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Uberzeugend auftreten - ohne Stress und Angst: So funktioniert es!

Fast jeder kennt die Situation: SchweilRnasse Hande, ein flaues Geflihl im Magen und eine zittrige Stimme
gepaart mit schlotternden Knien — wer vor anderen eine Rede oder eine Prasentation halten muss, kommt
manchmal ganz schon ins Schwitzen. Selbst zundchst wohlgesonnene Zuhorer oder Gesprachspartner neigen
zu einem vernichtenden Urteil, wenn Themen durch ein unstimmiges, verunsichertes oder desinteressiertes
Auftreten prasentiert werden. Nur wer selbstbewusst auftritt, kann von seiner Umgebung auch ein positi-
ves Urteil erwarten — auRer Sie legen es auf geschenktes Mitleid an.

Circa 85 Prozent aller Menschen sind angespannt oder nervos, wenn sie vor Anderen sprechen miissen.
Sogar vermeintliche Profiredner kennen dieses Gefiihl. Es ist eine natirlich Reaktion des Kérpers, die auftritt,
wenn wir uns ungewohnten Situationen aussetzen oder uns scheinbar angreifbar machen. Wie immer im
Leben gilt auch hier: Auf die Dosis kommt es an. Ein wenig Lampenfieber kann gut sein fiir einen Uberzeu-
genden Auftritt, doch zu viel davon hemmt unser Denken und lahmt unsere Lockerheit.

Diese Nervositat lasst sich in positive Energie umwandeln. Zwei Punkte sind Voraussetzung hierfir: Sie be-
reiten sich auf den Inhalt, auf das ,, WAS” gut vor. Und Sie bereiten sich darauf vor, , WIE”“ — mit welchem Stil
— Sie lhre Inhalte kommunizieren wollen.

Denn wie wissenschaftliche Untersuchungen belegen, ist das , WIE“ mehrheitlich gegenliber dem ,,WAS“
dafiir entscheidend, ob Sie bei lhren Zuhérern und Gesprachspartnern ankommen. Selbstverstandlich wird
dabei vorausgesetzt, dass lhr ,, WAS“ fachlich korrekt ist.

Das Fatale:
Wer unsicher auftritt, dem wird Inkompetenz, ja oft sogar Unglaubwiirdigkeit, unterstellt. Selbst wenn ein
hohes Fachwissen vorhanden ist.

Das Gute:
Sicheres und iiberzeugendes Auftreten lasst sich lernen.

Entscheidend ist bereits der erste Eindruck, den Sie hinterlassen — auf dem Weg zum Rednerpodium, zu
Ihrer Prasentation oder beim BegriiRen von Anderen. Den ersten Eindruck hinterlassen Sie im Bruchteil einer
Sekunde — lhr Fachwissen hilft Ihnen dabei nicht.

Sie haben fiir den ersten Eindruck nur zwei ,,Signalgeber“: lhre Kleidung sowie lhre Kérpersprache.

Passen Sie lhre Kleidung stets dem Anlass, lhrer Rolle und Personlichkeit sowie den Erwartungen lhrer Ge-
geniber an Sie und lhre Rolle an. Oder waren Sie von einem Maler und seiner Kompetenz liberzeugt, wenn
er bei lhnen zuhause in Anzug und Krawatte einen Probeanstrich vor Vergabe des Auftrags durchfiihren wiir-
de?
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Achten Sie darauf, dass lhre Kérpersprache, insbesondere Ihre Mimik sowie Ihre Hande, bereits beim ersten
Eindruck positive Signale ausstrahlen. Oder wollen Sie |hr Gegenliber bereits vor Beginn lhres eigentlichen
Auftritts ablehnend stimmen?

Nach dem ersten Eindruck beginnt Kommunikation erst richtig. Damit steigt auch die Zahl der Fettnapf-
chen, in die Sie treten kénnen. Bereits beim BegriSen ldsst sich oftmals erkennen, mit wem Sie es tun ha-
ben. Selbst in BegriiRungsregeln ungeschulte Menschen erspiren beispielsweise am Handedruck ihres Ge-
genibers einige seiner Charaktereigenschaften.

