiir die Seminaristen werden sollen.

Durch Sprechspiele erfuhren die Seminarteilnehmer, wie es um ihre eigene
Storanfalligkeit bestellt ist. Jeder Seminarist hatte zungenbrecherische
Limericks vorzutragen, wahrend die Teilnehmerrunde diese akrobatischen
Kiinste durch laute Zwischenrufe stérten. So wurde aus einem "Der Kaplan
klebt Papp-Plakate an" bei storanfélligen Teilnehmern sehr leicht ein "Der
Kapaun klaut Pappplapate an". Neben der hierdurch auftretenden allgemei-
nen Heiterkeit konnte so schon zu Beginn der Veranstaltung ein gruppendy-
namischer Prozess eingeleitet werden, der die naturgemaB vorhandenen
Hemmungen der einzelnen Gruppenmitglieder, vor einer fremden Gruppe frei
zu sprechen, beseitigte.
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Der Seminarablauf

Im Laufe der dreitdgigen Veranstaltung wechselten Assoziations- und
Wortspiele, Brainstorming, Ausdrucksiibungen,Bewegungsspiele, Stimm- und
Atemtraining, improvisierte Reden sowie Gesprachsimprovisationen einander
ab, die stets durch Videokamera und -recorder aufgezeichnet wurden, um
direkt analysiert werden zu kdnnen und eine gute Mdglichkeit zur Verhal-
tens- und Gesprachskontrolle und gegebenenfalls Korrektur zu geben.
Zienterra erlduterte, wie wichtig es fiir den Redenden ist, sich ein gesundes
Selbstbewusstsein und ein natiirliches "Ja" zu sich selbst zu erhalten, was
keineswegs bedeute, dem "Hemmungslosen" und oft genug "Verantwortungs-
losen" das Wort zu reden. Hieran schloss sich die Ubung an, dem direkten
Nachbarn etwas Bestatigendes zu sagen. "Durch diese bestatigenden Worte
versuchen wir", so Zienterrra, "an den anderen heranzukommen, indem wir
selbst menschlich sind. Ein bisschen Humor, etwas Mitempfinden oder Aner-
kennung 6ffnen Tore. Diese scheinbaren Kleinigkeiten spielen im Umgang mit
Menschen eine groBe Rolle. Man muss, wenn man mit anderen Menschen
nicht so gut auskommt, zuerst den Grund bei sich selbst suchen. Man muss
die Einstellung priifen." Mehr als viele Worte verrat uns das Verhalten des
Menschen, seine Absichten und die innere Einstellung. Um die nonverbalen
Wirkkrafte, die eindeutig einen Schwerpunkt der Veranstaltung bildeten, bes-
ser einzuschatzen, spielten die Ubungen, Freude, Schmerz, Trauer, Spannung
oder Geldstheit darzustellen, eine wesentliche Rolle. Diesem Zweck dienten
Bewegungsspiele, die in uns zudem ein Gefiihl fiir die eigene Kdrperbeherr-
schung wecken sollten.

Der Dozent forderte die Teilnehmer vehement dazu auf, sich von sensibler
Zuriickhaltung zu befreien, "denn durch Verkrampfung hemmen Sie Ihre
Darstellungsfahigkeit." Wenn der Zuhdrer nicht nur Worte hért, sondern eine
liberzeugte, ausdrucksstarke Person erlebt, wird er eher dem Gesagten folgen
wollen. Vermeiden sollte man aber auf jeden Fall billige Wirkungen oder
unpassende Ubertreibungen - einige Ausdrucksiibungen der Seminarteilneh-
mer gerieten doch leicht zur Parodie dessen, was prasentiert werden sollte.
Durch stindiges Uben der eigenen Ausdrucksfertigkeiten und die sich daran
anschlieBende Kritik und Hilfestellung Giinter Zienterras konnte somit auf die
individuellen Starken und Schwéchen der Seminarteilnehmer prézise einge-
gangen werden. Die Seminaristen wurden an den ersten beiden Tagen in den
Feierabend mit einer Ubung zum Selbermachen entlassen, die am nichsten
Tag coram publicum vorgetragen werden sollte.

