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Einleitung

Der Anfang eines guten Weges

Neue Möglichkeiten, Ihre souveräne Wirkung (wirklich!) zu steigern

Neulich im Seminar über souveränes Auftreten: Ein Teilnehmer sagt in der Feedback-Runde: »Sie sind der erste Trainer, der mir nicht dauernd sagt, was ich alles muss. Der mir sagt, dass ich ok bin. Das tat mir gut.«

In diesem Sinne: Herzlich willkommen zu einem Buch, das nichts von Ihnen will – und Ihnen doch viel geben mag. Zu einem Buch, das jede Menge Profi-Wissen für Sie bereithält, mit dem Sie Ihre persönliche Wirkung im Beruf, in Ihren Beziehungen und im Umgang mit sich selbst steigern können. Mit Kopf und Herz, im Außen und im Innen, mit dem Geist und mit dem Körper.


Warum Sie dieses Buch lesen könnten

3 gute Gründe:


	Weil Ihnen klar ist, dass Methoden alleine heute nicht mehr reichen, um wirklich zu überzeugen.

	Weil Sie motiviert sind und noch ein paar gute Impulse für Ihre Außenwirkung brauchen.

	Weil Sie bereit sind, die Verantwortung für Ihre persönliche Weiterentwicklung zu übernehmen.



Was genau Sie von diesem Buch erwarten dürfen

5 Dinge:


	Ansätze, die Sie alleine – das heißt ohne Anleitung durch einen Trainer oder Coach – einsetzen und nutzen können.

	Erprobtes. Ich arbeite mit den beschriebenen Instrumenten seit vielen Jahren erfolgreich in Seminaren, Workshops und Coachings.

	Umfassendes. Stimme und Körper, Rhetorik und Storytelling, Mentaltechniken und Fragen der inneren Haltung. Kopf und Herz, Geist und Körper. Alles greift ineinander, bereichert und ergänzt sich.

	Professionelle Inhalte und eine lockere Schreibe. Kein Fachchinesisch, sondern eine lebendige Sprache für lebendiges Lernen.

	Eine klare Struktur. Alle Kapitel und Abschnitte folgen dem gleichen Muster – jeder Abschnitt gliedert sich in die gleichen 4 Überschriften:



Die Situation

Eine kurze Geschichte, eine Anekdote, eine Schilderung aus dem Alltag, ein Beispiel aus dem Leben bauen eine Brücke zur Praxis. Eine Verbindung des jeweiligen Themas zur realen Welt und hoffentlich auch zu Ihrem persönlichen Erfahrungshintergrund.

Das Problem

Was mit der Story angedeutet wurde, wird jetzt auf den Punkt gebracht. Was genau hat hier nicht funktioniert und warum könnte es besser sein, einen anderen Ansatz zu wählen? Analyse, Sondierung, kritische Einsicht.

Die Lösung

Nachdem das Problem offen vor uns liegt, ist es Zeit für neue Lösungen. Sie bekommen Vorschläge, Gedanken und Inspirationen. Jede Anregung wird von mir begründet, damit Sie in der Lage sind, eine gute Entscheidung für sich zu treffen. Denn es geht nicht darum, dass ich von meinen Empfehlungen überzeugt bin, sondern dass Sie das Gefühl haben, hier könnte etwas Nützliches für Sie drin sein.

Vielleicht denken Sie jetzt, dass…

Aus meiner praktischen Arbeit kenne ich die kritischen Fragen, die sich aus den geschilderten Ansätzen ergeben können. Diese greife ich hier proaktiv auf in der Hoffnung, dass Sie die Einwände, die Sie vielleicht an der ein oder anderen Stelle haben mögen, wiederfinden und angemessen gewürdigt sehen – verbunden mit Ideen, wie Sie damit gut umgehen könnten.


Wie Sie dieses Buch am besten nutzen

3 Möglichkeiten:


	Sie können das Buch von vorne nach hinten lesen oder mitten rein springen und mal hier und mal dort lesen.

	Sie können das Zusammenspiel von Innen und Außen entdecken. Am Anfang liegt der Fokus auf praktischen, eher äußeren Methoden – zum Ende hin kommen dann immer stärker Aspekte ins Spiel, die sich um die innere Haltung drehen, um Fragen der Einstellung und der Selbstführung. Vom Kopf zum Herz sozusagen. Und immer auch über den Körper.

	Sie finden in jedem Abschnitt praktische Vorschläge, wie Sie das Neue übend in Ihren Alltag bringen können. Zum Selbermachen.




Wozu es gut gewesen sein könnte, dieses Buch gelesen zu haben

5 Erfahrungen:


	Sie haben jetzt einen wirklich guten Überblick über das Thema Persönliche Wirkung gewonnen.

	Sie haben Neues gelernt, das Ihnen beruflich und privat nützt.

	Sie wissen, dass kleine Maßnahmen manchmal große Wirkung erzielen.

	Es ist leichter als Sie dachten.

	Sie hatten Spaß!



Vielleicht werden Sie in diesem Buch mal stolpern. Über Wörter, die Sie noch nicht kannten, über ungewöhnliche Formulierungen und Sprachbenutzungen, über Beispiele und Geschichten, die Sie schon mal in einem früheren Kapitel gelesen haben. Das macht nichts. Dieses Buch nimmt sich die Freiheit, manchmal anders zu sein, wenn es Aussage und Inhalt dient.


