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Vorwort

Wer meine Biicher (oder Audio-Seminare) kennt, weif3, dass
es zwischen ihnen wenige inhaltliche Uberschneidungen
gibt. Das vorliegende Buch jedoch ist das erste, in dem ein
Thema publiziert wurde, das sich in den letzten Jahren zu
einem Haupt-Schwerpunkt mit inzwischen drei (!) eigen-
stdndigen Biichern gemausert hat (ANALOGRAFFITI). Auf
den Seiten 144 ff. finden Sie meine allererste kurze Hinfiih-
rung zu dieser Denk-Technik (die bis zur 5. Auflage noch
Analografie hiel3). AuBBerdem war dies das erste Buch, in
dem sich diese besonderen Wortbilder (sog. KaWas®) durch
das ganze Buch ziehen (z.B. auf den Seiten 155, 156, 157).
Kiirzlich wurde das neue Hauptwerk (Das groffe Analo-
graffiti-Buch) veroffentlicht. Im vorliegenden Rhetorik-
Buch finden Sie die Denk-Technik, damit Sie Ihre rheto-
rischen Aufgaben (von einem schwierigen Gesprach tiber
eine Verhandlung bis zu einer »echten« Rede) besser vor-
bereiten konnen, aber es handelt sich genau genommen um
eine Denk-Technik, die [hnen ganz allgemein hervorragende
Dienste leisten kann.

Damit sind wir bei einem zentralen Anliegen dieses Buches
(und des Rhetorik-Audio-Seminars auf www.birkenbihl.tv):
Sogenannte rhetorische Probleme sind oft eigentlich denke-
rische Schwierigkeiten (von mangelnder Kenntnis bis un-
zureichender Vorbereitung). Wenn Sie erst einmal begin-
nen, systematisch an Situationen zu arbeiten, in denen Sie
besser »reden« (oder kommunizieren) méchten, und fest-
stellen, wie faszinierend es ist, sich schrittweise zu ver-
bessern (vgl. »Steine im Fluss« S. 72f., so bereite ich selbst
jedes neue Referat vor!), dann wird es Ihnen viel Freude
bereiten, denn unser Geist ist auf Evolution angelegt. So
wie ein Baum nie aufhort zu wachsen, so sollten sich auch
unser Verstand, unser Wissen und unser gesamtes Denken
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Auflerdem sind
noch zwei wei-
tere Teilthemen er-
schienen, ndm-
lich: ABC-Kreativ®
- Techniken

zur kreativen
Problemldsung
(eine neue, spaB-
volle Methode,
schwierige
Probleme anzu-
gehen) sowie Das
innere Archiv®
(Ideen begreifen
und speichern, um
spiter kreativ da-
mit zu arbeiten)



PINKER, Steven:
Wie das Denken
im Kopf entsteht

Mozart kom-
ponierte schon
mit acht Jahren
Sinfonien, aber
sie waren nicht
sehr gut; sein ers-
tes Meisterwerk
vollbrachte er im
zwolften Jahr
seiner Karriere.
(PINKER)

auf eine lebenslange Entwicklung einlassen — es macht ein-
fach viel mehr Spaf!

Dieses Vorgehen bringt uns iibrigens auf den Weg zur Ge-
nialitit — egal, auf welchem Gebiet Sie systematisch weiter-
machen. Nun denken Sie vielleicht: Genial? Ich doch nicht?!
Nun, die meisten Menschen nehmen an, Genies seien au3er-
gewohnliche Leute, denen wir niemals das Wasser reichen
koénnten. Ahnlich halten wir besonders kompetente Men-
schen fiir Beinahe-Genies, damit landen auch sie in der Ka-
tegorie »genial«. Aber damit tun wir uns keinen Gefallen.

Wie Steven PINKER feststellt:

(Diese) Vorstellung entsprang vor zweihundert Jah-
ren... (deshalb bekommen) Kreativitdtsberater viel
Geld von Unternehmen fiir die Durchfiihrung von
Workshops, die... aus jedem Manager einen Edison
machen (sollen)... Tatsache aber ist: Historiker haben
(die) Tagebiicher, Notizen, Manuskripte und Briefe
besonders kreativer Autoren, Kiinstler und Wissen-
schaftler durchforstet und nach Anzeichen fiir den
iibersensiblen Seher gesucht, der in regelméfigen Ab-
stdnden von Blitzen aus dem Reich des Unbewussten
erleuchtet wird. Doch... sie haben nur herausgefun-
den: Genies sind fleiBige Menschen. Das typische Ge-
nie bezahlt mindestens zehn Jahre Lehrgeld, bevor
es etwas leistet, das bleibenden Wert hat. Wahrend
ihrer Lehrjahre vertiefen sich Genies in ihr Fach. (...)
Das Genie TRAINIERT mehr und hat daher ein weit
besseres REPERTOIRE aufgebaut.

Das ist der Schliissel: Beginnen Sie, Ihr eigenes Repertoire
auszubauen, indem Sie erste »Steine im Fluss« kreieren und
polieren, denen Sie im Lauf der Zeit weitere hinzufiigen,
und so werden Sie eines Tages »trockenen FuBles« iber das
Wasser »gehen« konnen. Das Wasser symbolisiert flieen-

8



des Denken (ohne Vorbereitung), die Steine sind kleine rhe-
torische Module, gut durchdacht und trainiert. Auf diese
kann man sich in Not-Zeiten »retten«, auBBerdem kann man
langere Aussagen (Reden) als Ansammlung solcher Module
sehen. So erzeugt man bereits im Vorfeld Sicherheit und...
aber lesen Sie selbst; all das steht in dem Buch, das Sie ge-
rade in den Handen halten. Es beschreibt MEINEN Weg,
aber er kann auch der Ihre werden!

Mit besten Wiinschen

Vera F. Birkenbihl, 2002

PS: Mittlerweile sind das Kartenset Rhetorik — 50 Ubungs-
karten fiir erfolgreiche Redekunst sowie die Blicher Fremd-
sprachen lernen fiir Schiiler, Eltern-Nachhilfe, Rhetorik kom-
pakt und Priifungen bestehen erschienen.



Tipps
Ideen

Materialien

Handy

Timer

Was dieses Buch Ihnen »bringt«

Dieses Buch bietet Ihnen eine Reihe von Tipps und Ideen,
die meinen Seminarteilnehmern immer besonders weiter-
geholfen haben. So gesehen enthilt es »Seminarinhalte«.
Andererseits ist jedoch ein gutes Seminar (oder ein Vor-
trag, ein Artikel oder ein Buch) immer auch vergleichbar
mit einem »Super-Markt« (im amerikanischen Wortsinn:
ein »super« Markt!). Sie »schlendern« durch den »Laden,
Sie sichten, was Thnen alles angeboten wird, und Sie ent-
scheiden, was fiir Sie personlich besonders wichtig ist.

Um dem Text das Meistmogliche zu »entnehmen«, mdchte
ich Thnen vorschlagen, Folgendes bereitzulegen:

1. Schreibzeug fiir Notizen sowie
2. farbige Filzmarker in verschiedenen Farben und
3. Biiroklammern.

Immer wenn Sie auf einen Gedanken stof3en, den Sie spé-
ter mit Sicherheit wieder aufgreifen wollen, markieren Sie
den Text und befestigen oben an der Seite eine Biiroklam-
mer. So konnen Sie Ihren »Rundgang« durch den »Super-
Markt« in aller Ruhe beenden, ehe Sie die Produkte, die Sie
»kaufen« wollen, nach Hause tragen.

Wenn Sie nicht nur »passiv« lesen, sondern auch aktiv mit-
arbeiten wollen, benétigen Sie noch zwei Dinge:

1. eine Moglichkeit Thre Stimme aufzuzeichnen z.B mit dem
Handy;
2. einen Timer bzw. eine Stoppuhr.

Der Aufbau dieses Buches ist modular!
Dieses Buch beantwortet eine Reihe haufiger Fragen mei-
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ner Seminarteilnehmer und Kunden, die das Rhetorik Au-
dio-Seminar! gehort haben. Es enthélt

1. einige Schliisselgedanken aus diesem Kurs - fiir alle, die
gern (zusétzlich) lesen und »anmalen« wollen;

2. viele iiber das Audio-Seminar hinausgehende Informa-
tionen.