Das positive Denken

Will man selbstsicheres Auftreten, bewusstes Sprechen, liberzeugendes Reden
und Verhandeln einiiben, ist es zweifelsfrei richtig, die Teilnehmer zu motivie-
ren und sie zu einer positiveren Selbsteinstellung zu bewegen. Dem dienten
denn auch zahlreiche Rollenspiele. Ob dies allerdings bei den einzelnen Teil-
nehmern den gewiinschten Erfolg hat und der nie konfliktfreien Lebensbe-
wiéltigung dienlich ist, wage ich immerhin leise zu bezweifeln. Man muss
kein unbelehrbarer Skeptiker sein, um zu erkennen, dass mit einem mehr oder
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weniger guten schauspielerischen Talent sich eine Positivitdt vorgaukeln ldsst,
die nur wenig mit der seelischen Disposition des einzelnen gemein hat.
Letztendlich bedarf meiner Meinung nach selbstsicheres Auftreten auch nicht
der fortwahrenden Vergewisserung des eigenen positiven Denkens und
Befindens. So bewertet mein Kollege Michael Madel in seinem Buch "Die
post-moderne Bescheidenheit" ein rein positives Denken als nicht realistisch,
sind doch die Situationen, "denen die Menschen im allgemeinen und eine
Filihrungskraft im besonderen taglich ausgesetzt sind, zu kontextabhéngig, zu
individuell und spezifisch, als dass man ihnen mit einer prinzipiell optimisti-
schen oder prinzipiell pessimistischen Einstellung entgegentreten kdnnte und
diirfte. Unser Leben und die Situationen, in denen wir jeden Tag hineinge-
stellt sind, werden zu sehr von Ambivalenz, von Doppel- und Mehrdeutigkeit
gepragt, als dass eine unilaterale und eindimensionale Einstellung grundsatz-
lich positiver oder negativer Natur das geeignete Instrument darstellen kénn-
te, in diesen Situationen zu bestehen. Sollte man eine Situation nicht reali-
stisch einzuschédtzen versuchen und ein von vornherein positives oder negati-
ves Denken vermeiden?"

Glinter Zienterra als Moderator und Kommunikator fordert standig die
Beteiligung der ganzen Gruppe. Auch in seiner Kritik schonte der Leiter des
Instituts keineswegs etwaige Empfindlichkeiten seiner Rhetorik-Schiiler. Der
Nachmittag des zweiten sowie der dritte Seminartag waren prall angefiillt
mit Gesprachs- und Vortragsiibungen, die durch auflockernde Stimm- und
Entspannungsiibungen begleitet wurden. Die Seminaristen erprobten sich in
improvisierten Reden und Vortragen, wobei Zienterra auf das Hilfsmittel der
"topischen Gedachtnisstiitze" verwies. Wie bei Merkzetteln werden Stich-
worte in Kdstchen eingetragen. Der Zettel sollte mdglichst auf ein Pult oder
einen Tisch gelegt werden. Wenn die Stichworte groB genug geschrieben
sind, lassen sie sich auch noch aus zwei Metern Entfernung gut erkennen.
In den zum Abschluss der Veranstaltung durchgefiihrten Vortragsiibungen
konnte durchweg ein unverkrampfteres und freieres Reden bei den meisten
Teilnehmern als Lernerfolg festgestellt werden. Entlassen wurden die Semina-
risten mit einem Skript Zienterras fiir das private Studium und Training.

Die Seminarkritik

Durch die Vielzahl der Ubungen und Rollenspiele ist ein guter Praxistransfer
gegeben, obwohl natiirlich Rhetoriktrainings unter Laborbedingungen statt-
finden und damit den beruflichen und privaten Alltag nur anndhernd simulie-
ren kdnnen. Die Erwartungen der Teilnehmer waren zum Ende des Seminars
uberwiegend erfillt, konnten sie doch aufgrund der steten, aktiven Einbin-
dung ihre Gesprachsfiihrung und Redetechnik verbessern. Deutlich wurde
wahrend der Seminartage in Bornheim, dass sich niemand vor der Sprach-
macht der anderen, noch vor der eigenen vermeintlichen Ohnmacht zu fiirch-
ten braucht. Um mitreden zu kdnnen, bedarf es allein der Einsicht in die
eigenen kommunikativen Starken, sowie des fortwdhrenden Trainings.