1. Körper

Sichtbar wirksam von Kopf bis Fuß

Wie Sie vor Gruppen und im Einzelgespräch professionell eine gute Figur machen

»Der Mensch kann mit dem Mund soviel lügen wie er will – mit dem Gesicht, das er macht, sagt er stets die Wahrheit.«


	Friedrich Nietzsche



»Das Gesicht ist das Fenster des Geistes.«


	Paul Ekman



»Der Körper ist der Übersetzer der Seele ins Sichtbare«


	Christian Morgenstern



»Gang und Haltung verraten mehr als das Gesicht.«


	Alec Guiness



»Der Körper führt, und die Stimme folgt.«


	Isabel Garcia



Verstand, Ursache-Wirkungs-Prinzip, lineares Denken – unsere Kultur bringt großartige Errungenschaften hervor, indem sie sich auf diese eher rationale Art der Herangehensweise an die Welt konzentriert. Maschinen werden ertüftelt, Ingenieure brillieren, Probleme werden erkannt, isoliert und repariert.

Nur… Der Mensch selbst ist keine Maschine. Er ist auch nur zu einem kleinen Teil Verstand und freier Wille. Zuallererst ist der Mensch ein körperliches Wesen; er ist Energie, Gefühle, Hormone, Gene und Beziehungswesen.

Mit unserem zweiten Gehirn (im Magen-Darm-Trakt), dem sogenannten Bauchgefühl, reagieren wir schneller und unmittelbarer auf unsere Umwelt als mit unserem (Kopf-) Denken. Und wer gefragt wird, wo im Körper das tiefe Gefühl von Zuneigung zu einem geliebten Menschen auftaucht – der fasst sich ebenfalls nicht an den Kopf, sondern ans Herz (wo ein weiteres eigenständiges Nervensystem beheimatet ist).

Die Bedeutung der Körperlichkeit haben wir in unserer Kultur meist verdrängt. Dafür sorgten nicht nur die hohe Wertschätzung des Verstandes, sondern auch die Leibfeindlichkeit der Religion, die sich ganz aufs Meta-Physische ausrichtet.

Ganz verloren gegangen ist das Wissen um den Körper und seinen Stellenwert für Wirkung, Kommunikation und souveränes Auftreten aber nie, und es ist kein Zufall, dass wir für einen Sinnzusammenhang wie Anstand, Mut und Charakter beweisen die Umschreibung Haltung zeigen nutzen: Ein Mensch ist, wie er sich mit seinem Körper hält.

Auch Vokabeln wie Eindruck, Ausdruck, Auftreten oder Durchsetzen weisen im Kern auf körperliche Vorgänge hin und erinnern uns daran, die Inhalte unserer Kommunikation nicht als alleinseligmachend zu betrachten, wenn es darum geht, zu souveränen.

Auch im weiten Feld der Persönlichkeitsentwicklung wird man sich der Bedeutung des Körpers seit einigen Jahren wieder bewusster und schafft entsprechende Angebote mit Kursen zu Embodiment, somatischen Markern oder Finger-Winken zur Beseitigung störender Muster.

Auch die Wiederentdeckung schamanischer Methoden zur Schärfung körperlicher Selbstwahrnehmung spielt in der Persönlichkeitsentwicklung zunehmend eine Rolle (Kreis, Schwitzhütte, Feuerlauf uam.).

Bevor es im weiteren Verlauf dieses Buchs um rhetorische Finessen und später auch um mentale Arbeit geht, beginne ich daher mit dem körperlichen Ausdruck dessen, was wir aus-drücken, wenn wir auf-treten. Und mit Auftreten ist hier alles gemeint zwischen Vortrag vor großem Publikum und Vier-Augen-Gespräch im Büro der Chefin.


Start – Wie Sie gut beginnen

Die Situation

Neulich beim Netzwerktreffen. Dreißig Unternehmer sitzen rund um den Tisch beim Frühstück. Reihum steht jeder auf und stellt sich und sein Unternehmen vor. Möglichst ansprechend natürlich, denn man hofft auf Geschäftsempfehlungen. Einer der Anwesenden scheint noch nicht so recht motiviert: seine Gesichtszüge hängen knapp über dem Fußboden, und er wirkt müde und lustlos. Doch dann! Als die Reihe an ihm ist, steht er auf – und strahlt über das ganze Gesicht. Herzlich begrüßt er die Kollegen, und mit Feuer und Erfahrung präsentiert er seinen Elevator Pitch. Nach dem Applaus setzt er sich – und sieht wieder so träge drein wie zuvor.

Das Problem

Der erste Eindruck zählt! Man könnte jetzt zwar sagen: Respekt; dieser Mann ist in der Lage, auch dann noch packend zu präsentieren, wenn er nicht so gut drauf ist. Das ist eine hilfreiche Fähigkeit, ganz ohne Frage. Aber das Dumme ist, dass man ihn auch vor und nach seinem Auftritt sieht, und da vermittelt er eine ganz andere Botschaft. Er zeigt sich also inkongruent, zweideutig, ambivalent.