Somit ergdnzen sich Buch und Audio-Seminar, wiewohl
man mit jedem allein gut arbeiten kann. Wer z.B. keine
didaktischen Horspiele mag, braucht das Audio-Seminar
nicht.

Weil aber das Buch viele Einzelfragen aufgreift, ist es mo-
dular aufgebaut:

» Teil I enthélt die Antworten (Stichworte sind alphabe-
tisch sortiert). Sie kénnen vorn beginnen und alles le-
sen, aber Sie konnen auch gezielt diejenigen Textstellen
heraussuchen, die Sie (derzeit) besonders interessieren.

> Teil II fasst spezielle Trainingsaufgaben zusammen,
die Thnen helfen, sich schrittweise zu verbessern. Su-
chen Sie sich diejenigen Aufgaben heraus, die [hnen am
meisten »bringen«, und stellen Sie damit Ihr individu-
elles Trainingsprogramm zusammen. Manche Ubungen
konnen Sie allein absolvieren, bei anderen brauchen Sie
eine Gruppe. Wenn Sie Menschen kennen, die sich eben-
falls rhetorisch verbessern wollen, dann arbeiten Sie ge-
meinsam (vielleicht einmal pro Woche oder Monat, je
nachdem, wie wichtig [hnen dieses Vorhaben ist). Sie
bendtigen keinen »Trainer«, Sie brauchen die Ubungs-
anweisungen nur aktiv umzusetzen.

» Teil III gibt Thnen einige enorm hilfreiche Moglichkei-
ten, eine Rede zu gliedern. Wenn Sie lhre Rhetorik vor

1 jetzt online auf www.birkenbihl.tv
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Neu:
Analograffiti®

Anhang

Meeting
Mini-Rede

Selbstwertgefiihl

China

allem fiir normale Gespridche (Konferenzen) verbessern
wollen, ist in diesem Teil vor allem der Abschnitt Glie-
derungs-Schema Nr. 4: Analograffiti® (S. 1441f) von In-
teresse, denn hier geht es um die Entwicklung von Ge-
dankengidngen (nicht nur fiir eine Rede!). Wollen Sie
hingegen jetzt (oder spéter) echte »Reden« halten, dann
kénnen alle Gliederungs-Informationen fiir Sie als »Weg-
weiser« dienen.

» Im Anhang finden Sie sowohl eine Beispiel-Rede als auch
das Literaturverzeichnis.

Wie gut/schlecht sind Sie derzeit (rhetorisch)?

Es ist uns vielleicht nicht (immer) klar, inwieweit unser
Glaube unsere Wirklichkeit schafft. Menschen, die Angst
haben, werden weit mehr »angstauslosende Details« erle-
ben als solche, die sich sicherer fiithlen. Angenommen Sie
sind in einem Meeting und wollen »das Wort ergreifen«
(also eine Mini-Rede, und sei sie noch so kurz, halten) —
stellen Sie sich vor, dass gerade in diesem Augenblick der
Kaffee ausgeht. Diese »Storung« wirkt auf jemanden, der
nervos ist, ganz anders als auf jemanden, der sich wohl(er)
fiihlt. Deshalb zeigen Ihnen einige Textabschnitte (vgl.
Selbstwertgefiihl (SWG), S. 63f.), wie Sie Thre Selbstsicher-
heit erhéhen kénnen.

In diesem Zusammenhang mdéchte ich Thnen eine kleine
Story (vgl. auch Abschnitte Storys und Zitate, S. 79 ff. und
107f) aus dem alten China erzdhlen.

Im alten China mussten Leute, die in den Staatsdienst
wollten, Priifungen machen. Diese Priifungen waren
viel gehirn-gerechter als unsere heutigen Eintritts-
examen fiir eine Beamtenlaufbahn. Jemand, der bei-
spielsweise Ingenieur im Staatsdienst werden wollte,
musste auch in Poesie, Kunst, Malerei und Kalligra-
fie gute Noten haben (nicht nur im Ingenieurwesen!).
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Das war fiir einen »mathematisch gelagerten« Typen
vielleicht ein bisschen schwierig, auch in den Berei-
chen gute Noten zu haben, die nicht zu seinem ange-
strebten Spezialgebiet gehorten.

So ein Betroffener steht vor einer wichtigen Priifung

und geht in den Tempel, um zu beten. Er kniet nieder
vor der Statue des »roten Richters«, einer Gotterfigur
mit einem Pinsel in der Hand, welcher Erfolg in Kal-
ligrafie, Poesie und Dichtkunst symbolisiert.
Zu diesem roten Richter betet jetzt unser Kandidat
und sagt: »Ich bin ganz verzweifelt, morgen begin-
nen die Priifungen, die iiber drei Monate laufen wer-
den. Kannst du mir helfen?«

Auf einmal erwacht die Statue zum Leben. Der rote
Richter beugt sich herunter und sagt mit donnern-
der Stimme: »Hier, nimm meinen Pinsel! Einen Mo-
nat nach Abschluss der Priifungen bringst duihn mir
wieder!«

Ubergliicklich eilt der Priifling von dannen. Und er
besteht alle Priifungen summa cum laude. Er wird
sogar ein geachteter Poet, denn er hat begonnen, in
diesen Wochen auch aullerhalb der Priifungsaufga-
ben Gedichte und kurze Texte zu schreiben. Aber
nun geht diese Zeit zu Ende, denn der rote Rich-
ter hatte ja gesagt, dass er den »magischen« Pinsel
zuriickbringen muss.

Inzwischen hat er gelernt wertzuschitzen, dass er
seine Gedanken und Emotionen ausdriicken kann. Er
hat begriffen, was fiir einen Sinn es hat, wenn man
seine Gedanken und Empfindungen niederschreibt.

Der Tag, an dem er den Pinsel zuriickgeben muss,
riickt immer ndher. Also schreibt er ziemlich hek-
tisch so viel wie moglich, damit er die Zeit, die er den
Pinsel noch hat, voll ausnutzen kann. Und dann geht
er an dem Schicksalstag wieder in den Tempel und
betet zum roten Richter. Zuerst bedankt er sich fiir

13
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Der Glaube, der
»Berge versetzen«
kann...

Neuer Tipp

Entweder...

die groBartige Hilfe und dann sagt er: »Ich wiirde so
wahnsinnig gern deinen Pinsel noch linger benutzen.
Dasist so toll, das flie3t aus mir heraus, es entwickeln
sich so groBartige Dinge. Kann ich den Pinsel bitte
schon nicht noch ein Weilchen behalten?« Wieder
kommt Leben in die Statue. Wieder spricht der rote
Richter mit donnernder Stimme: »Du Narr! Hast du
es denn noch immer nicht begriffen? Jetzt kannst du
mit jedem Pinsel schreiben!«

Seit unser Kandidat glaubte, er habe den »magischen«
Pinsel, konnte er »plotzlich« schreiben. Aber es lag an sei-
nem Glauben, nicht am Schreibinstrument!

Wie »neu« sind »neue Informationen«?

Jede Information, die Sie horen (oder lesen), kann »neu«
oder »bekannt« sein, wobei diese Unterscheidung beson-
ders dann wichtig ist, wenn die Information ein Verhalten
beschreibt (wenn uns z.B. ein Verhaltens-Tipp angeboten
wird). Jemand erzédhlt uns vielleicht, wie man in zehn Mi-
nuten mit einem Mikrowellengerit eine Folienkartoffel zu-
bereiten kann, was mit einem Herd fiinfmal so lange dauert.
Oder es betont jemand, dass wir alle viel besser miteinander
auskdmen, wenn wir hdufiger »Bitte« und »Danke« sagen
wiirden.