HDK.

° | www.rhetorik-online.de
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WEITERBILDUNG
emlnartest

Laut, deutlich und Uberzeugend

Welcher Frau ist das im Berufsleben noch nicht passiert: Endlich hat sie den notorischen Selbstdarstellern im Meeting

das Wort entrissen. Sie ist besser vorbereitet als die anderen, sie weif genau, was sie sagen will. Alle Augen richten

sich auf sie und schon verabschiedet sich die Stimme. Das Institut fir Rhetorik bietet ein Seminar nur fir Frauen in

freier Rede an, um solchen Situationen gestérkt begegnen zu kénnen. management & training nahm teil.

Von der ersten Sekunde an heiBt es bei
diesemn Seminar: Ab ins kalte Rhetorik-Was-
ser. Nach dreiBig Minuten steht die erste
Teilnehmerin bereits vor der achtkdpfi-
gen Frauengruppe und (bt sich im Spre-
chen. Ohne lastige Diskussion zeichnet eine
Videokamera alles auf. Wahrend sich eine
nach der anderen mit dem Satz ,Der Kap-
lan pappt Pappplakate® abmiiht, beschreibt
die Seminarleiterin Gabriele Zienterra,
was bei solchen Sprechsituationen wich-
tigist: ,Atmen, Trinken und stabilisieren”,
lautet das Erfolgsrezept. ,In Stresssitua-
tionen ist kein Mensch normal®, erklart
sie. ,Driicken und knuddeln Sie ihren Dau-
men ruhig, dadurch wird Spannung abge-
leitet. Aber bitte immer oberhalb der Giir-
tellinie.” Man schwanke in solchen Situa-
tionen immer zwischen Angst und Flucht
(am liebsten kurz vor dem Besprechungs-
raum) oder Angriff (ja, ich ziehe es durch).
Wer sich mit kleinen Checklisten-Karten
in der Hand sicherer fiihlit, sollte sie mit-
nehmen, ,schlieBlich geht ein Cowboy
auch nur in den Ort, wenn er seinen Colt
dabei hat.”

Die Trainerin Frau Zienterra hat Schau-
spielunterricht genommen und dort das

Spiel mit Rhetorik und Gesten gelernt. En-
gagiert und ziigig, aber ohne Druck, fiihrt
sie ihre achtkdpfige Gruppe durch die zwei
Tage. Fragen, soweit sie iberhaupt nitig
sind, werden kompetent beantwortet. Men-
schen zu trainieren macht ihr SpaB und das
merkt man. Sie feuert einzelne Teilneh-
merinnen bei ihren Vortragen an und gibt
individuelle Unterstiitzung, so dass auch
aus der piepsigsten Stimme ein lautes und
selbstbewusstes Organ wird.

Am ersten Seminartag stehen neben der
AuBenwirkung folgende Themen auf dem
Programm:

» Korpersprache,

» das dramatische Prinzip,
» Selbst-PR,

» Stimm-Modulation und
» Starunanfalligkeit.

Spétestens nach der dritten Ubung wird
der Gang nach vorne ans Rednerpult zur
Routine. Neben der Kunst des Redens ist
viel Kreativitét gefragt. Innerhalb von fiinf
Minuten ist beispielsweise eine Uberzeu-
gungsrede zu einem selbst gewdhlten
Thema zu halten oder den Mitstreiterinnen
eine Geschichte nach dem dramatischen
Prinzip zu erzéhlen.

Man muss schockfarben malen,

damit es pastellfarben hiangen bleibt.
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Vor der Mittagspause wird der Ton rauer.
Frau Zienterra fangt an, die Vortragenden
mit Zwischenrufen zu provozieren, um ihre
Stéranfilligkeit zu testen. Doch die Ubun-
gen zeigen bereits Wirkung und die Teil-
nehmerinnen reagieren Uberwiegend ge-
lassen und freundlich.