Jetzt wird es knifflig. Viele Menschen ticken so, dass sie, wenn sie sich mit ihrem Gegenüber nicht sicher sind, zur negativen Deutung tendieren. Hier greift ein altes Muster des Menschen. Ständig treffen wir auf neue, unbekannte Gesichter und müssen binnen Sekundenbruchteilen entscheiden: Freund oder Feind? Gefährlich oder nicht? Wir bilden uns ein Vorurteil, ein Urteil, bevor wir den Anderen näher kennenlernen. Aus Selbstschutz neigen wir dazu, eher mal die Feind-Schublade zu wählen und somit in eine gewissen Distanz zu gehen.

Für erfolgreiche Kontakte im Beruf wie im Privaten nicht hilfreich.

Die Lösung

Es gilt die Losung: Unser Auftritt beginnt in dem Moment, in dem wir für unsere Zuschauer (potenziell) sichtbar werden:


	Beim Netzwerktreffen oder bei der Besprechung spätestens mit Betreten des Sitzungsraums.

	Beim Vorstellungsgespräch mit Betreten des Firmengeländes.

	Beim Vortrag oder der Präsentation mit Betreten des Saals und ggf. schon vorher.

	Beim Flirten mit Betreten der Lokalität.



Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass das aber mächtig anstrengend ist, und dass Sie sich nicht verstellen wollen. Ja, das stimmt. Das kann manchmal anstrengend sein, und ein Gesicht, das mehr einer Maske gleicht als einem Menschen, ist auch nicht zielführend.

Mit einer äußeren Show kommen wir hier nicht weiter. Hier braucht’s die passende innere Einstellung. Es ist eine Entscheidung, das Beste von mir zu zeigen, statt mich gehen zu lassen. Sich gehen zu lassen, kann zwar authentisch sein, aber zugleich auch unpassend. Authentizität heißt, dass ich das, was ich nach außen zeige, stimmig zeige. Und nicht, dass ich in jedem Moment die Emotion raushaue, die gerade am Ruder ist. Das würde man kindisch nennen.

Außerdem kann das Bild der Schleuse helfen, das ich bei meiner geschätzten Kollegin Julia Kamenik kennen gelernt habe. Wir alle wechseln den ganzen Tag von einem Kontext zum nächsten. Von der Wohnung in den Bus ins Büro. Vom Büro zum Sport zum Schatz daheim. Vom Partner zu den Freunden und zwischendurch vielleicht noch zum Supermarkt oder zu einem Telefonat mit den Eltern. Stellen Sie sich vor, Sie würden jeden Wechsel bewusst vornehmen, so als würden Sie mit Ihrem Schiff jedes Mal durch eine Schleuse fahren.

Kurz innehalten, innerlich ausrichten, weiter im Text. Meistens gelingt das ganz leicht, und manchmal brauchen wir etwas längere Schleusenzeiten. Zum Beispiel nach der Arbeit; da nennt man das dann Runterkommen. All das tun wir ständig und eher unbewusst, und manchmal braucht’s Absicht und Aufmerksamkeit für eine erfolgreiche Schleusung.

In gewisser Weise schlüpfen wir bei jedem Schleusenwechsel von einer Rolle in die nächste. Partner, Mitarbeiter, Chef, Mutter, Sohn, Einkäufer, Verkäufer, Antragsteller, Sportlerin usw. Dabei bleiben wir immer wir selbst! Es geht nicht um Show oder um Lügen oder Vorspielen. Es geht darum, wir selbst zu sein, egal wie viele wir sind.

Wir dürfen uns also in jedem Moment entscheiden (nd im nächsten Moment auch wieder ganz anders). Entscheiden, welche Auswahl unserer möglichen Verhaltensweisen wir zeigen – bevor wir in der nächsten Rolle wieder eine andere Auswahl wählen. So wie ein DJ. Der legt auch immer nur eine Platte auf und nicht immer alle zur selben Zeit.

Ja, das kann manchmal anstrengend sein. Noch viel anstrengender ist es aber, einen schlechten ersten Eindruck wieder auszubügeln. Menschen brauchen mindestens drei positive Emotionen, um eine negative wieder wettzumachen.

Fazit: Unter dem Strich ist es einfach energiesparender, sofort in die angemessene Rolle hineinzugehen als sich gehen zu lassen und später mühsam zu reparieren.


Aufgang – Wie Sie am besten nach vorne gehen

Die Situation

Neulich im Workshop… Die Teilnehmer sitzen im Halbkreis ohne Tische. Einer steht auf und kommt nach vorne – alle lachen. Allen sehen es, nur der nicht, der gerade nach vorn gekommen ist. Ein denkbar doofer Start für eine Präsentation.

Das Problem

Der Teilnehmer saß ziemlich genau in der Mitte, stand auf und ging schnurstracks nach vorne. Wie es aber so ist, wenn man lange sitzt, war die Hose ein wenig verrutscht, das Shirt hatte sich hochgezogen – und die ganze Pracht seines Tanga-Slips stand frei zum Betrachten mitten im Raum.

Die Lösung

Sie können es im Fernsehen beobachten. In Late-Night-Shows und ähnlichen Formaten gibt man Gästen die Möglichkeit, von der Seite her aufzutreten. Dass jemand direkt von vorne, in gerader Linie aus dem Publikum, kommt, wird eher vermieden.

