Reden halten - lernen?

Tipps fiir Studierende und angehende Fithrungskrafte

Die Frage mag den Leser provozieren. Manche meinen, zum Redner miisse
man geboren sein. Fach- und Fiihrungskrafte verweisen auf ihre Redepraxis,
die aus ihrer Sicht problemlos verlaufe, in den meisten Fallen, manchmal sei
allerdings das Publikum iiberfordert. Studierende wenden bei einem
entsprechenden Lernangebot ein, sie wollen doch keine Schauspieler
werden. Allerdings — nach dem ersten Praktikum im Berufsfeld korrigieren
sie rasch ihre Skepsis. Offenbar gibt es doch Lernbedarf fiir eine gelingende
Rede. Im Beitrag werden dafiir drei Felder skizziert. Die geschlossene
Wirkung der Rede entwickelt sich durch das Herleiten aller ihrer Teile aus
dem Redeschluss. Argumente im Redekern sind in iiberschaubaren Struk-
turen anzubieten. Varianten fiir die Problemlésung miissen nachvollziehbar
ausgewahlt und mit handhabbaren Kriterien bewertet werden.

Giinter Lehmann

ist Vizeprasident des Europdischen Instituts
fiir postgraduale Bildung an der TU Dresden
(EIPOS) sowie Dozent fiir wissenschaftliches
Arbeiten und Didaktik der Weiterbildung an
der Dresden International University (DIU).
Bevorzugte Forschungsgebiete: Techniken
des wissenschaftlichen Arbeitens, Hodege-
tik, Ingenieurpddagogik.

Stichworter: Argumentationsfolgen, Fiinfsatztech-
nik, Publikumsrecherche, Redestrukturen, Varian-
tenbildung

1. Einheit der Redeteile

Unabhéngig von der verfolgten Absicht besteht jede Rede
aus den Teilen Einstieg, Kern, und Schluss. In dieser Reihen-
folge bereitet mancher Redner seinen Auftritt vor. Er sucht
zundchst nach einem zum Thema passenden Einstieg. Dann
werden alle vermeintlich wichtigen Informationen im Rede-
kern gesammelt und am Schluss nochmals zusammenge-
fasst. Genau dieses Vorgehen fithrt hdufig dazu, dass Ein-
stieg, Kern und Schluss lose aneinanderhdngen und keine
geschlossene Einheit bilden. Das Gegenrezept: Kopfstand-
technik! Beginnen Sie mit dem Konzipieren des Schlusses.

Der Schluss vermittelt dem Zuhorer Klarheit dariiber, wel-
chen Anspruch der Redner erfiillen mdchte, welchen Nut-
zen er seinen Zuhorern bieten kann, wozu er auffordern
bzw. veranlassen will. Das wird nicht erreicht, wenn er le-
diglich die Merkmale einer Technologie, die Vorteile eines
organisatorischen Ablaufs oder die Beziehung zwischen
zwei Sachverhalten auflistet. Vorteile oder Beziehungen
miissen ,personalisiert” werden, das heif3t, es muss deut-
lich werden, was sie fiir eine Person, eine Personengruppe
oder einen Bereich konkret bedeuten. Solche Nutzenargu-
mente haben nicht immer und nur ausschlief3lich Gewicht
in Bezug auf ,Erhohen der Rendite”, sondern auch auf ,Zeit
sparen”,” Sicherheit erhéhen”, ,Erfolg haben” oder ,Loyali-
tat erhalten”. So kann das Schlusswort beispielsweise lau-
ten:

»Die vorgestellte Losung sichert eine stérungsfreie Funk-
tion der Anlage. Damit entfallen die von Ihnen bemdngel-
ten Ausfallzeiten, Reparaturkosten und die Reklamationen.
Und vor allem: Die Kunden bleiben Ihnen erhalten!”

Das klare Beschreiben der Botschaft schafft die Orientie-
rungsgrundlage fiir das weitere Vorbereiten der Rede. Jetzt
ist alles gefragt, was den Nutzen herleitet und begriindet.
Im Einstieg entwickelt der Redner diese Botschaft keim-
haft. Er vermittelt einen Eindruck von seiner Absicht und
seiner Person. Originalitat ist dabei gefragt, aber nicht um
jeden Preis. Der Bezug zum Thema muss erkennbar und
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ein Zusammenhang mit dem Schluss sollte erhalten blei-
ben.

Beispiel: ,Zufriedene Menschen wiinschen keine Verdande-
rung. Den Fortschritt verdanken wir den Norglern! Weil wir
Fortschritt wollen, geben wir den Norglern mehr Raum. Wir
haben Ihre Beschwerden aufgenommen und haben folgen-
de Losung fiir eine stérungsfreie Funktion der Anlage ent-
wickelt.”