Keine Ubung ohne Kamera

Alle Beitrage werden mitgeschnitten und
analysiert. Es ist erstaunlich festzustellen,
dass Unsicherheiten, Verhaspeln oder Ge-
dankenpausen, die einen persénlich sté-
ren und unsicher machen, auf dem Video
oft eine véllig andere Wirkung haben. Der
Vortrag sieht fliissig und Uberzeugend aus
und man muss iberrascht feststellen: Es
klappt bereits ganz gut. Manchmal wird das
Nachbereiten der Videofrequenzen etwas
langatmig, da einige Ubungen ziemlich
wortreich sind und natirlich alle acht
Frauen ihre Kiinste sehen méchten. Hier
wire es vielleicht sinnvoll, eine Zeitbe-
grenzung vorzugeben.

Nach dem Mittagessen miissen sich
dann alle ein Herz fassen und den Satz
.Meine Worten sollen (liberzeugen, be-
geistern und motivieren)..." in den haus-
eigenen Park briillen, der zum Schloss
Bornheim gehort, in dem das Institut liegt.
Fiir die meisten ist diese Ubung sehr un
gewohnt, doch mit viel Luft in den Lungen
gelingt es hervorragend.
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Menschen sind wie Bélle, ab

und zu brauchen sie einen Kick.

Am zweiten Seminartag werden die
Ubungen anspruchsvoller und widmen sich
folgenden Punkten:

» positiv denken und sprechen,

» Stimme und Stimmung,

» souverdn mit Fragen umgehen,

» gin berufliches Thema nach dem drama
tischen Prinzip bearbeiten,

» rhetorische Gymnastik.

Auch an diesem Tag ist wieder viel Fan-
tasie gefragt. Beispielsweise soll die rechte
Nachbarin als Bild, Gericht und Getrénk be
schrieben werden. Dabei hat die Runde viel
zu lachen, denn vom gespickten Rehbra-
ten bis zu einem Kirsch-Bananensaft ist so
einiges dabei. Auch die Sprechiibung mit
einem Korken im Mund gibt Anlass zur Er-
heiterung, schlieBlich ist es gar nicht so
leicht, die 40 Muskeln rund um die Lippen-
partie unter Kontrolle zu halten.

Biihnentraining auf Hockern
Danach ist Bihnentraining angesagt. Auf
Hockern stehend und wenn nétig mit ei-
ner geroliten Zeitung in der Hand zum
eindringlichen Gestikulieren, liben die
Frauen ,von oben herab® Reden vor ei-
nem groBen Publikum zu halten. Der Vor-
teil dieses Standpunktes: Man kann nicht
nervis herumlaufen, sonst fallt man buch-
stablich vom Hocker. Dann folgen gute
Kombinationen aus mehreren Ubungen,
zum Beispiel freie Rede und der Abgleich
von Eigenbild und Fremdbild. Frau Zien-
terra gibt auBerdem verstéandliche Tipps
fiir den souverdnen Umgang mit (storen-
den) Fragen.

Das Seminar ,Rhetorik fiir Frauen - Die
Kunst der freien Rede” ist sehr empfehlens-
wert und die Teilnahmegebiihr in Hohe von

800 Euro plus Mehrwertsteuer und Uber-
nachtung gut investiert. Die Trainerin ar-
beitet hauptsachlich mit Videokamera,
Flipchart und Notizkarten. Der Seminarort
ist ruhig und das Institut selber, eine alte
Villa, hat einen liebevollen, fast familiaren
Charakter. Auch wenn ein strammes Pro-
gramm gefahren wird und manche Pause
zum Vorbereiten der nichsten Ubung ge-
nutzt werden muss, entsteht kein Druck.
Ein weiterer Pluspunkt: Es werden keine
langweiligen theoretischen Kommunikati-
onsmodelle und dergleichen vorgestellt. Am
Ende des Seminars fehlt der oft Gbliche
Spruch: ,Das haben wir leider nicht mehr
geschafft, aber das konnen Sie ja noch nach-
lesen.”

Jede Ubung eine neue
Herausforderung

Entsprechend begeistert duBern sich die
Teilnehmerinnen: ,Das Seminar ist abso-
lut empfehlenswert, jede Ubung war eine
neue Herausforderung fiir mich®, sagt Antje
Kling. Susann Starck findet, dass sie kleine,
aber gute Mechanismen gelernt hitte. Lo-
benswert sei auBerdem das direkte Feed-
back und die Tatsache, dass es ein reines
Frauenseminar war. Birgit Gratzick-Walter
gefiel die ausgesprochen gute Auswahl an
Methodik und Didaktik.