Wer von der Seite her auftritt, vermeidet, dass das Erste, was sein Publikum von ihm zu sehen bekommt, Hintern, Rücken oder blanke Haut sind.

Wer von der Seite her auftritt, hat außerdem die Chance, bereits während des Gangs zu Sessel/Sofa/Rednerpult ersten Blickkontakt mit den Zuschauern aufzunehmen und so das Knüpfen eines Guten Drahts einzuleiten.

Wer von der Seite her auftritt, hat Gelegenheit, seine Kleidung zu richten, ohne dass es unvorteilhaft aussieht.

Die Krönung: Wenn es der Platz hergibt, kommen Sie in einem leichten Bogen nach vorne, so dass der letzte Schritt ein Schritt nach vorn ist in Richtung Publikum. So landen Sie punktgenau schon beim ersten Versuch genau dort, wo Sie hinmöchten. Das macht Eindruck, denn Sie zeigen – bereits vor dem ersten gesprochenen Wort –, dass Sie genau wissen, wo Ihr Platz ist, auch im übertragenen Sinne!

Der leichte Bogen von der Seite verhindert auch, dass Sie sich zum Publikum umdrehen und Ihren Standort erst einmal nach hinten korrigieren müssen, weil Sie plötzlich feststellen, dass Sie zu weit vorne stehen. Wer als Redner als erste Amtsmaßnahme von seinem Publikum weggeht, erweckt leicht den Eindruck von Flucht – nicht gut.

Bei einem guten Aufgang schafft man also eine Inszenierung. Man wählt nicht den kürzesten Weg, sondern verlängert den Weg absichtlich, um eine starke Wirkung zu erreichen.

Der Abgang ist demgegenüber kurz und knapp. Verlassen Sie die Bühne auf geradem Wege. Hier bitte kein Bogen, das würde schräg aussehen und man hielte Sie rasch für eingebildet.

Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass sich das ja alles ganz gut anhört, aber wann hat man schon mal soviel Platz für einen derart gestalteten Aufgang?

Das stimmt – und doch ist genügend Raum selbst am kleinsten Besprechungstisch. Oft kann man beobachten, dass jemand schon während des Aufstehens von seinem Stuhl anfängt zu sprechen. Stimme und Blickrichtung fokussieren Richtung Tischplatte; in Verbindung mit dem Knarren des zurückschiebenden Stuhls gehen so die ersten Sätze garantiert unter.

Also auch hier: In Ruhe aufstehen, um den Stuhl herumgehen, diesen mit beiden Händen nach vorn unter den Tisch schieben, einen guten Stand einnehmen, Blickkontakt in die Runde – und dann erst mit dem Sprechen beginnen.

Man sieht es Ihnen an, wenn Sie sich Gedanken gemacht haben, wie Sie Ihren Platz auf der Bühne einnehmen. Ganz gleich, ob diese Bühne erhöht vor tausend Menschen thront oder ob sie unspektakulär neben der Beamer-Leinwand im Meetingraum engt.

Ein Aufgang wird groß, wenn Sie sich dafür entscheiden und diesen Weg bewusst für Ihre eigene Größe nutzen. Ohne Angeberei, aber mit einer klaren Haltung. Souverän eben.


Stand-Punkt – Heimat finden auf der Bühne

Die Situation

Kurze Anekdote… Seminar, zwölf Teilnehmer, Stuhlhalbkreis. Der Trainer sitzt auf einem der Stühle am Ende des Halbkreises; direkt neben dem ersten Teilnehmer. Den Mittelpunkt des Halbkreises bildet ein Flipchart. Irgendwie ist die Stimmung komisch…

Das Problem

In jeder Form, in jedem Setting, in der Menschengruppen zum Lernen zusammenkommen, gibt es einen optimalen Punkt für den Leiter dieser Gruppe.

Die Position dieses optimalen Punktes strahlt eine gewisse Harmonie aus. Er erlaubt den Teilnehmern, sich gleichwertig zu fühlen und den Leiter gut zu sehen. Er erlaubt dem Leiter, alle Teilnehmer mit einem ähnlichen Aufwand zu sehen und sich mit ihnen zu verständigen. Im eingangs genannten Beispiel war dies aus dem Lot geraten, und das führte alsbald zu einer unterschwelligen Unruhe.

Die Lösung

Bei einem Halbkreis liegt der optimale Punkt zentriert zwischen den beiden außen Sitzenden – mit so viel Abstand nach hinten, dass der Referent die Außensitzenden dann frontal anschauen kann, wenn er seinen Kopf um ca. 45 Grad dreht.

Das impliziert auch, dass man die Bühne besser in der Breite nutzt statt in der Tiefe, wenn man sich dort bewegen will. Denn: Bewegt man sich vertikal – geht also nach vorne auf die Zuschauer zu –, kann man die außen Sitzenden nicht mehr sehen. Dazu müsste man sich dann umdrehen. Man verlöre also seine Teilnehmer. Erst aus dem Blick und bald auch inhaltlich.

Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass die sich mal nicht so anstellen sollen. Sie stellen sich einfach dorthin, wo Sie sich wohlfühlen. So schlimm wird das schon nicht sein.