Nun kann eine solche Information fiir uns vollig neu sein
(z.B. der Folienkartoffel-Tipp) oder aber bekannt. Das Eti-
kett »bekannt« kann jedoch zwei vollig unterschiedliche Ar-
ten von Reaktionen in uns auslésen:

Entweder ist uns ein Vorschlag bekannt/vertraut, weil
wir dieses Verhalten nicht nur kennen, sondern auch an-
wenden bzw. leben. Dann machen wir zustimmende Ge-
rausche »Wie wahr!« oder »Genau!«). Oft sagen wir sogar:
»Das ist logisch«, wobei wir mit dem Begriff »logisch« ge-
nau genommen sagen wollen: »Das entspricht exakt meinen
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Erwartungen oder Erfahrungen.« Also hat unsere Aussage
mit Logik (im Sinne der formalen Logik) tiberhaupt nichts
zu tun, sie soll lediglich unsere Vertrautheit mit dieser In-
formation ausdriicken. Oder aber ein Tipp, wie man sich
verhalten konnte, ist uns zwar (theoretisch) bekannt, nicht
aber vertraut, weil wir ihn nicht (oder zu selten) leben. Zum
Beispiel der Vorschlag, unsere Mitmenschen 6fter mit Na-
men anzusprechen.

Im ersten Fall (bekannt/vertraut) reagieren wir, als habe
man uns eine tiefe Weisheit verkiindet. Wir nicken ernst-
haft mit dem Kopf, wir stimmen zu, wir finden den Spre-
cher (oder Autor, dessen Worte wir lesen) sympathisch, in-
telligent u. a.

Im anderen Fall (bekannt, aber nicht gelebt) besteht
die grole Gefahr, mit Abwehr zu reagieren. Wir sagen
dann gern, die Information sei »banal«, oder wir bezeich-
nen sie als »Gemeinplatz«. Komischerweise glauben wir
jetzt, wir hédtten uns das Recht erkauft, diese Information
abzulehnen. Manchmal gehen wir sogar so weit, den
Sprecher (Autor) auch gleich zu disqualifizieren. Er mag uns
jetzt »lehrerhaft«, »besserwisserisch«, »unsympathisch«
usw. erscheinen — je nachdem, wie gering unsere Bereit-
schaft ist, uns mit diesem Gedanken auseinanderzusetzen.

Warum ist das so? Antwort: Die Neigung zur Abwehr
kommt zustande, weil wir uns weit weniger kennen, als wir
glauben. Wir neigen dazu anzunehmen, dass wir Dinge, die
wir wissen, auch tun (sie also kennen und kénnen!), und
wir mogen es nicht, wenn jemand uns auf die Diskrepanz
aufmerksam macht. Deshalb lehnen wir solche Informatio-
nen gern ab. Somit kann aber gerade unsere Abwehr ein
hervorragendes Signal darstellen, welches uns sagt: »Ach-
tung, da ist etwas, womit du dich vielleicht doch ndher be-
fassen mochtest.«

Da es uns im ersten Moment der Konfrontation selten ge-
lingt, uns trotz der inneren Abwehr offen mit der Informa-
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Oder ...

Kennen oder
Kénnen?

Gefahr:
Abwehr

Immer noch
banal?

tion auseinanderzusetzen, schlage ich folgendes Vorgehen
vor — testen Sie das folgende Konzept:

Der BirkenbihUsche Banalitits-Test

Schreiben Sie den Gedanken auf einen Zettel und hdngen
Sie diesen an eine Stelle, an welcher Ihr Auge mehrmals
tdglich darauf fallen wird. Im Biiro kann es ein Platz an
der Wand sein, auf den Sie (z.B. beim Telefonieren) regel-
maifBig schauen. Wenn Sie viel unterwegs sind, konnten Sie
den Zettel an der Innenseite Ihres Aktenkoffers befestigen.

Damit bewirken Sie Folgendes: In den nadchsten Tagen
wird Thr Blick immer wieder auf diesen Zettel gelenkt, und
zwar in unterschiedlichsten Gedankenzusammenhéngen.
Somit wird diese Idee erstens »anders« auf Sie wirken als
im urspriinglichen Zusammenhang, als Sie diese Informa-
tion gehort (gelesen) haben. Zweitens begegnen Sie die-
sem Gedanken jetzt mit »WVorwarnung«, weil das Uberra-
schungselement wegfillt, denn Sie sind ja darauf gefasst, an
diese Information erinnert zu werden. Deshalb kdnnen Sie
beim ndchsten Auftauchen weit »objektiver« reflektieren, ob
diese Idee Ihnen doch helfen kénnte, als zu dem Zeitpunkt,
als Sie unerwartet damit »konfrontiert« wurden.

Sollte der Gedanke Ihnen nach drei oder vier Tagen im-
mer noch »banal« erscheinen, dann diirfen Sie ihn mit dem
Zettel ostentativ in den Papierkorb werfen.

Testen Sie den Banalitdts-Test mit folgendem Gedanken von
Seneca (1) oder dem inhaltlich verwandten Sprichwort (2):

1. Gehe so mit dem Niedergestellten um, wie du wiinschst,
dass der Hohergestellte mit dir umgehe.

2. Was du nicht willst, das man dir tu’, das fiig auch kei-
nem andern zu.
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eine Clhance !

Oder, positiv formuliert: Behandle andere so, wie du von
ihnen behandelt werden mochtest.

Ziemlich banal, oder?!?

In diesem Sinne mochte ich Ihnen vorschlagen, ab heute al-
len solchen Gedanken (inkl. denen dieses Buches), bei denen
sich Thnen der Gedanke »Wie banal!« aufdrangt, diesem Ba-
nalitidts-Test zu unterziehen. Es kostet Sie nur einen Augen-
blick Zeit, ein Stichwort auf einen Zettel zu schreiben und
diesen (gut sichtbar) zu befestigen. Zu verlieren haben Sie
dabei nur diese Mini-Investition, Sie konnten jedoch mog-
licherweise viel dabei gewinnen!

Ich habe so manchem Gedanken inzwischen viel zu ver-
danken, den ich ohne diesen Banalitidts-Test sofort verwor-
fen hétte.

Machen Sie mit?

2 Wobei manche Seminarteilnehmer duBBerst erstaunt sind, wenn sie
erfahren, dass der »groe« KANT diesen Gedanken auflerordent-
lich wichtig fand und ihn jedem als »kategorischen Imperativ« ans
Herz legte.
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Teil I: Die haufigsten Fragen

Aktivierung des Publikums

Es ist extrem leicht, die Menschen, die IThnen zuhoren sol-
len, aktiv einzubeziehen. Es folgen vier spezifische Vor-

schlage:

1. Eine Quizfrage (oder mehrere Quizfragen)

Sie kénnen zu jedem Thema und zu jeder Frage
(die Sie z.B. in einem Meeting erortern wollen)
eine Quizfrage (oder mehrere Quizfragen) for-
mulieren, um das Denken anzuregen. Jede
Quizfrage kann als rhetorische Frage (s.S. 20)
formuliert werden. Oder aber Sie laden die Zu-
horer ein, zu aktiven Teilnehmern zu werden,
indem Sie sie bitten, iiber diese Frage(n) kurz
mit den Sitznachbarn zu diskutieren (60 bis 90
Sekunden reichen vollig!). Sofort erhebt sich ein
engagiertes Stimmengemurmel. Nach Ablauf
der Zeit (Sie haben natiirlich eine Stoppuhr da-
bei) lduten Sie eine Glocke und sagen einige un-
wichtige Worte (z. B.: »Also, dann konnen wir ja
weitermachen«), womit Sie signalisieren, dass
es jetzt weitergeht.

Ich benutze diese Moglichkeit (mit und ohne
Diskussion) seit iiber einem Vierteljahrhundert!
Sie funktioniert phdnomenal, mit wenigen Ge-
spriachsteilnehmern wie mit tausend Zuhorern.

1‘1'5& dev Ge-
danken ‘&
dewen Sie
Aere Harer

@
Edunnen uren

Hirern neue
Eumnmenhih%g__
#F#

2eagen -

Ul'z-.Fragen ¥
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»Trockene
Theorie«?