Das Seminarversprechen wird 100-pro-
zentig eingeldst, die Inhalte werden von der
Seminarleiterin professionell dargestellt.
Die Rahmenbedingungen des Institutes sind
groBziigig und die Atmosphiére untereinan
der war harmonisch und konstruktiv. Er-
wahnenswert ist auBerdem, dass alle erar
beiteten Seminarunterlagen bereits bei Ab-
reise zur Verfligung gestellt wurden. =l

Seminarbewertung
Botschaft: 1,0
Know-how, Jns;u.t.mnmkraf'., Relevanz,

Beziehung: 1,0
Kontakt, Integration, Interaktion

Darstellung: 1,0
Verstindlichkeit, Argumentation, Prisentation
Didaktik: 1,3
Lehrmethoden, Dramaturgie

Material: 1,3
Professionalitit, Mutzbarkeit
Rahmenbedingungen 1,0

Seminarhotel/REume, Service

Gesamtwert fiir das Seminar: 1,1

Schulnotensystem von 1=sehr gut bis 5=man
gelhaft. Copyright: management & training in
Zusammenarbeit mit Michael Paschen.

Info

Die Philosophie des Institutes
Lernen ist Erleben. Erleben kommt nicht
durch passives Zuhiiren; es ist ein Pro-
zess von Korper, Geist und Seele. Darauf
zielt alles in Bornheim bei Bonn. Das In
stitut im Park liegt abgeschlossen wie
eine Insel. Aber mit der Ruhe kommt die
Aktivitat. Rhetorik ist hier nicht schiines
Reden, sondern der psychologisch fun
dierte Umgang mit dem Wort. Sie kann
Mittel der Beeinflussung sein, aber auch
Miglichkeit der Kommunikation; sie kann
Menschen fiihren, sie ist aber auch Selbst-
befreiung und Ausdruckstherapie. Das
Institut wurde 1960 gegriindet. Der Insti
tutsgriinder, Alfred Rademacher, gab
durch die Erlebnisrhetorik der Rhetorik
eine neue Bedeutung. Als Freund und
Schiiler erwarb Giinter Zienterra die Li-
zenz und fithrt in Rademachers Sinne
zusammen mit seiner Frau Gabriele Zi
enterra die aulergewdhnliche Wissens
vermittlung weiter.

Institut fiir Rhetorik

und Kommunikation
Landhaus im Neuen Park
53332 Bornheim bei Bonn
Telefon: 02222/2730
institut@rhetorik-online.de
www.rhetorik-online.de
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Offene Seminare Rhetorik,
Prasentation, Moderation

Hier finden sie eine Ubersicht unserer offenen Rhetorik Seminaren,
die sie auch direkt und bequem online buchen kénnen:

Flinftagiges Rhetorik Intensiv-Training zur Steigerung der
personlichen Ausdrucksfahigkeit

Seminar Rhetorik - Instrument der Kommunikation [ Stufe 1
* Seminar verbale Kreativitat und Dialektik [ Stufe 2

Seminar Uberzeugung und Persénlichkeit / Stufe 3

Aktive, zielbewuBte Gesprachsfiihrung

Rhetorik Wochenend Seminar

Selbstsicheres Auftreten - Sprechen

liberzeugendes Reden - Verhandeln

Seminar Rhetorik Kompetenz fiir Frauen - So setzt sich eine
Frau mit Diplomatie durch

Professionelles Stimm- und Sprechtraining -
Besserer Einsatz von Stimme und Sprache

Rhetorik Intensiv-Training Topmanagement “hochdosiert”

Seminar Meetings und Workshops effektiv moderieren mit der
Metaplantechnik

Seminar Prdsentationstraining mit Beamer

Seminar Zieloewusste Gesprachsfiihrung in englisch
"Goal-orientated Negotiation in English”

Internationales Prasentationstraining in englisch
"Effective International Presentation in English"

Aktuelle Seminartitel und Termine finden Sie auf unserer
Internetprasenz: www.rhetorik-online.de
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Firmen-Seminare, Inhousetraining

.Erfolg haben heiBt, Erfolg vorbereiten”

Zielgerichtet fiihren, erfolgreich verhandeln, verkaufen, interagieren - die
Anforderungen an das Management und das Team sind so vielfdltig wie die
Unternehmen. Wir bieten lhnen maBgeschneiderte Firmenseminare [ Inhouse-
training fiir jeden Bedarf, den Sie, Ihre Mitarbeiter und Ihre Kunden an eine
zielfiihrende Kommunikation haben.