Nach dem BegriiBen oder dem Gang zum Podium kommen lhre rhetorischen Fahigkeiten zum Tragen. Sie
kénnen mit der Wahl Ihrer Worte andere Menschen 6ffnen oder verschlieBen — ebenso mit lhrer Mimik und
Gestik. Weshalb? Weil alle Menschen im Unterbewusstsein auf gewisse Worte und Gesten ahnlich reagieren.
Dies zu wissen ist ein wichtiger Schlussel zum Erfolg. Es gibt Worte, mit denen Sie bei Ihrem Gegeniiber so
gut wie sicher Ablehnung und Distanz hervorrufen. Und es gibt Worte, die nahezu jeden Menschen sofort
unbewusst in den Rechtfertigungsmodus schalten lassen — auch wenn das von dem, der spricht, iberhaupt
nicht beabsichtigt wird. Das Kommunikationsmodell von Schulz von Thun ldsst griiRen. Selbstverstandlich
konnen Sie auch Worte wahlen, mit denen Sie bei lhren Gesprachspartnern Offenheit und Interesse her-
vorrufen — unabhangig davon, ob Sie ein Verkaufsgesprach oder ein Personalgesprach fliihren oder eine Rede
halten. Neben einzelnen Worten bieten sich Ihnen diverse rhetorische Techniken, um gut anzukommen, zu
Uberzeugen und lhre Ziele zu erreichen. Zu diesen Techniken gehort beispielsweise eine professionelle (!)
Fragetechnik. Ubrigens: Eine professionelle Fragetechnik muss in Fleisch und Blut (ibergehen — selbst haupt-
berufliche Talkmaster und Moderatoren fragen haufig amateurhaft. Und neben den reinen rhetorischen Fa-
higkeiten gehort auch eine entsprechende mentale Einstellung zum Gberzeugenden Auftreten: In lhren Wor-
ten und Formulierungen soll horbar werden, dass Sie Ihre Gesprachspartner oder Zuhorer mit dem, wie Sie
formulieren, wichtig und ernst nehmen und nicht sich selbst als den Mittelpunkt der Welt betrachten. Nega-
tivbeispiele finden Sie zur Genlige im Verkauf wie auch in der Personalfiihrung.

Last but not least: Es kommt besonders darauf an, dass lhre Wortwahl und lhre Kérpersprache harmonie-
ren. Wir Menschen haben uns aus der Frithzeit unserer Geschichte zum Glick ,, Antennen” bewahrt, um
stimmiges von unstimmigem Verhalten zu unterscheiden. Wer verbal seine Freude zum Ausdruck bringt, dass
bei der Rede viele Zuhorer anwesend sind, und gleichzeitig eine finstere Mimik zeigt, wirkt schlichtweg un-
glaubwiirdig. Einen ahnlichen Effekt erzielt, wer beim Sprechen mit dem Kopf schiittelt, was in Deutschland
als ,nein” interpretiert wird, obwohl er oder sie mit Inhalten Gberzeugen will. Thre Koérpersprache verrat un-
triglich, was Sie wirklich meinen und fihlen — auBer Sie zahlen zu den Spitzenschauspielern. Der Korper ligt
nie — wahrend Worte willkiirlich gewahlt werden kénnen.

Nur wenn es lhnen gelingt, stimmig aufzutreten, haben Sie eine gute Chance, wirklich liberzeugend anzu-
kommen.

Nun mag die Frage sich erheben: Muss ich ein Naturtalent sein, um vor Menschen sicher und iiberzeugend

aufzutreten? Nein, das missen Sie nicht. Was Sie jedoch tun sollten ist, Ihr Auftreten standig kritisch zu hin-
terfragen und gegebenenfalls daran durch qualitativ hochwertiges Training zu arbeiten.
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Uberzeugendes Auftreten zu lernen ist so dhnlich wie eine Fremdsprache lernen. Es geniigt nicht, nur Voka-
beln zu beherrschen. Nur wenn Sie die verbindende Klammer zwischen den Vokabeln kennen — bei der
Fremdsprache die Grammatik, dann werden Sie so verstanden, wie Sie verstanden werden wollen. Ubertra-
gen auf das Lernen von iiberzeugendem Auftreten: Es ware zu wenig, nur einzelne Seminare in Rhetorik,
Etikette und Korpersprache zu besuchen — eventuell sogar bei unterschiedlichen Trainern. Denn in solchen
Seminaren lernen Sie zwar jede Menge ,Vokabeln“. Doch die ,,Grammatik®, die verbindende Klammer zwi-
schen Rhetorik, Etikette und Kdrpersprache lernen Sie nur in speziell dafiir ausgelegten Trainings und Semi-
naren.