Aufnahme- und
Gedéchtnishilfen
anbieten

z.B. durch
Vergleiche
(Analogien)

Interesse
wecken

»Aufhénger«

Fallbeispiel: »Trockene Zahlen«

Angenommen meine Botschaft befasst sich mit Zahlenmate-
rial zu der Summe, die jedes Jahr fiir Riistung ausgegeben
wird. Wenn ich Ihnen diese Zahl nur mitteile, dann habe
ich mehr oder weniger Gliick, ob Sie diese Zahl a) wirk-
lich bewusst horen und b) ob Sie sich die Zahl auch mer-
ken werden.

Frage ich Sie hingegen vorher, wie hoch Sie die Summe
schitzen, dann beginnen Sie, sich fiir die Fragestellung zu
interessieren. Demzufolge »fallen« meine Informationen
hinterher »auf fruchtbaren Boden«. Also ist es keine Frage
des »Gliicks« mehr, ob ich diese Zahl in Ihrem Bewusstsein
»platzieren« kann.

Wenn wir die Zahl hinterher noch gehirn-gerecht aufbe-
reiten, z. B. durch den Vergleich mit den Geldern, die wir fiir
Bildung (oder fiir Kindergérten, Altenpflege usw.) ausgeben,
dann wird die Botschaft bei unseren Horern einen nachhal-
tigen Ein-Druck hinterlassen (sprich: Sie sind beeindruckt).

2. Die rhetorische Frage

Die rhetorische Frage ist eine Frage, die ein Redner (Grie-
chisch: Rhetor) stellt, auf die er jedoch keine Antwort er-
wartet. Dies ist ein hervorragendes »Stilmittel« eines guten
Redners (auch fiir Einzelgesprédche, Meetings und Konferen-
zen geeignet). Die rhetorische Frage dhnelt der Quizfrage,
nur mit dem Unterschied, dass Sie nach einer kleinen Pause
gleich weitersprechen.

3. Der heutige Tag

Es gibt Nachschlagewerke?, denen wir entnehmen kénnen,
was heute vor 10 (oder 100) Jahren passiert ist. Dies konnte

3 z.B. Was geschah am ...7, s. Literaturverzeichnis ab S. 17.
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ein »Aufhédnger« fiir eine Quizfrage (s.S. 19f) sein, z.B.:
»Wissen Sie, was genau heute vor (Anzahl) Jahren (in die-
ser Stadt/in diesem Land/in Amerika usw.) passiert ist?«
Dann machen Sie eine kleine Kunstpause und beginnen mit
dieser Begebenheit ...

. N g : uNEN
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Gedanicen —
qange MU
Junen "j'-“‘“‘,‘
ste quasi selbst
entdecken !

BILTAT
(1 DENKEN)
T lwer Hdrex.

von Junen q¢- | Hirex!

w:xm
Aspekeie |

4. Die konkrete Zielgruppe

Ein Eingehen auf die Anwesenden ist immer interessant. Je-
der fiihlt sich »personlich« angesprochen. Also kann eine
»menschliche« Bemerkung oder Frage jeden personlich be-
treffen.

Wenn Sie hingegen eine »homogene« Gruppe vor sich ha-
ben (z.B. lauter Menschen desselben Berufsstandes, dersel-
ben Gemeinde, derselben Firma usw.), dann gibt es zwei be-
sondere Moglichkeiten:

a) Sie selbst sind Teil dieser Gruppe.

Sind es z.B. Ingenieure (Sachbearbeiter, Grundschullehrer
usw.) und sind Sie selber Ingenieur, dann konnen Sie diese
Tatsache als gemeinsame (emotionale) Plattform nutzen:
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Du-
Botschaften

s. auch
Beziehungs-Ebene,
S. 30ff;
Gehirn-gerechtes
Arbeiten,

S. 40ff,;

Publikum,

S. 56ff.

»Wir Ingenieure (oder was auch immer) stehen vor einem
faszinierenden Problem ...« Jeder fragt sich, was an einem
Problem »faszinierend« sein konnte, welches Problem Sie
meinen (oder ahnlich). Im Klartext: Jeder Zuhorer denkt so-
fort aktiv mit!

b) Sie sind selbst nicht Teil dieser Gruppe.

Dann formulieren Sie den »AufreiBer« dementsprechend:

>
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Geben Sie der Gruppe eine Anerkennung, z.B.: »Was ich
an Ingenieuren immer bewundert habe, ist ihre Fahig-
keit...«

»Verbiinden« Sie sich mit dem Publikum, z.B.: »Es
spricht fiir Sie und fiir mich, dass wir uns bei diesem
Super-Sonnenschein in diesen fensterlosen Raum bege-
ben haben, weil wir annehmen, die Sache sei wichtig.«
Schockieren Sie Ihr Publikum, z.B.: »Man hat mich vor
Thnen gewarnt, von wegen, Sie seien entsetzlich sachlich
und wiirden meine eher lockere Vortragsweise ablehnen.
Aber ich glaube nicht, dass Sie als Ingenieure weniger
fahig sein sollten zu schmunzeln als andere Menschen!«
Wetten, dass einige jetzt ernst (!) mit dem Kopf nicken,
wiahrend andere bereits zu lacheln beginnen?



Angriffe
Hoffmann:* Was machen Sie, wenn man Sie angreift?

Trainer: Hier miissen wir zwischen einem Angriff
in der Sache und einem Angriff auf die Per-
son unterscheiden. Wird die Sache ange-
griffen, dann wird Ihre Wissensplattform
bestimmen, wie flexibel Sie reagieren kon-
nen. Je mehr Sie iiber IThr Thema wissen,
desto leichter konnen Sie auch auf kritische
Gedanken eingehen.

Rollo: Nehmen wir an, ich werde in einer firmen-
internen Sitzung von einem Kollegen als
Person angegriffen, und zwar hochst un-
fair, verstehen Sie?

Trainer: Nun, eine Pauschalantwort gibt es zwar
nicht, aber einige Tipps:

1. Werfen Sie den Angriff auf seine Person
zuriick, indem Sie z.B. sagen: »Also dass
gerade Sie so unfair argumentieren!«
Oder: »Na ja, wir haben ja vernommen,
wer das sagt«, oder dhnlich. Wenn dies
nicht sinnvoll erscheint, konnen Sie

2. Die absurde Zustimmung wéahlen. Das ist
ein dialektischer Trick, der unerhort ef-
fektiv sein kann. Angenommen man hat
unfairerweise behauptet, Sie seien sehr
aggressiv, dann sagen Sie ganz ruhig:
»Jawohl —im Ubrigen fresse ich regelmé-
Big kleine Kinder.« Durch diese absurde

4 Dieses Buch enthilt einige Texte aus BIRKENBIHL: Rhetorik-Trai-
ning, s. Literaturverzeichnis ab S. 179
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Er:

Sie:

Er:

Sie:

Er:

Sie:

Scheinzustimmung entkriften Sie seinen
Angriff, ohne sich in irgendeiner Weise
zu rechtfertigen.

3. Manchmal niitzen die vorangegangenen
Tipps nichts, weil Ihr Gesprachspartner
absolut nicht bereit ist, einigermalf3en ra-
tional weiterzudiskutieren. Wenn er naim-
lich aus dem (aggressiven) »Reptilienge-
hirn« heraus gegen Sie kdmpft, dann
konnte es sein, dass Sie ein »schérferes
Geschiitz« benotigen. Aber bitte nur,
wenn Sie sich absolut hilflos fithlen und
keine andere Strategie mehr »fahren«
konnen. Dann sagen Sie einfach: »Das ist
Ihr (dein) Problem.« Es ist unglaublich,
was dieser dialektische Trick bewirkt.
Angenommen lhr Angreifer hat behaup-
tet, Sie seien zu fett:

Du bist iiberhaupt viel zu fett!

Das ist dein Problem!

Quatsch. Du bist doch zu fett!

Das ist dein Problem.

(hebt die Stimme) Du spinnst wohl komplett?

(ruhig) Na, wer regt sich denn auf? Du
siehst: Es ist doch dein Problem.