In der Seminarsituation motivieren sich die Mitarbeiter gegenseitig, und fin-
den im Erfahrungsaustausch die Chance zur Veranderung. Sie erkennen die
Herausforderung und die Notwendigkeit des persénlichen Einsatzes, um an
der Verwirklichung der Unternehmensziele aktiv mitzuwirken.

Sprechen Sie mit uns liber Ziele, Dauer, GruppengréBe und Schulungsort lhrer
Firmenseminare und Inhouse Trainings. Am besten sofort...!

Unsere kompetente Seminarberaterin Frau Clara von Sydow

(Telefon: +49 (0)2222.9 11 70) berét Sie gerne.

Beispiele aus unserer Seminararbeit mit Unternehmen:

Themen Rhetorik und Kommunikation

*  Rhetorik, Dialektik und verbale Kreativitat
Aktive und zielbewusste Gesprachsfiihrung
Verkaufspsychologie: Aktives Verkaufen
Telefon Training: ,Am Draht - auf Draht"
Konfliktgesprache diplomatisch I6sen
Innerbetriebliche Kommunikation

Themen Prasentation

Personliche und medienunterstiitze Prisentation mit PowerPoint®
Effective Presentation in English

Lebendig und kreativ Prasentieren

Sicherer Umgang mit Présentationstechniken

Themen Gesprachsfiihrung und Verhandlung

Medientraining - Umgang mit der Presse

Professionell Fiihren: Motivation und Uberzeugung in der
Mitarbeiterfiihrung

Erfolgreiche Interviewtechniken

Argumentations-, Formulierungsgewandtheit und Schlagfertigkeit
Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern

International Negotiation in English

Themen Moderation

Moderationstechniken zielfiihrend einsetzen
Besprechungen und Workshop effektiv moderieren
Konfliktmoderation

Vorbereitung lhrer zu moderierenden Workshops
Workshops

Effiziente Besprechungen

Teamentwicklung
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Individuelles Coaching

Coaching ist ein wichtiges Mittel der individuellen Weiterbildung von
Filihrungskraften. Bei dieser "TrainingsmaBnahme unter vier Augen” wird der
Mitarbeiter bei seiner beruflichen und personlichen Weiterentwicklung unter-
stlitzt, beraten und begleitet.

Im Fokus steht die Steigerung der persdnlichen kommunikativen Kompetenz.

Durch individuelles Coaching unterstiitzen wir Fiihrungsnachwuchskrafte wie

auch erfahrene Fiihrungskrafte

> ihre personlichen Stirken und Verbesserungspotentiale realistisch
einzuschatzen,

> ihre Uberzeugungswirkung durch strukturierte Ubungen, Feedback und
Videokontrolle zu verbessern, sich gezielt auf anspruchsvollere
Flihrungsaufgaben vorzubereiten,

> ihre soziale und kommunikative Kompetenzen bedarfsgerecht und
effizient zu fordern, Strategien fiir schwierige Situationen
(Kundengesprache, Verhandlungen, Prisentationen, Fernsehauftritte usw.)
zu erarbeiten

> bei Bedarf maBgeschneiderte Seminare zu finden und

> das im Seminar Erlernte anzuwenden.

Sinnvoll ist zu Beginn eine Teilnahme an einem Intensiv-Training,
um spater im Coaching weiter an den Themen individuell zu arbeiten.

Die Coaching-Sitzungen werden unterstiitzt mit

* Telefonische Beratung und eMail

Literaturhinweise

Konkrete Arbeitsvereinbarungen von Sitzung zu Sitzung

*

*

Exklusives Einzeltraining ,,one to one”

Unser Einzeltraining ist stark auf die berufliche Praxis des einzelnen Teil-
nehmers und dessen individuelle Belange ausgerichtet. Durch das intensive
Briefing im Vorfeld stellen wir eine optimale Abstimmung der Trainingsinhal-
te auf lhren Bedarf sicher. Flihrungskrafte auf der mittleren und hohen Ebene
der Unternehmen brauchen neben Leistungsbereitschaft, Eigeninitiative,
Durchsetzungsfahigkeit, visiondrer Kraft, Planungsgeschick, Gespiir fiir Chancen
und Risiken noch eine wichtige Fahigkeit - die Gabe, andere mitzureiBen und
flir ein gemeinsames Ziel zu begeistern.