Sie haben Recht. Schlimm ist das nicht. Und doch mag ich Sie einladen, das mal bewusst auszuprobieren und um Feedback zu den verschiedenen Positionen im Raum zu bitten. Ich bin mir sicher, dass die meisten Menschen diese atmosphärischen Details wahrnehmen können.


Füße und Knie – Einfach gut dastehen

Die Situation

Mit vollen Händen in die Klischeekiste… Variante A) Michael präsentiert. Er kommt nach vorne, richtet sich zum Publikum aus, und die anwesenden Frauen fangen an zu lachen oder die Augen zu verdrehen. Variante B) Michaela präsentiert. Sie kommt nach vorne, richtet sich zum Publikum aus, und die anwesenden Männer katalogisieren sie innerlich als harmloses Mäuschen oder williges Flirtobjekt.

Das Problem

Michael und Michaela senden allein durch die Art wie Sie stehen, ungünstige Botschaften.

Unsere Füße und Knie und mit ihnen die Art und Weise wie wir stehen, vermitteln in Millisekundenschnelle, wie wir über uns selbst denken – und bisweilen passt dies so gar nicht zu Intention und Ziel unseres Auftritts.

Probieren Sie’s aus! Stellen Sie sich gerade hin, und gestalten Sie den Abstand zwischen Ihren Füßen so, dass er in etwa dem Abstand Ihrer Schultern entspricht.

Dann (A) vergrößern Sie den Abstand merklich. Was geschieht nun? Wahrscheinlich entstehen Bilder in Ihnen: Cowboy, Macho, Superheld. Je länger Sie in dieser Position verbleiben, desto schneller fangen Sie an, leicht mit den Hüften zu kreisen. Die Daumen wandern vielleicht in den Gürtel oder die Hosentasche. Ein Mundwinkel hebt sich cool-lächelnd in die Höhe. Wie fühlen Sie sich? Wahrscheinlich mehr als Über-Mann denn als reifer Mann.

Nun (B) verkleinern Sie den Abstand zwischen Ihren Füßen merklich. Die Innenseiten Ihrer Füße berühren sich, oder eine Fußspitze dreht sich deutlich nach innen. In diesem Fall dreht sich auch das Knie mit und knickt etwas ein; zusammen mit dem Oberkörper. Je länger Sie in dieser Position verbleiben, desto schneller fangen Sie an, mit dem ganzen Körper zu schlenkern. Wie fühlen Sie sich? Womöglich unsicher, schwach, hilflos oder schutzbedürftig? Mehr kleines Mädchen als große Frau.

Auf den Punkt gesprochen: Wir können unseren Mann und unsere Frau nur stehen, wenn wir mit beiden Beinen fest auf dem Boden stehen. Wortwörtlich. Tun wir das nicht, werden wir im wahrsten Sinne des Wortes wackelig. Im Innen wie im Außen. Mal wirkt das dann über-, mal untertrieben. Aber niemals souverän.

Die Lösung

Die Lösung wurde oben schon angedeutet. Stehen Sie schulterbreit. Richten Sie Ihre Füße in etwa parallel aus. Nach innen gedreht lässt Sie klein aussehen, nach außen wie ein Clown.

Stehen Sie auf beiden Füßen mit dem gleichen Druck; also vermeiden Sie die Standbein-Spielbein-Nummer, denn das sendet rasch unangemessene Lässigkeit oder Unsicherheit.

Probieren Sie einmal folgendes aus: Stellen Sie sich gerade hin, und dann steuern Sie nacheinander die drei Punkte unter Ihren Füßen an: Ferse, Ballen, Zehen. Zuerst verlagern Sie Ihren Schwerpunkt auf die Fersen. Dann auf die Ballen, dann auf die Zehen. Merken Sie, wie unterschiedlich sich Ihr Stand jeweils gestaltet?

Und nun verteilen Sie Ihren Schwerpunkt gleichmäßig auf alle drei Punkte – mit beiden Füßen. Dabei werden Sie leicht und locker ein wenig in die Knie gehen. Auf diese Weise stehen Sie fest und sicher, und diese körperliche Erfahrung spiegelt sich auch in ihrer inneren Haltung zum Geschehen wider.

Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass dieses Gerede von kleinen Mädchen und Macho-Cowboys doch arg übertrieben ist. Albern. Ja, diesen Gedanken kann man denken. Oder Sie machen sich zweierlei klar. Wir Menschen bilden uns Vorurteile über andere Menschen. Immer und schnell. Dafür verknüpfen wir in kürzester Zeit objektiv Wahrnehmbares (sehen, hören, fühlen, riechen, schmecken) mit inneren Bildern und Erfahrungen. Erst danach schalten sich (vielleicht) Vernunft und Verstand ein und betrachten den Inhalt.

Sie können rein auf Inhalte setzen und von Ihrem Publikum verlangen, dies auch zu tun. Oder Sie machen es den Menschen (und sich selbst) leichter und präsentieren sich vor Ihrer eigentlichen Präsentation so repräsentabel, dass Ihre Zuhörer es einfacher haben, Sie und Ihr Präsent wohlwollend anzunehmen.