AuBerdem konnten Sie einmal dariiber nachdenken, wie
Sie selbst normalerweise mit Menschen umgehen, die Ih-
nen widersprechen, sei es im Gespradch oder als Zwischen-
ruf oder Diskussionsbeitrag bei einer Rede. Im Deutschen
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neigen wir dazu, uns entweder zu einigen oder, wenn das
nicht geht, zu entzweien. Nun héngt es vom Grad Ihrer Ag-
gressivitit ab, wie schlagfertig — im Sinne von schlagen —
Sie dann in der Regel reagieren.

Schlagfertige Repliken sind zwar oft amiisant fiir andere
Gruppenmitglieder, verletzen aber den Beteiligten und soll-
ten nicht die Standard-Antwort eines effizienten Redners
oder Verhandlungspartners sein. Interessanterweise erhal-
ten gerade die »Schlagfertigen« oft Angriffe.

Ihre innere Einstellung zu Ihrem Publikum bestimmt ndm-
lich die Art von Diskussionsbeitrédgen, die Sie erhalten wer-
den. Es bekommen die sturen, die rechthaberischen Red-
ner (oder Verhandlungspartner) oft aggressive Gegenreden,
weil sich bei ihnen auch eher der Rechthaber im Publikum
aufgerufen fiihlt, eine Aussage infrage zu stellen. Bei einem
flexiblen Denker hingegen reagieren die anderen eher kri-
tisch im Sinne von kritisch interessiert! Hier kann es zu fas-
zinierenden Dialogen zwischen Ihnen und [hrem Publikum
oder Gesprachspartnern kommen. Dies sind Dialoge, wel-
che Sie beide genief3en kénnen.

Dies ist tibrigens keine Theorie. Ich selbst war vor 20 Jahren
der aggressive Redner, wahrend ich heute wirklich oft faszi-
nierende Diskussionen nach meinen Vortrdgen erleben darf.

Argumente

Drei oder vier Argumente stellen im Normalfall den Haupt-
teil Ihrer Rede dar. Auch wenn Sie weit mehr, also vielleicht
neun oder zwolf Argumente hétten, sollten Sie maximal vier
fiir den Hauptteil nehmen und die anderen im Hinterkopf
bewahren, um sie bei der Diskussion spéter einzubringen —
nach dem Motto, dass man sein Pulver nicht sofort ver-
schieBen soll!
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Falls Sie viele
Argumente haben,
sollten Sie maxi-
mal vier fiir den
Hauptteil nehmen
und die anderen
im Hinterkopf
bewahren.

TESTEN SIE DIES:
Notieren Sie zehn
Vorteile fiir eine
Sache und tragen
Sie sie jemandem
vor. Wetten, dass
er sich NICHT

alle merkt, wenn
Sie (wie in einer
normalen Rede
oder Konversation
{iblich) die Vorteile
nur einmal
aufzahlen?

s. auch
Gehirn-gerechtes
Arbeiten, S. 40ff.

Tell the people...7,
S. 82f.
Wissensplattform,
S. 100ff.

Bei dieser Angabe gehe ich von den Bedingungen einer ty-
pischen Mini-Rede aus. Sollten Sie hingegen ein langes Refe-
rat oder ein Seminar planen, kénnten Sie vielleicht 20 Ein-
zelargumente haben, die Sie iiber den ganzen Tag verteilen.

Fiir die Regel »Nie alle Argumente bringen« gibt es zwei
Griinde. Ein Grund ist der, dass ein guter Redner zu sei-
nem Thema immer weit mehr wissen muss, als er heute
»bringen« kann. Ein weiterer Grund, warum Sie in einer
Rede (oder Verhandlungssituation) nicht zwolf Argumente
aneinanderhdngen sollten, hat mit der Gedéchtnisleistung
Threr Zuhorer zu tun.

Da die meisten Menschen im Gebrauch ihres Gehirns nicht
besonders trainiert sind, miissen wir davon ausgehen, dass
sie nur drei bis vier Informationen gleichzeitig behalten
werden. Bieten Sie zu viele Gedanken hintereinander an,
dann sind die Zuhorer zwar moglicherweise von Ihrer Rede
enorm beeindruckt, wissen aber hinterher fast nichts mehr.

So versuchen Verkédufer oft, einem Kunden gleich acht Vor-
teile auf einmal vorzustellen, anstatt durch Fragetechnik
herauszufinden, welche drei Vorteile diesen Kunden wirk-
lich tiberzeugen konnten. Bringen Sie deshalb lieber we-
niger Griinde oder Hauptpunkte, diese aber anschaulich,
also gehirn-gerecht. Dann werden Sie Ihre Informationen
tatsdchlich im Gedédchtnis dieser Menschen platzieren kon-
nen, auch wenn Ihre Gesprachspartner nur Gehirn-Besitzer
und keine effizienten Gehirn-Benutzer sind.
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Kien:

Trainer:

Clausen:

Atem

Ich habe festgestellt, dass mir 6fter die Luft
auszugehen droht.

Das ist eines der Hauptiibel, unter denen
viele Redner leiden. Hier wire es lohnens-
wert zu liben. Es gilt die Regel, dass Sie nicht
erst Luft holen, wenn nichts mehr da ist,
sondern dass Sie kleine Pausen benutzen,
um rechtzeitig zu atmen.

AuBerdem braucht jede Rede Spannungs-
bzw. Wirkungspausen. Wer hindert uns da-
ran, eine Pause, die rhetorisch sinnvoll ist,
gleichzeitig zum Atmen zu benutzen?

Falls Sie ernsthafte Luftprobleme haben,
sollten Sie vielleicht gezielt ein Atemtraining
in Betracht ziehen.

Ja, genau! Warum eigentlich nicht am Thea-
ter herumfragen? Die Schauspieler oder die
Schauspielerinnen, die wissen doch, wer so
etwas macht.

Aussprache

Die meisten Menschen haben bei manchen Buchstaben-
Kombinationen kleinere Schwéchen, die beim normalen
Reden im Alltag nie erfasst werden.

Es gibt einen grundlegenden Tipp, wie IThre Aussprache
gut verstdndlich wird.

27

Falls Sie
ernsthafte
Luftprobleme ha-
ben, sollten Sie ein
Atemtraining in
Betracht ziehen.

s. auch
Basis-Ubung
Vorlesen in Teil II,
S. 1111f.



Konsonanten

Sprechtraining:
Fliisteriibung

Aussprache

Achten Sie auf die Konsonanten! Wenn harte Buchstaben
weich bzw. weiche Konsonanten hart ausgesprochen werden,
dann stort das die Horer erheblich, wahrend Vokalverschie-
bungen eher als regionale Farbung empfunden werden.

Rollo: Mein Sohn ist 14 und neigt zum Nuscheln.
Sollte er das Vorlesen iiben?

Trainer: Warum nicht? Wobei es gegen eine beson-
ders unsaubere Aussprache (inshesondere
wenn der Betroffene zu faul ist, seine Ge-
sichtsmuskeln zu benutzen) eine Ubungs-
variante gibt.

Er soll sich ca. 2 Meter vom Mikrofon weg-
setzen, wenn er liest. Und nun soll er fliis-
tern, aber so laut, dass das Mikrofon seine
Stimme noch aufnimmt. Wenn man so eine
Fliisteraufnahme hinterher versteht, dann
ist seine Aussprache okay. Denn beim Fliis-
tern muss man besonders deutlich spre-
chen, damit es verstanden werden kann!

Diese Fliisteritbung kann man auch beim Autofahren ab
und zu einmal durchfithren. Wenn Sie sich trotz Motor und
Fahrtwindgerduschen immer noch gut verstehen konnen,
dann sind Sie auf dem richtigen Weg.

Genau genommen handeln Sie damit genauso wie der gute
alte Demosthenes! Der stand ndmlich am Meer und schrie
gegen die Brandung an, um seine leise, undeutliche Aus-
sprache zu verbessern. Wenn das Problem die Lautstéirke
ist, dann kénnen solche Ubungen sinnvoll sein.

Wenn es jedoch nur um die Aussprache geht, dann rate
ich zur Flisteriibung.

Diese Fliisteritbung ist phdnomenal, weil Sie die Muskeln
im Gesicht wirklich bewegen miissen. Probieren Sie es ein-
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mal vor dem Spiegel aus. Sie werden erstaunt sein. Sprechen
Sie zunédchst — ganz normal — einen Satz und dann densel-
ben Satz flisternd und iiberdeutlich, dann werden Sie se-
hen, was passiert. Abgesehen davon spiiren Sie es auch!