Worte, Reden und Prasentationen, die wirken und viel bewegen, erarbeiten
Sie sich in unserem bewdahrten Einzeltraining. Damit Ihre erfolgreichen
Auftritte noch liberzeugender und wirkungsvoller werden.

Und nun entscheiden Sie sich fiir den Ausbau lhrer Fahigkeiten und das indi-
viduelle Training. Sprechen Sie bitte Ihre Termine mit uns ab.
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Aktuelle Kunden-Stimmen

Teilnehmer-Feedback

.Liebe Frau und Herr Zienterra,

ich schreibe Ihnen, um mich fiir die auBergewdhnliche Flirsorge und Ihr
Entgegenkommen zu bedanken. In einer der schonsten ersten Marzwochen
meines Lebens haben Sie mich noch einmal ganz neu an den Austausch und
das Ballspiel mit Worten herangefiihrt. ...Ich danke lhnen fiir die wunderbare
Woche, bleiben Sie so wie Sie sind!" M. Z, Essen, Mérz 2005

.Sehr geehrte Frau Zienterra, sehr geehrter Herr Zienterra,

ein kurzes Seminar-Feedback méchte ich lhnen noch dbermitteln.

Nach einer erlebnisreichen Woche in Ihrem Institut ziehe ich ein sehr positi-
ves Resiimee. Die Inhalte wurden mit Herz und Verstand transportiert und die
Teilnehmer herzlich aufgenommen. Viele Anregungen dienen als Handlungs-
grundlage fiir die Zukunft. Der Anfang ist gemacht. Und es hat SpaB
gemacht! Vielen Dank auch an Ihre Mitarbeiter." 0.H., Miinster, Oktober 2005

.Liebes Rhetorik-Team,

herzlichen Dank flr 5 unvergessliche Tage in Bornheim!

Ich kann es kaum erwarten - die erste Gelegenheit, die spielerisch gelernten
Tipps & Tricks anzuwenden. Aus der Woche mit Ihnen und der Seminargruppe
nehme ich einen weitaus bewussteren Umgang mit der Sprache und insbe-
sondere mehr Selbstbewusstsein beim Sprechen mit.

Das Seminar war abwechslungsreich, kurzweilig und motivierend.

Dafiir danke ich dem ganzen Team des Instituts. Ich habe mich rund um wohl
gefiihlt. Und - wer weiB, man sieht sich doch immer zweimal im Leben ;-)"
A. F, Diisseldorf, Mai 2005

.Liebe Frau Zienterra, lieber Herr Zienterra,

zu lhren Seminaren gibt es keine Alternativen! Die Seminare - getragen von
zwei wundervollen Trainern - bieten durch Inhalt und Form eine ganz wert-
volle Einheit. Sie sind ein Gewinn an methodischem Wissen sowie

vorallem auch an Lebenfreude, Lebenskraft.”

J. J., Berlin, Mai 2006

.Sehr geehrte Frau Zienterra, sehr geehrter Herr Zienterra,

das von Ihnen durchgefiihrte Seminar war fiir mich phdnomenal.

Sie haben wirklich den Ton des spielerischen Lernen durchgangig in die
Gruppe Ubertragen kdnnen. Der Tanz der Worte hat fiir mich eine neue
Bedeutung bekommen. Danke ;-) fiir diese 2 Tage, die noch lange nachwirken
werden. Und auf das Aufbauseminar freue ich mich schon heute!"

D. S., Miinchen, Juni 2006

JLiebes Zienterra-Team,

zuriick im Biroalltag, mdchte ich mich

noch einmal fiir zwei un- und auBergewohnliche Seminartage bedanken, aus
denen ich viel mitgenommen habe. Vor allem eine wohl dosierte Portion
Selbstbewusstsein.”