Vielleicht denken Sie auch, dass Sie zu Beginn eines Vortrags viel zu nervös sind, um sich Gedanken über Ihre Füße zu machen. Da mag ich Ihnen zurufen: Je größer das Lampenfieber, desto mehr Raum widmen Sie bitte Ihren Füßen! Je stabiler Sie mit Ihrem Körper stehen, umso stabiler stehen Sie auch im Innen. Lampenfieber braucht eine äußere Stütze. Diese kleine Achtsamkeit zahlt sich hinten raus zehnfach aus. Mindestens.


Brust – Gerade stehen leicht gemacht

Die Situation

Meine Schauspiellehrerin fragte uns mal: »Wie geht Ihr eigentlich auf Engel zu? Zu denen schlurft man ja nicht. So mit den Händen in der Tasche und hängenden Schultern.« Ich gebe zu: Bis zu diesem Zeitpunkt hatte ich über die Frage, wie man angemessen zu Engeln geht, noch nicht nachgedacht. – Und wenn man sich so umschaut, wie laff viele Menschen vor ihrem Publikum oder in der Gegend rumstehen, dann haben offensichtlich sehr viele noch nicht darüber nachgedacht.

Das Problem

Hängende Schulten assoziieren wir mit Mühsal, Lustlosigkeit, Schwäche oder Müdigkeit. Sie vertragen sich nicht mit einem souveränen, selbstbewussten und selbstsicheren Erscheinungsbild.

Na, dann lasse ich meine Schulten eben nicht mehr hängen, sondern ziehe sie hoch. Das macht es leider auch nicht besser! Die Schultern nach oben und oder nach hinten ziehen, sieht einfach nur doof aus. Wirkt verkrampft und unnatürlich.

Die Lösung

Heben Sie Ihren Brustkorb an. Nutzen Sie die obere Rückenmuskulatur, und ziehen Sie die Schulterblätter zueinander. In der Muckibude machen Sie das zum Beispiel auf dem Rudergerät… Dabei lassen wir die Schulten weitgehend in Ruhe. Das Aufrichten erfolgt also ganz über die Rückenmuskulatur.

Mir hilft dabei die Lektion eingangs erwähnter Schauspiellehrerin. Ich stelle mir vor, wie an der gegenüberliegenden Wand in ca. drei bis vier Meter Höhe ein goldener Engel sitzt. Dieses anmutige Wesen hält einen goldenen Faden in seinen Händen, dessen anderes Ende genau auf meiner Brust endet, dort, wo die Thymusdrüse sitzt. Mit dem Faden zieht mich der Engel nun förmlich zu sich, und da er höher sitzt als ich – und ich ein wohl erzogener Mensch bin – richte ich mich automatisch auf. Mache mich gerade. Wer zu Engeln geht, strahlt Stolz, Wert und Würde aus.

Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass das aber ganz schön anstrengend ist, und außerdem sieht man mich ja dann ganz! Meinen dicken Bauch, meine Hühnerbrust oder meinen zu kleinen oder zu großen Busen oder oder oder…

Wissen Sie was: Sie haben vollkommen Recht – und außerdem: Nur so kann man Ihre innere und äußere Schönheit sehen!

Ganz gleich, was Frauenmagazine, Instagram oder irgendwelche Contests uns weismachen wollen: Schönheit, Ausstrahlung, Souveränität entstehen in unserem Innern. Und genau dort dürfen wir die Entscheidung treffen, ok zu sein. So ok, dass wir uns zeigen und in einer Präsentation, in einem Meeting oder in einem Flirt strahlen können.

Es macht überhaupt keinen Sinn, vor Leuten zu sprechen und dabei gleichzeitig zu versuchen, den eigenen Körper zu verbergen. Wie soll das gehen?! Das sieht völlig verkrampft aus. Natürlich macht es Sinn, über geeignete Bekleidung nachzudenken, aber die Schultern nach vorn zu ziehen, weil einem Bauch oder Busen nicht gefallen? Nicht sinnvoll!

Entscheiden Sie sich dafür, Ihren Körper zu mögen. Nehmen Sie ihn, wie er ist. Einen anderen haben Sie nicht. Und by the way: Wie sollen denn unsere Zuhörer uns nehmen wie wir sind, wenn wir selbst das ganz augenscheinlich nicht tun?!


Kopf und Kragen – Erhobenen Hauptes geradeaus

Die Situation

Situation A, Verhandlung mit dem Chef. Frau Müller kommuniziert ihr Anliegen – mehr Geld, einen neuen Dienstwagen, ein spannenderes Projekt. Sie zeigt sich außerordentlich kompetent; ihre Zahlen sind beeindruckend, sie ist bestens vorbereitet. Und doch hat sie keine Chance.

Situation B, Ansprache vor dem Team. Herr Müller spricht über die neuesten Entwicklungen in der Chefetage. Quartalszahlen, Strategie, neue Projekte. Er macht das außerordentlich freundlich; sein Ton ist angenehm, er nimmt sich Zeit für seine Mitarbeiter. Und doch bewerten die ihn insgeheim als arrogant.

Das Problem

Frau Müller hält den Kopf schief – und Herr Müller zieht das Kinn nach oben.

Unser Kopf hat seine eigene Sprache – ganz unabhängig von den Inhalten, die aus ihm sprechen.