Ubrigens gibt es ein Training, das fast alle Schauspieler
oder Profi-Sprecher irgendwann einmal durchlaufen. Be-
sorgen Sie sich im Buchhandel das Buch Der kleine Hey
(siehe Literaturverzeichnis ab S. 179), das hervorragende
Sprechiibungen zum Ablesen enthélt.

In den HEYschen Sprechiibungen werden systematisch
alle Buchstaben und Buchstabenkombinationen durchge-
arbeitet. Nehmen wir beispielsweise die Buchstabengruppe
B bis D. Dort finden wir Sdtze wie: »Bitte bedecke mich, bitte
gib mir die Bettdecke« usw. Auf diese Weise kénnen samt-
liche wichtigen Buchstaben bzw. Kombinationen einzeln
durchgetestet werden. Dabei durchlduft man diejenigen
Ubungen mehrmals, bei denen man Probleme hat.

KNS M NIT (]

"DISKU S ION "sladt « *DiskU ssuo«\"

T T

" S" wie “s” i “Rose’ "se” wie 2ues ”
KL‘“GT o -FQ-‘SCL\.'. KL_\NGT s "c{"'_.‘,n

Natiirlich konnen Sie die Siatze in dem Buch auch fliistern.
Denn wenn ein Redner leise, aber sehr deutlich spricht,
wird er {iber ziemlich grof3e Distanzen hin verstanden.

Es folgt noch ein letzter Tipp zu Ausspracheiibungen. Dies
ist eine echte Profilibung. Schneiden Sie von einem Korken
eine diinne Scheibe ab und klemmen Sie diese zwischen die
vorderen Zahne. Dann sprechen Sie tiberdeutlich, und zwar
so lange, bis man nicht mehr horen kann, ob Sie gerade mit
oder ohne Korken sprechen. Da die Lippen iiber die Scheibe
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iibertrieben
saubere
Aussprache

s. auch

Atem, S. 27
Dialekt, S. 331f.
Sprechtempo,
S. 651f.

Reden heifBt
kommunizieren!

INHALT

BEZIEHUNG

gezogen werden miissen, z.B. bei: »Bitte bedecke mich,
damit B nicht wie F klingt, lernt man mit dieser Ubung
eine so ibertrieben saubere Aussprache, dass man spéter,
selbst wenn man nervds ist, immer noch ca. 80 % davon tat-
sachlich »bringen« kann. 80% einer dermaf3en {iberdeut-
lichen Aussprache in Stress-Situationen ist jedoch in der
Regel mehr als 100% bei Rednern, die nie trainiert haben.

Beziehungs-Ebene

Eine Rede ist immer auch eine Kommunikations-Situation,
bei welcher der Redner als »Sender« und das Publikum als
»Empfanger« fungiert. Nun verlduft jede Kommunikation
im Sinne des Denkmodells nach Gregory BATESON® auf
zwei Ebenen. Das ist zum einen die sogenannte Inhalts-
Ebene (also die Worte selbst), zum anderen die (emotionale)
Beziehungs-Ebene.

Erzahlt Thnen jemand etwas, so »laufen« die nackten
Daten, Fakten, Informationen (die man z.B. auch in einem
Telegramm vermitteln kénnte) auf der INHALTS-Ebene.

Durch die Art, wie man diese Worte spricht, sendet man
Signale auf der BEZIEHUNGS-Ebene. Der Begriff »Bezie-
hungs-Ebene« betont, dass hier die Beziehung zum Emp-
fanger (bzw. zum Publikum) aufgebaut wird.

5 Dieses Modell wird hervorragend beschrieben bei WATZLAWICK et
al.: Menschliche Kommunikation — Formen, Stérungen, Paradoxien,
s. Literaturverzeichnis ab S. 179
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Plotzliche Leere im Kopf, als hdtten Sie
alles Wissen ausgeloscht?

DENK-
WERKZEUGE
FUR DEN ALLTAG

PR PV -

- VERBINDUNGEN N
assoziaTIv H :
P H

..........

A\
BisoziaTv

Kreative Techniken zur Problemldsung

larsicht

Bestsellerautorin Vera F. Birkenbihl hat ein revolutiondres Modell ent-
wickelt, das Thre Kreativitédt als Schliissel zur Problemlésung aktiviert.
In »Denkwerkzeuge fiir den Alltag« entdecken Sie Birkenbihls geistigen
Werkzeugkasten: Ein Arsenal an kreativen Techniken, die Sie befdhi-
gen, jede Herausforderung zu meistern.

Dieses Buch ist Ihr ultimatives geistiges Multitool — kompakt, multifunk-
tional und immer griffbereit. Erfahren Sie, wie Sie mit iiber 60 verschie-
denen Methoden Ihre Denkprozesse revolutionieren und aus eingefah-
renen Denkmustern ausbrechen.

Setzen Sie praktische Beispiele und direkte Anleitungen sofort um. Von
schneller Problemanalyse bis hin zu komplexen kreativen Strategien —
dieses Buch riistet Sie mit den nétigen Werkzeugen aus, um stets die
optimale Losung zu finden. Entfesseln Sie Thr volles Potenzial und beu-
gen Sie zukiinftigen geistigen Blockaden vor.

Mit »Denkwerkzeuge fiir den Alltag« sind Sie bestens geriistet, jede Her-
ausforderung spielend zu meistern und kreative Losungen zu entdecken.

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-226-1



Das umfassende Birkenbihl-Standardwerk:
So werden Sie vom Gehirn-Besitzer zum
Gehirn-Benutzer!

BEST OF
BIRKENBIHL

Alles, was man iiber das Denken und Lernen wissen muss

Jdarsicht|

Die Birkenbihl-Methoden unterstiitzen seit Jahrzehnten Kinder und
Erwachsene in ihrem Denken und Lernen. Sie helfen das Wissen aus
Alltag, Arbeit und Schule effizient zu verarbeiten und zu festigen. Die
gehirngerechten Arbeitstechniken erleichtern das Erlernen von Fremd-
sprachen und helfen dabei die Grundregeln der Kommunikation zu ver-
tiefen und sich bestens auf Prisentationen und Tests vorzubereiten.

In »Best Of Birkenbihl« sind die wichtigsten und erfolgreichsten Lern-
modelle von der Expertin Vera F. Birkenbihl zusammengefiihrt, um die
eigenen Potenziale zu nutzen und voll zu entfalten:

v Ubungen, Tipps und KaWas zu Kommunikation, Fragetechnik und
Rhetorik

v Denkwerkzeuge fiir den Alltag

v Assoziative Lernspiele

v Gehirn-gerechtes Lernen

v Fremdsprachen lernen mit der Birkenbihl-Methode

Klarsicht Verlag ISBN 978-3-98584-245-2



Stellen Sie sich ein Leben ohne Arger vor!
So kommen Sie diesem Ziel ndiiher.

JEDEN TAG
WENIGER
ARGERN!

Das Anti-Arger-Buch fiir ein entspannteres Leben

59 konkrete Tipps, Techniken und Strategien
in Theorie und Praxis

Jdarsient

Das Anti-Arger-Buch ist ein konkurrenzloses Feuerwerk kluger Ideen,
aber auch ein Leitfaden auf der Entdeckungsreise zu sich selbst und fiir
ein ausgeglicheneres, entspannteres Leben.

Arger schadet uns und unserem Immunsystem. Deshalb ist es wichtig -
auch um unserer Gesundheit willen — zu lernen, bewusst mit ihm umzu-
gehen.

In den vier Jahrzehnten ihrer Arbeit hat Vera F. Birkenbihl eine Fiille
von alltagstauglichen Anti-Arger-Strategien entwickelt, von denen sie
hier die 59 besten prisentiert. Statt sich jeweils nur auf Theorie oder
Praxis zu beschréinken, liefert das vorliegende Buch sowohl eine inte-
ressante Einfiihrung in die wissenschaftlichen Grundlagen als auch
einen umfangreichen Praxisteil.