A. K., Darmstadt, Juni 2006
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ANHANG

Aus unseren
Referenzen



Agfa Gevaert AG

Agiplan AG

Allianz Versicherungs AG

Amazon.de GmbH

Arthur Andersen Business Consulting GmbH
Ascom Business Systems AG, Schweiz
Ascena AG

AWD Ges. f. Wirtschaftsberatung mbH

AXA Colonia Lebensversicherung AG

BAYER Leverkusen AG

Berlin Chemie AG
Berliner-Schultheiss-Brauerei GmbH
Berlin-KdInische Krankenversicherung AG
Berlinwasser International AG

Bewag Aktiengesellschaft & Co. KG

BGS Bundesgrenzschutz

Bilfinger & Berger Bau AG

Bitburger Brauerei Th. Simon GmbH

BM fiir Arbeit und Sozialordnung
Boehringer Ingelheim Pharma KG

BP Chemicals Plas Tec GmbH

Brockhaus Direkt GmbH

BSH Bosch und Siemens Hausgerdte GmbH

Carat System Entwicklungs- Marketing GmbH & Co. KG

Carl-Zeiss AG

Celesio AG

Citibank Privatkunden AG

Chrysler Deutschland GmbH

Comdirekt Bank

ConCom Consulting & Compliance GmbH
Continental AG

DaimlerChrysler AG

DB Direkt

Degussa Hiils AG

Degussa Texturant Systems GmbH

Delphi Automotive Systems Dtld. GmbH
Detecon Consulting GmbH

DEFO GmbH

Deutsche Goodyear GmbH

Deutsche Post AG

Deutsche Post Com GmbH

Deutsche Telekom AG

Deutsche Welthungerhilfe e.V.

DEVK Rechtsschutz-Versicherung AG
DKV Deutsche Krankenversicherungen AG
Dragerwerk AG

DuPont Performance Coatings GmbH & Co KG
Dynamit Nobel AG

Edeka Handelsgesellschaft

Eidgen. Bankenkommission, Schweiz
Eifelperle Milch e.G.

Elsa AG

Essent Energie GmbH

F. C. Trapp Baugesellschaft Berlin mbH
Fichtel & Sachs AG
Forschungszentrum Karlsruhe GmbH
Frohling GmbH

Ferrero GmbH
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Gillette Holding GmbH

Georg Fischer Fahrzeugtechnik AG, Schweiz
Global Finanz GmbH

Gothaer Versicherungen a.G.

Henkel KGaA
Henkel Russland KGaA
Huttenwerke Krupp Mannesmann GmbH

IBM Deutschland GmbH

Internet Online AG

InWent GmbH

Itellium System & Services GmbH

Karstadt Warenhaus AG

Kaufhof AG

Kienbaum Management Consultants GmbH
KPMG Consulting GmbH

Landesbank Saar
Landesbank Sachsen Girozentrale

Mannesmann Konzern AG
Mercedes Benz AG
MedCom International GmbH

Naturschutzbund Deutschland e. V.
NetBooster Web Positioning GmbH

OBl Baumarkte GmbH & Co. KG
OFW e.V.
Olymp Bezner GmbH & Co KG

PLB Provinzial-Leben-Baubetreuungs GmbH
Postbank Systems AG Postbank Zentrale AG
Porsche Zentrum Miinchen
PriceWaterhouseCoopers GmbH

PSI AG

Rethmann Wasserwirtschaft GmbH & Co.
RWE Systems Consulting GmbH

Sachsen LB

SAP Deutschland AG €& Co. KG

Schering AG

Siemens AG

Software AG

Stagg €& Friends GmbH

Stern Stewart Management Consultants GmbH
Strothmann Spirituosen GmbH & Co. KG
Symalit AG, Schweiz

Systematics AG

Tchibo Frisch-Rost-Kaffee GmbH
T-Data GmbH

TeeGschwendner GmbH

T-Online International AG
T-Systems debis Systemhaus GmbH
T-Systems Nova GmbH

TRAIAN Internet Products AG
Tricept AG

UVEX Arbeitsschutz GmbH

Verband der Druckindustrie e.V.
VIAG INTERKOM GmbH &t Co.
Volksbank Heilbronn

Wella AG
XEROX GmbH
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