Im Tierreich gibt es Gesten, mit denen das unterlegene dem überlegenen Tier Beschwichtigung oder gar Unterwerfung signalisiert: Wegschauen und Wegdrehen des Kopfes oder das Anbieten der Kehle zum tödlichen Biss.

Diese Signale sind eindeutig. Sie trennen die Rangniedrigeren von den Ranghöheren; die Verlierer von den Siegern.

Auch das Menschentier kennt diese Gesten und nutzt sie: Erfolgreich im Flirt – nicht sinnvoll im Berufsleben.

Beim Tanz der Polaritäten im Flirt (Yin und Yang, Anima und Animus, weiblich und männlich) kann das gut funktionieren: Nach dem ersten Blickkontakt der Flirtpartner dreht das Menschenweibchen demonstrativ den Kopf weg, senkt den Blick und legt den Hals frei, indem sie ihre Haare nach hinten streicht. Das Menschenmännchen sieht die Signale und liest: »Juhuu! Sie tut mir nichts. Ich kann jetzt die verbale Kontaktaufnahme wagen.«

Was in der Privatsphäre gut funktioniert, hat im Job nichts zu suchen. Wenn Frau Müller ihre Aufstiegsambitionen mit einer Unterwerfungsgeste garniert, hört Chef zwar die Worte, gleichwohl ihm fehlt der Glaube bzw. er hat leichtes Spiel, die Mitarbeiterin zu verunsichern.

Und was ist mit Herrn Müller?

Eigentlich ganz einfach. Machen Sie doch mal diese spontane Kurzübung: Legen Sie das Buch weg, stehen Sie auf, und strahlen Sie Arroganz und Überheblichkeit aus. Ohne groß nachzudenken, ohne zu reden. Ich bin mir sicher, Sie werden Dinge tun wie: Auf den Zehenspitzen wippen, die Hände hinter dem Rücken verschränken – und ganz bestimmt werden Sie Ihren Kopf anheben. Das Kinn nach oben recken.

Es ist schwer, nicht für oberlehrerhaft gehalten zu werden, wenn wir das Kinn hochziehen und dabei reflexhaft auch noch unsere Augenbrauen. Dieses Signal-Set ist ebenfalls archetypisch in uns, und damit auch in unseren Zuschauern, verankert.

Die Lösung

Trennen Sie Beruf- und Flirt-Sphäre. Diese Empfehlung sollte eigentlich nicht überraschen, aber es ist überraschen, wie oft wir Elemente des Flirtens unbewusst auch im Beruf verwenden und unsere Kommunikationspartner damit zu dummen Gedanken einladen.

Halten Sie Ihren Kopf gerade und Ihr Kinn parallel zum Boden. Auch das geht uns schnell durch und darf aufmerksam im Blick gehalten werden.

Als Brillenträger wählen Sie bitte ein Gestell, das Ihnen diese Körperhaltung erlaubt. Wahlweise tragen Sie Kontaktlinsen oder nehmen die Brille kurzzeitig ab, wenn Sie damit nicht in die Ferne/Nähe schauen können.

Wenn Sie an sich selbst Beschwichtigungs- oder Unterwerfungsgesten beobachten – insbesondere in Drucksituationen oder gegenüber Vorgesetzten – investieren Sie in Persönlichkeitsentwicklung, um sich hilfreichere Strategien anzueignen.

Vielleicht denken Sie jetzt, …

…dass das alles mächtig weit hergeholt klingt. Schließlich sind wir doch Menschen! Die Krone der Schöpfung, vernunftgesteuert, professionell und rhetorisch geschult.

Da mag ich widersprechen. Als Menschen sind wir in allererster Linie körperliche Wesen, emotionale Wesen, mit tief verankerten Bildern und Mustern. Die Teile unseres Gehirns, die auf diese kollektiven Urbilder ansprechen, reagieren viel schneller, als die Teile, mit denen wir bewusst abwägen und argumentieren.

Und wie immer: Probieren Sie es aus! Beobachten Sie Menschen, die Unterwerfungsgesten nutzen, und dann spüren Sie in sich hinein: Wie viel Respekt empfinden Sie jetzt? Ehrlich! oder andersrum. Wenn Sie selbst dazu neigen, den Kopf schief zu halten oder das Kinn empor zu recken: Machen Sie es einfach mal anders – und beobachten Sie die Reaktionen der Anderen und Ihr Gefühl zu sich selbst.

Und vielleicht denken Sie ja, dass die oben geschilderte Flirtsituation stereotypisch und klischeehaft klingt. Ja. Im uralten Spiel der Geschlechter spielen Stereotypen, Klischees und archetypische Bilder und Überzeugungen eine zentrale Rolle. Dazu später mehr.


Pause – Geheimwaffe der Profis

Die Situation

Es ist soweit. Alle schauen Sie an. Sind neugierig, was Sie zu sagen haben. Wollen wissen, ob Sie es packen; ob Sie Ihr Publikum packen. Und Sie? Geben Vollgas. Drücken aufs Tempo. Ganz gleich, ob Sie aufgeregt, nervös, hektisch, lustlos, motiviert, freudig, genervt, ängstlich oder voller Tatendrang sind… Es treibt Sie der Wunsch, möglichst rasch zu beginnen, und umso rascher fertig zu werden.