Das herausnehmbare »Gefiihlsrad« zeigt Thnen zudem, in welcher Stim-
mungslage Sie sich gerade befinden — ein spielerischer und zugleich
ernsthafter Weg, sich mit seinen Emotionen auseinanderzusetzen.
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Sie glauben, Stress sei der Feind?
Denken Sie noch einmal nach!

INTELLIGENTES
STRESS-
MANAGEMENT

Der ultimative Ratgeber fiir ein energievolles Leben

EWERGIE A

Wie wir durch gezielte Belastungen
unser Leben verbessern

cerinLe

RGIE

REPTILIENGENIRN

Jdarsient|

Dieses Buch zeigt Thnen, wie Sie Stress als Thren grof3ten Verbiindeten
gewinnen konnen.

Vera F. Birkenbihl, Bestsellerautorin und Expertin fiir Gehirntraining,
offenbart revolutionire Techniken, mit denen Sie Stress in pure Lebens-
freude und Erfolg umwandeln.

Verstehen Sie die Funktionsweise Ihres Reptiliengehirns und die enge
Verbindung zwischen Angst und Freude. Nutzen Sie gezielte Heraus-
forderungen, um Ihr Denkhirn zu aktivieren und Ihre Energiereserven
optimal zu nutzen. In praktischen Kapiteln erfahren Sie, wie Sie Stress
gezielt dosieren und anwenden konnen, um Ihre Ziele zu erreichen und
Thr Leben in vollen Ziigen zu genief3en.

Dieses Buch ist Ihr Schliissel zu mehr Motivation, Energie und Lebens-
qualitidt. Mit wissenschaftlich fundierten Methoden und praxiserprob-
ten Tipps wird Stress zu Threm besten Freund - fiir ein erfiilltes und
leistungsstarkes Leben. Treten Sie aus Ihrer Komfortzone heraus und
entfalten Sie das volle Potenzial Thres Geistes!
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Bringen Sie Ihre Kommunikations- und Rhetorikfdhig-
keiten in nur 30 Tagen auf das ndichste Level!

KOMMUNIKATION
UND
RHETORIK

Das umfassende 30-Tage-Trainingsprogramm

Tlenne
- buRCH wEvsiERDE
TRAWING

AUFMERKSAMKEIT W,gp
BessER!

Das gesamte Birkenbihl Know-how
zum Thema Rhetorik

Jarstcht

Mit dem 30-Tage-Trainings-Programm von Vera F. Birkenbihl, der Meis-
terin des gehirn-gerechten Lernens, ist der Erfolg garantiert. Dieses
Buch ist nicht nur ein Leitfaden, sondern ein interaktives Seminar, das
Sie bequem von zu Hause aus absolvieren kénnen.

v Praktische Ubungen und Spiele: Erleben Sie eine Vielzahl von Aufga-
ben, die nicht nur effektiv, sondern auch unterhaltsam sind.

v Modulares Lernen: Passen Sie das Training Threm eigenen Tempo
an und wihlen Sie die Module aus, die fiir Sie am relevantesten sind.

v Selbst- und Fremdeinschitzung: Nutzen Sie Fragebégen, um ein
besseres Verstindnis Threr eigenen Kommunikationsstiarken und
-schwichen zu erhalten.

Vera F. Birkenbihl, bekannt fiir ihren humorvollen und leicht verstind-
lichen Stil, bietet Thnen erprobte Methoden und Techniken, die auf den
neuesten Erkenntnissen der Gehirnforschung basieren. Sie zeigt Ihnen,
wie Sie durch gezieltes Training und praktische Ubungen Ihr volles
Potenzial entfalten konnen.
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Was sind Ihre personlich angelegten Talente und
wie konnen Sie sie fordern?

DER
PERSONLICHE

ERFOLG

Der ultimative Weg zur besseren Selbsteinschatzung

REPERTOIRE ORIENTIERUNG.

ceure
(onci swan)

Starken und Talente entdecken und
gezielt einsetzen

Jarstcht

In »Der personliche Erfolg« zeigt Ihnen Vera F. Birkenbihl, wie Sie Ihre
verborgenen Talente und Stdrken identifizieren und gezielt einsetzen
konnen. Es wird Thnen nicht nur theoretisches Wissen geboten, son-
dern praxiserprobte Methoden und Checklisten, die Ihre personliche
und berufliche Entwicklung revolutionieren werden.

Mit einzigartigen Ubungen finden Sie heraus, was in Thnen steckt, und
Ver F. Birkenbihl zeigt Thnen, wie Sie diese Fihigkeiten gewinnbringend
einsetzen. Spiiren Sie den Nervenkitzel, wenn Sie erkennen, warum
bestimmte Situationen Thnen Unbehagen bereiten und wie Sie dies
dndern konnen. Lassen Sie sich nicht linger von ungenutztem Potenzial
bremsen - entfesseln Sie Thre innere Stirke und gehen Sie den Weg zu
mehr Lebensfreude und Erfolg. Dieses Buch ist Thr Schliissel zu einer
neuen Ara der Selbsterkenntnis und des Triumphs.

Bestens geeignet fiir: Berufstétige und Fachkréfte, Studenten und junge
Erwachsene, Eltern und Erzieher, Coaches und Trainer, Selbsthilfe- und
Personlichkeitsentwicklungs-Enthusiasten.
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Fiihlen Sie sich manchmal iiberfordert, wenn es darum
geht, Ihrem Kind bei den Hausaufgaben zu helfen?

ELTERN-
NACHHILFE

Zusammenhénge durchschauen & begreifen lernen

Kelri

PALY

Wie man Kinder beim Lernen
unterstiitzen kann

o ERFAHRUNG.

Jarsicht

Mit Vera F. Birkenbihls »Eltern-Nachhilfe« bekommen Sie das entschei-
dende Werkzeug an die Hand, um Ihr Kind effektiv und nachhaltig zu
fordern. Dieses Buch ist Ihr unverzichtbarer Begleiter durch den Schul-
alltag.

Die Expertin fiir gehirn-gerechtes Lernen, Vera F. Birkenbihl, liefert
Ihnen erprobte Methoden und praxisnahe Tipps, um das Lernen mit
SpaB und effektiv zu gestalten. Entdecken Sie, wie Sie die Motivation
Thres Kindes steigern und ihm helfen kénnen, komplexe Inhalte leich-
ter zu verstehen und zu behalten.

»Eltern-Nachhilfe« ist vollgepackt mit niitzlichen Anleitungen und ver-
stindlichen Erkldrungen, die Lernen zu einem positiven Erlebnis fiir die
ganze Familie machen. Vera F. Birkenbihl zeigt Thnen, wie Sie die natiir-
lichen Lernprozesse Thres Kindes ankurbeln und mit einfachen, aber
wirkungsvollen Verdnderungen gro3e Erfolge erzielen — von der opti-
malen Lernumgebung bis hin zu motivierenden und spaBigen Ubungen.

Werden Sie zum besten Lerncoach, den Ihr Kind sich wiinschen kann -
und erleben Sie gemeinsam die Freude am Lernen.
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Mit diesem Buch halten Sie den Schliissel zu einem
besseren Leben in Ihren Hdnden!

115 IDEEN

FUR EIN
BESSERES LEBEN

Der tégliche Begleiter fiir wichtige Problemfragen

LosLassEN GEBURT,
s .
z»znnmcsu

LM@NG

Praktische Tipps und kreative Lésungen
fiir die Herausforderungen des Alltags

Jarsteht|

Vera F. Birkenbihl, die Meisterin der lebensnahen Ratschldge, hat
115 Ideen gesammelt, die Ihr Leben sofort verbessern kénnen. Sie finden
Antworten auf Fragen, die Sie schon immer beschiftigt haben: Wie
iiberwinde ich meinen Arger? Wie mache ich ein unwiderstehliches
Angebot? Wie gewinne ich mehr Gelassenheit im Alltag?

Jede Seite bietet eine neue, praxiserprobte Technik, um Herausfor-
derungen zu meistern und Ihren Alltag effizienter und erfiillender zu
gestalten. Diese Strategien sind nicht nur einfach umzusetzen, sondern
auch nachhaltig wirksam. Seien Sie gespannt auf Tipps, die Ihren Hori-
zont erweitern und Thre Lebensqualitit steigern werden.

