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e schafft der das blof3? Warum ge-
\Mingt es dem stets, seine Zuhorer
mitzureiflen? Das fragen wir uns oft,
wenn wir im Fernsehen die Auftritte von
faszinierenden Rednern verfolgen. Doch
nicht nur dann. Ahnliche Fragen driangen
sich haufig im Alltag auf. Zum Beispiel,
wenn wir in Meetings registrieren, wie es
einem Kollegen gelingt, den ,grofiten
Mist" als brillante Idee zu verkaufen.

Gute Redner strahlen Selbstsicherheit
aus. Sie verpacken ihre Botschaften so,
dass diese beim Gegeniiber ankommen.
Und sie wissen, wie wichtig die Sprache
fir das Erzielen von Wirkung ist. Doch
starke Worte geniigen nicht fiir einen
starken Auftritt. Es gilt, beim Sprechen
vor oder mit anderen Menschen weitere
Faktoren zu beachten, um die gewiinsch-
te Wirkung tatsichlich zu erzielen.

AUSSPRACHE

Viele Menschen neigen dazu, zu nu-
scheln und Worte sowie Endungen zu
verschlucken. Eine unklare Aussprache
fiihrt oft zu Missverstindnissen. Sie er-
schwert auflerdem das Zuhoren. Spre-

chen Sie also nicht zu schnell. Und ma-
chen Sie regelmifig folgende Ubung:
Nehmen Sie das Ende eines weichen Kor-
kens zwischen die Zahne - locker. Beiffen
Sie also nicht hinein. Rezitieren Sie dann
einen beliebigen Text. Sprechen Sie dabei
langsam, laut und so deutlich wie mog-
lich. Wiederholen Sie diese Ubung regel-
mafig. Thre Aussprache verbessert sich
allméhlich, Thre Aussagen werden klarer.

BETONUNG

Indem Sie einzelne Worte, Siatze oder
Satzteile betonen, bestimmen Sie, welche
Botschaften bei lhrem Gegeniiber an-
kommen. Und Sie verleihen Ihren Aussa-
gen den gewiinschten Sinn. Es gibt zwei
Moglichkeiten, um Worte oder Informa-
tionen hervorzuheben. Erstens: durch
ein Dehnen. Sie sprechen das Schliissel-
wort oder die wichtige Textpassage lan-
ger aus. Zweitens: Mithilfe der Lautstar-
ke. Sie sprechen Ihre Kernaussage horbar
lauter oder leiser aus. Am besten probie-
ren Sie die Wirkung aus - zum Beispiel,
indem Sie im Satz ,Ich liebe dich" mal
das Wort ,Ich", mal das Wort ,liebe" und
mal das Wort ,dich” betonen. Merken
Sie, wie sich die Bedeutung verschiebt?

LAUTSTARKE

,Leisesprecher” reden nicht gern mit
,Lautsprechern" und umgekehrt. Zudem
gilt: Wer aus Sicht seiner Zuhorer zu leise
spricht, wirkt schnell unsicher, und wer
zu laut spricht, arrogant. Passen Sie also
Ihre Lautstdrke der Ihres Gesprachspart-
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ners an. Und noch ein Tipp: Andern Sie
die Lautstirke ab und zu im Gesprach.
Dann wirken Sie lebendiger und starker
emotional beteiligt.

PAUSEN

Wer Sprechpausen einlegt, kann durch-
atmen, vorausdenken und gewinnt Zeit.
Auflerdem wirkt, wer ab und zu mal
schweigt, souverdner. Denn Pausen ge-
ben dem Gesprachspartner die Chance,
Riickfragen zu stellen. Kurze ,Zwischen-
stopps" erleichtern es Threm Gesprachs-
partner zudem, Thre Infos zu verdauen.
Machen Sie regelmiflig Pausen - und
zwar Spannungspausen, um die Neugier
,Was kommt jetzt?" zu steigern, und
Wirkungspausen nach Kernaussagen,
damit Thre Botschaft wirken kann.

SATZLANGE

Ein Sprechen ohne Punkt und Komma,
ermiidet unsere Gesprachspartner. Ent-
sprechendes gilt fiir lange Schachtelsatze.
Bandwurmformulierungen fithren zu-
dem dazu, dass Sie sich schnell verhas-
peln und den roten Faden verlieren. Zu
lang sind Thre Sitze auf alle Falle, wenn
Sie zwischenzeitlich Luft holen miissen,
um das Satzende zu erreichen.

SPRECHTEMPO

Wer zu schnell spricht, mindert die Wir-
kung seiner Rede. Denn unter dem
Schnellsprechen leidet die Deutlichkeit.
Auflerdem bleibt kaum Zeit zum geziel-
ten Betonen und fiir Sprechpausen. Wel-
ches Sprechtempo angemessen ist, hangt
vom Inhalt der Rede und vom Gegentiber

Ja, geschafft: die
Kollegen haben ge-
spannt zugehort.
Starke Worte allein
reichen aber nicht
fiir eine starke Re-
de. Foto: Flonline

ab. Je schwieriger der Inhalt aus Sicht der
Zuhorer ist, umso langsamer sollten Sie
sprechen. Der Gesprachspartner kann
die Worte verdauen und bei BedarfRiick-
fragen stellen.

TONALITAT

Oft klagen Eltern: Ich sage meinen Kin-
dern etwas, doch sie tun es einfach nicht.
Ahnliche Klagen hért man zuweilen von
Fihrungskréften. Eine Ursache hierfiir:
Sie erteilen dem Gegeniiber zwar einen
Befehl, doch gegen Ende des Satzes hebt
sich ihre Stimme. Dadurch klingt die
Aufforderung wie eine Frage. Achten Sie
darauf, dass sich Ihre Stimme bei Fragen
am Ende des Satzes hebt. Bei Befehlen
und Anforderungen hingegen sollte sie
am Ende leicht sinken. INGO VOGEL