Im Redekern liefert der Redner die Argumente und Bei-
spiele, die konzentriert Nutzen, Anspruch oder Aufforde-
rung begriinden und herleiten. Der Kern wird damit sinn-
voll begrenzt, Redundanzen vermieden. Er beinhaltet nur
das, was den Schluss verstdndlich und {iberzeugungswirk-
sam werden ldsst. Auf diese Weise entsteht die Einheit der
Rede mit einer durchgingigen Botschaft von der Ein-
drucksbildung im Einstieg, iiber die Vorstellungsbildung im
Kern bis hin zur Uberzeugungsbildung im Schluss.

Im Fachvortrag werden in der Regel die Ergebnisse aus Ent-
wicklungen, Planungen oder Untersuchungen vorgestellt.
Die dabei verfolgten Ziele sind sehr unterschiedlich. Sie
reichen vom Verstehen, Verdeutlichen, Anregen zum Wei-
terdenken oder Diskutieren bis zum Erreichen von Zustim-
mung oder gar zu einer Entscheidung. Oberstes Gebot ist
Sachlichkeit - also ein hohes MaR an Wahrhaftigkeit und
Objektivitat. Sachlichkeit gebietet es, dem Zuhorer stets zu
verdeutlichen, wo die sachliche Feststellung aufhort (bei-
spielsweise: ,Dresden liegt an der Elbe.”) und die person-
liche Wertung und Meinung beginnt (beispielsweise: ,Dres-
den ist eine der schonsten Stddte Deutschlands.”).

In Abb. 1 sind vier unterschiedliche Qualitdten von Aussa-
gen im Fachvortrag dargestellt. Danach wird in Sach-, Me-
thoden- Wert- und Normaussagen unterschieden.
Sachaussagen stellen die zentrale Aussagequalitdt in der
Rede dar. Sie enthalten alle qualitativen Beschreibungen
und quantitativen Belege zum Thema. Zugeordnet sind die
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Methodenaussagen als Verfahren, Techniken und Vorge-
hensweisen des Untersuchens, des Belegens und des Bear-
beitens des Materials.
Oft wird aber vernachldssigt oder gar vergessen, dass zum
Aussagegefiige eines Fachvortrags noch zwei weitere Aus-
sagequalitaten gehoren. Auf der AuRenschale der Abb. 1
sind zum einen die Wertaussagen platziert. ,Wert” wird
hier nicht als Marktgréf3e im Sinne von Geldwert, sondern
als individuelle GrofRe im Sinne von Nutzwert verstanden.
Wertaussagen enthalten demnach Kennziffern und Kriteri-
en, die dem Leser die Beurteilung des Nutzens der getroffe-
nen Sach- und Methodenaussagen ermdglichen bzw. er-
leichtern sollen. So konnen beispielsweise als Wertaussa-
gen fiir die Beurteilung eines vorgestellten Projekts folgen-
de Kriterien dienen: Neuigkeitsgrad, Realisierbarkeit, Ver-
wertungsinteressen oder Klimaschutz.
Zum anderen sind auf der AufRenschale der Abb. 1 die
Normaussagen platziert. Dabei handelt es sich erstens um
Aussagen, die eine Zuordnung der Sach- und Methoden-
aussagen zu existierenden Normativen vornehmen. So gel-
ten beispielsweise in der Technik die folgenden Normen:
e Stand der Wissenschaft
- Technische Spitzenleistungen, die wissenschaftlich ge-
sichert sind.
— Wirksamkeit in der technischen und praktischen Um-
setzung ist noch nachzuweisen.
e Stand der Wissenschaft und Technik
- Richtige Ausfithrung oder Beweise nach neueren wis-
senschaftlichen und technischen Erkenntnissen, ohne
dass bereits die {iberwiegende Mehrheit der Fachleute
in der Praxis diese Meinung als richtig anerkennt.
e Stand der Technik
- Das ,derzeit technisch Machbare”, beispielsweise vom
Deutschen Institut fiir Bautechnik zugelassene neue
Baustoffe.

S — Sachaussage
— Methodenaussage
— Wertaussage

N — Normaussage

Abb. 1: Vier Aussagequalitdten im Fachvortrag
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— Wirksamkeit fortschrittlicher Verfahrensweisen ist nach-
gewiesen.
- Vielfach noch nicht hinreichend und langjahrig erprobt.
¢ Allgemein anerkannte Regeln der Technik
—Von der iiberwiegenden Mehrheit der in der Praxis Tati-
gen als bewdhrte und richtige Ausfithrung oder Bauwei-
se anerkannt.
- Bezeichnet das praktisch Bewahrte, stellen fiir den Soll-
zustand Minimalforderungen dar.
— Auf die Brauchbarkeit und Qualitdt der Ausfithrung
kann der Auftraggeber vertrauen.
Normaussagen konnen sich zweitens auch auf bestimmte
Verhaltensorientierungen beziehen. So kann der Redner
im Ergebnis seiner Recherchen bestimmte Verhaltenswei-
sen fiir das Bewdltigen bisher unbekannter oder unklarer
Situationen empfehlen. Das bezieht sich beispielsweise
auch auf die Einhaltung von Standards im Umweltschutz
oder den Umgang mit vertraulichen Daten. Treffsichere
Normaussagen haben erheblichen Einfluss auf die Uberzeu-
gungswirksamkeit einer Rede.