Nutzen Sie die Gelegenheit, Ihr Potenzial voll auszuschopfen und ent-
decken Sie, wie Sie mit kleinen Verdnderungen groBe Erfolge erzielen.
Vera F. Birkenbihl zeigt Thnen, wie Sie das Beste aus jedem Tag her-
ausholen und Hindernisse in Chancen verwandeln. Dieses Buch ist Ihr
personlicher Begleiter auf dem Weg zu einem gliicklicheren, erfolgrei-
cheren und stressfreieren Leben.
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Sie wollen Ihre personlichen Ziele erreichen und
haben Schwierigkeiten dies umzusetzen?

FINDE
DEINEN

FIXSTERN

Die eigenen Lebensziele erkennen und erreichen

DEW WACHSTEN
LIEBEN WIE ...
MICH SELBST ™,

FIXSTERN

.. O WAHL- i
FURCHT "Bl MBGLICHKEITEN

Wertvolle Denkanstésse und
erstaunlich effektive Ubungen

Jdarstcht

In diesem Buch-Seminar ladt die Bestsellerautorin und Trainerin ihre
Leser posthum zu einer spannenden Selbst-Inventur ein: Was wollen wir
in unserem Leben erreichen? Welche Ziele haben wir? Und was sind die
personlichen Fixsterne, die alle anderen Ziele tiberstrahlen und dem
Leben Tiefe verleihen?

Vera F. Birkenbihl erklédrt anschaulich und leicht verstédndlich, wie man
seine eigenen Lebensziele erkennt, welche Hiirden auf dem Weg dort-
hin moglicherweise iiberwunden werden miissen und wie man die dafiir
notige Kraft findet.

Ein Buch voller wertvoller DenkanstoB3e iiber das, was man im Leben
wirklich erreichen mochte!
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Stellen Sie sich vor, Sie konnten in die Kopfe Ihrer
Kinder blicken und verstehen, warum sie auf ganz
bestimmte Weise lernen und agieren.

JUNGEN UND
MADCHEN:
WIE SIE LERNEN

Welche Unterschiede im Lernstil Sie kennen miissen

LESE- + ENTDECKENDES LERNEN
SCHRE(BPROBLEME? FUR ALLE?

EesTee Siun: WEVROLOGISCHE
Avce? NOTWENDIGKEIT
FUR BEWEGUNG?

Fiir Eltern und Lehrer
InkL. Lernmodul Lesen und Schreiben

Vera F. Birkenbihl nimmt Sie mit auf eine spannende Reise durch die
unterschiedlichen Lernwelten von Jungen und Méddchen. Mit ihrer ein-
zigartigen Mischung aus Humor, wissenschaftlicher Tiefe und prakti-
schen Tipps eroffnet sie Ihnen neue Perspektiven auf das Lernen.

In diesem aufschlussreichen Buch enthiillt Birkenbihl, warum Jungen
scheinbar unaufhérlich aktiv sind, wihrend Méddchen oft ruhig und kon-
zentriert verharren konnen. Sie entwirrt, wie sich diese Unterschiede
schon im Kleinkindalter manifestieren und welche weitreichenden
Konsequenzen sie fiir das Lernen haben. Durch lebendige Studien und
praxisnahe Beispiele vermittelt sie, wie Sie die Lernpotenziale Ihrer
Kinder voll ausschopfen und individuell férdern konnen.

Dieses Buch bietet nicht nur tiefgreifendes Wissen, sondern auch einen
praktischen Ratgeber mit zahlreichen Ubungen und Techniken, die das
Lernen erleichtern. Die innovativen Methoden von Birkenbihl bringen
SpaB und Erfolg ins Lernen - egal ob im Klassenzimmer oder zuhause.
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Alle Original Birkenbihl-Seminare
auf einen Blick!

Wir haben uns auf eine abenteuerliche Schatzsuche begeben, um
dir die ultimative Sammlung aller Seminare von Vera F. Birken-
bihl zu préasentieren — sorgfiltig zusammengestellt und bereit,
dein Leben zu bereichern.

+++ Alle Videos & Horbiicher an einem Ort vereint +++ Jederzeit
online abrufbar +++ Thematisch sortiert & einfach zuganglich +++
In verbesserter technischer Qualitat +++

Erlebe die faszinierende
Welt des Wissens mit
der unnachahmlichen
Erfolgstrainerin

Vera F. Birkenbihl.

Jetzt gleich loslegen!

Die Seminarbibliothek wird
kontinuierlich erweitert.

Umfangreiche Auswahl Lizensierte Expertenwissen
an spannenden Seminaraufnahmen aus liber 40 Jahren
Themenbereichen in hochster Qualitat

www.birkenbihl.tv

Jdarsicht



Maochten Sie bei lhrer nachsten Prasentation begeistern, in Verhandlungen dominieren
und in Diskussionen blitzschnell kontern? »Rhetorik - Redetraining fir jeden Anlass«
von Vera F. Birkenbihl macht aus Ihnen einen Meister der Kommunikation. Dieses Buch
ist Ihr ultimativer Guide, um rhetorische Skills spielerisch zu entwickeln und schritt-
weise zu perfektionieren. Mit erprobten Strategien und interaktiven Ubungen erlernen
Sie die Kunst, Ihre Botschaften prazise und mitrei3end zu Gberbringen:

» Kommunikation, die fesselt: Lernen Sie, wie Sie |hr Publikum in den Bann ziehen
und lhre Argumente gezielt platzieren.

> Interaktive Ubungen: Steigern Sie Ihre Schlagfertigkeit und lhre rhetorische Fitness
- von Atemtechniken bis hin zu Uberzeugender Argumentation.

> Feedback, das weiterbringt: Optimieren Sie |hre rhetorische Wirkung durch kons-
truktives Feedback und entwickeln Sie lhre Prasentationsfahigkeiten kontinuier-
lich weiter.

Vera F. Birkenbihl, renommiert fiir ihren witzigen und gehirn-gerechten Ansatz, fihrt
Sie durch einen Prozess, der nicht nur lhre Rhetorik, sondern auch lhr Selbstver-
trauen starkt. Bewahren Sie auch in hitzigen Debatten Ruhe und strukturieren Sie
Ihre Gedanken klar und effektiv. Egal, ob im Beruf oder im Privaten - dieses Buch ist
Ihr Schlissel, um in jeder kommunikativen Situation zu glanzen. Entdecken Sie das
Vergnugen, rhetorisch topfit zu sein und freuen Sie sich auf die vielen Erfolge, die auf
Sie warten. Schlipfen Sie in die Rolle des Rhetorik-Profis und entfalten Sie lhr kom-
munikatives Potenzial.

Uber drei Millionen Menschen haben erfolgreich ihre Sprachkurse, Biicher, Tonaufnahmen
sowie Videos angewendet und iiber 350.000 Menschen haben sie in Vortrégen und Semi-
naren live erlebt. Ihre Biicher sind bis heute Bestseller. Auch die Birkenbihl-Methode,
Fremdsprachen zu lernen, wurde von ihr entwickelt.

Sie war die Leiterin des Instituts fiir gehirn-gerechtes Arbeiten und z&hlt noch heute
zu den ganz GroBen der Seminar- und Coaching-Szene. Die Erfolgstrainerin studierte in
den USA Psychologie und Journalismus und begann dort 1970 mit ersten Vortragen und
Seminaren in Industrie und Wirtschaft. Ende 1972 kehrte sie nach Europa zuriick und
fiihrte ihre Seminartétigkeit sehr erfolgreich fort. Zu ihren Kunden z&htten BMW, LBS,
Sony, IBM, Procter & Gamble, Siemens, 3M, Henkel, Mercedes, Hewlett Packard u.v.a.
Bis zu ihrem Lebensende im Dezember 2011 war sie als freie Autorin und Trainerin tatig.

Mehr Infos und weitere Verdffentlichungen auf

www.klarsicht-verlag.de

www.birkenbihl-sprachen.de
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