Das Problem

Wer seinen Auftritt – Präsentation, Vortrag, Rede – zu schnell beginnt, hat in dem Moment verloren, wenn er den Mund zum ersten Satz öffnet.

Ungezählte Präsentatoren heben bereits zu sprechen an, noch während Sie nach vorne gehen oder sich von ihrem knarrenden Stuhl erheben. Das ist gleich aus mehreren Gründen fatal:

Wenn Sie sprechen, ohne vorher in Kontakt mit Ihrem Publikum zu gehen, kann kein Guter Draht zwischen Ihnen entstehen. Und wer als Zuhörer keinen Draht zum Vortragenden bekommt, schenkt diesem auch keine Aufmerksamkeit.

Wer als Sprecher keinen Draht zum Gegenüber hat, wird schnell an den Menschen vorbeireden; wird die Stimmungen übersehen, die im Raum schweben – die negativen wie die positiven. Sie verlieren Ihre Zuhörer, noch ehe Sie sie gewonnen haben.

Oft unterhalten sich noch Teilnehmer oder sind mit ihrem Handy beschäftig, wenn Sie anfangen wollen. Das ist nicht schlimm – schlimm wird’s nur, wenn Sie anfangen, bevor die damit aufgehört haben. Vortragende, die unaufmerksames Verhalten zu Beginn ihres Auftritts tolerieren, signalisieren: Mit mir kann man’s ja machen. Der Boden für Störungen ist bereitet.

Inhalte können wir heute jederzeit überall abrufen. Wer aber einem Menschen in Fleisch und Blut zuhört und zusieht, der interessiert sich dafür, was dieser spezielle Mensch zu sagen hat und wie er es sagt. Es geht um die Person, und erst in zweiter Linie um die Sache. Wenn Sie also Ihren Vortrag beginnen, ohne sich und Ihrem Publikum zuvor Zeit für ein erstes Beschnuppern zu geben, setzen Sie Ihre Zuhörer unter Stress. Die sind noch gar nicht so weit. Die wollen erst mal schauen: Wer ist das da vorne? Wie sieht der/ die aus? Wie wirkt dieser Mensch? Ist er mir sympathisch?

Oder stellen Sie sich vor, Sie sind zu einem Geburtstag eingeladen. Sie klingeln an der Tür, der Gastgeber öffnet – und sofort drängen Sie an ihm vorbei Richtung Büffet. Das war dann sicher das letzte Mal, dass man Sie eingeladen hat… Nein, Sie bleiben stehen, schauen dem Gastgeber freundlich in die Augen, lächeln. Sie nehmen sich Zeit, in Kontakt zu gehen. Auf der Türschwelle legen Sie den unverzichtbaren Grundstein für ein gelungenes Fest.

Genauso ist es auf der Bühne (Meetingraum, Vortragssaal, Omas Geburtstag). Der Moment zwischen Ihrem Ankommen an dem Punkt, von dem aus Sie sprechen werden, und dem Moment, an dem Sie zu sprechen beginnen, ist die (Tür-) Schwelle für einen gelungenen Auftritt. Wer die als Redner hektisch überrennt, muss hinterher viel Mühe aufwenden, um das irritierte Publikum wieder einzufangen.

Die Lösung

Beginnen Sie Ihren Auftritt mit einer Pause. Die Pause ist eines der kraftvollsten rhetorischen Mittel. Wer sie bewusst setzt, dem fliegen Vorurteile zu wie: souverän, lässig, stark, selbstbestimmt, entspannt, selbstbewusst, tonangebend, würdig.

Aber Obacht! Eine Pause ist nicht nichts! Eine Pause in diesem Sinne ist ein absichtsvolles Tun. Die Pause wird platziert, sie wird in den Raum gestellt. Sie ist keine Zeit des Nichtstuns, in der sich der Redner innerlich ausklinkt – sie wird in voller körperlicher und mentaler Präsenz gesetzt.

Diese Zeitspanne hält für alle Beteiligten einen ganzen Strauß an Möglichkeiten bereit:


	Sie selbst als Sprecher können erst einmal ankommen. Sich daran gewöhnen, jetzt so exponiert zu sein. Vor Leuten zu stehen, die einen alle anschauen.

	Sie schauen in Ruhe, wo noch Unaufmerksamkeit ist und schenken diesen Menschen ein freundliches Lächeln, so dass die wissen, dass Sie gleich anfangen wollen. So sorgen Sie auf charmante Weise für Ruhe und demonstrieren unaufdringlich, aber klar, dass Sie jetzt hier den Ton angeben.

	Sie können schauen, wer da ist, wie die Atmosphäre ist und wo Zuhörer sitzen, die Sie kennen oder auf die Sie besonders achten wollen.

	Sie haben Zeit, Ihren Körper einzurichten und in eine gute Atmung zu kommen, so dass Sie schon vor dem ersten Satz eine souveräne Ausstrahlung verströmen.

	Der Zuhörer kann ohne Hast sein Tun beenden (mailen, surfen, mitdemnachbarnquatschen, whatsappen) und sich auf Sie einzustellen.

	Ihre Zuhörer können Sie in Ruhe anschauen und Ihre Wirkung aufnehmen.
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