Bei Stilwelt’ diirfen Sie sicher sein, dass besonders das Trainieren dieser Grammatik im Mittelpunkt steht
— und zwar ausgerichtet auf lhre individuelle Persdnlichkeit sowie die Situationen, in denen Sie liberzeugen
miissen. Und dies ist keine Verkauffloskel, sondern ein ernst gemeintes Versprechen. Denn es ware fatal,
wenn nach einem Training lauter , dressierte” Menschen entstanden waren. Stets sind liber das Grundwis-
sen hinaus die individuellen Feinheiten des Auftretens wichtig: Was bei einem extrovertierten Menschen zu
schwach an Gesten sein mag, kann bei einem introvertierten schon véllig iberzeugend wirken.

Kommen Sie jederzeit gerne auf mich zu, wenn lhnen an wirklich professionellem und liberzeugendem Auf-

treten gelegen ist. Als Alternativen zum Verfeinern des Auftretens bieten sich lhnen firmeninterne Seminare
genauso wie Einzeltrainings oder Langzeit-Coachings.

Mit herzlichen GriRen,

lhr Peter A. Worel

Fir Sie zur Information:

Stilwelt bietet zukiinftig ausschlieBlich firmeninterne Trainings, Einzeltrainings, Coachings und Vortrage an.
Offene Seminare bieten sich Ihnen bei Stilwelt” nur noch in Verbindung mit branchenspezifischen Kooperati-
onspartnern. Denn bei klassischen offenen Seminaren zum Thema ,,Uberzeugendes Auftreten” ist unserer
Ansicht nach der Nutzen fiir die Teilnehmerinnen und Teilnehmer zu gering, weil oftmals sehr heterogene
Anforderungen und unterschiedliche typische Branchengepflogenheiten vorherrschen, so dass lediglich all-
gemeine und oberflachliche Inhalte vermittelt werden kdnnen, jedoch die Zeit fiir individuelles und punktge-
naues Trainieren fehlt. Durch das neue Angebot erhéht sich fiir Sie der Nutzen, den Sie bei Stilwelt” erhalten.

Peter A. Worel ist selbststéndiger Managementtrainer, Buchautor und Redner. Als gefragter Experte zum
Thema ,,Uberzeugendes Auftreten” arbeitet er mit Menschen aus sidmtlichen Hierarchieebenen von Banken,
Industriekonzernen, Klein- und mittelsténdischen Unternehmen sowie mit Persénlichkeiten des 6ffentlichen
Lebens zusammen und verhilft ihnen zu (iberzeugendem und erfolgreichem Auftreten. Eines seiner Mottos
lautet: , Jeder Auftritt verdient einen Feinschliff.”
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Im Buchhandel und im Internet
fiir Sie erhdiltlich:

Nutzen Sie den Vorteil von individuell zugeschnittenen Veranstaltungen:
- firmeninterne Seminare - Vortrage

- Einzeltrainings - Coachings

Sie bestimmen die Inhalte. Nur lhre Bediirfnisse zahlen.

Entscheiden Sie sich fiir Stilwelt” und nutzen Sie mafgeschneiderte Profi-Qualitdt zum Thema:

- ,Auftreten — wirklich liberzeugend. Immer und iiberall.
So bringen Sie Rhetorik, Etikette und Kérpersprache in Einklang.”

Das aktuelle Buch von Peter A. Worel: , Tlir6ffner zum Erfolg — Wie Sie bei Gesprachspartnern und
Kunden liberzeugend auftreten” (empfohlen u.a. von managementbuch.de und Handelsblatt):

Gebundene Ausgabe: 363 Seiten ISBN-13: 978-3527506262
Verlag: Wiley-VCH Verlag Preis: 19,90 Euro

Was Sie kdnnen, wissen Sie. Bei StineIt® erfahren Sie, was Sie noch nicht kénnen.
StineIt® — mehr Nutzen als liblich.
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