2. Strukturieren der Rede

Im Redekern legt der Redner Strukturen fiir das argumen-
tative Entwickeln seiner eingefiihrten Botschaft an. Sie hel-
fen dem Zuhorer beim Aufnehmen und Speichern der Infor-
mationen in seinen Geddchtnisstrukturen. Das Reproduzie-
ren wird spiirbar erleichtert. In Abhdngigkeit von Absicht
und Gegenstand der Rede, dem Publikum und der verfiig-
baren Zeit, gibt es eine Fiille von Argumentationsfolgen,
die vom Redner phantasievoll ausgestaltet werden kénnen,
ohne sich in Abwegen zu verlieren. Manche Redner unter-
liegen der Vollstdandigkeitsfalle. Sie mdchten alles Verfiig-

Thema ...

Darlegen des Standpunktes

Begriinden durch Thesen und Belegen der Thesen durch Fakten

Wiederholen des Standpunktes und Zusammenfassen der Thesen

Darlegen des Grundsatzes, von dem aus dem Standpunkt gewonnen wurde

Formulieren des Handlungsappells

Abb. 2: Schema der Standpunktdarlegung nach dem Fiinfsatz

Lehmann, Reden halten — lernen?

bare anbieten. Das fiihrt zum Aufbldhen des Inhalts. Die

Struktur hilft dem Redner beim MaRhalten. Gleich einem

Geldnder ermoglicht sie, dass er das Ziel im Auge behdlt,

Redundanz verhindert und zeitokonomisch vorgeht. Au-

Rerdem wird der Ubergang zur freien Rede erleichtert.

Die Argumentationsfolge nach dem Fiinfsatz bewahrt sich

beim Erstellen eines Stichwortkonzepts fiir den Redekern.

In Abb. 2 ist ein Schema fiir das Darlegen eines Stand-

punkts dargestellt und in Abb. 3 durch ein Beispiel veran-

schaulicht.

Zur Unterstiitzung der Argumentation kann diese makro-

strukturelle Analyse bis zur mikrostrukturellen Analyse

weitegefiihrt werden. Abb. 4 verdeutlicht die nun erweiter-

te Argumentationskette fiir die Standpunktdarlegung.

Durch das Ausloten der Stdrken und Schwdchen der eige-

nen sowie anderer Standpunkte gewinnt der Redner an Ar-

gumentationssicherheit und seine Rede an Uberzeugungs-

kraft. Fiir Ihre wirkungsvolle Darlequng bietet Bdénsch

(1998, S. 9) folgende Regeln an:

¢ Die Argumente sprechen den personlichen Lebensbereich
und/oder das direkte Aktionsfeld des Zuhdrers an.

e Die Argumente beriicksichtigen die Interessenlage des
Zuhorers, erscheinen aus dessen Sicht positiv.

e Die Argumente sind nicht nur leicht verstdndlich und
glaubhaft, sondern auch beweisbar.

¢ Die Argumente passen zum Wortschatz und zur Begriffs-
welt des Zuhorers.

¢ Die Argumente sind angemessen zu portionieren, eine
Haufung ist zu vermeiden.

Vortragen des
Standpunktes

,Mein Standpunkt ist: Ein Tempolimit ist sofort einzufiihren.”

Begriinden
durch Thesen

... denn ein Tempolimit ist erstens die wirksamste Sofort-
maRnahme gegen Umweltbelastung, verbessert zweitens
den Verkehrsablauf und erhéht drittens die Verkehrssicher-

heit.“
und deren ,Lassen Sie mich meine Ansichten kurz belegen.
Belegung Ich sagte: Tempolimit ist die wirksamste Sofortmanahme

durch Fakten gegen Umweltbelastung — Beweise:

1. Die 49 Mio. Pkw in der Bundesrepublik sind erhebliche
Umweltverschmutzer. Sie verursachen 61 % der
gesamten Emissionen des StraBenverkehrs.

. Je schneller gefahren wird, desto mehr Abgase werden

produziert: Bei einer Geschwindigkeitssteigerung von

100 km/h auf 130 km/h verdoppeln sich die Schadstoff-

emissionen!

Ein Tempolimit reduziert die Wahrscheinlichkeit einer

Klimakatastrophe Bei Tempo 100 Km/h betragt das

jahrliche Einsparungspotential 5,4 Mio. Tonnen CO,.

Ein Tempolimit reduziert die L&drmbel&stigung drastisch.

Féahrt z. B. ein Lkw statt 90 km/h nur 80 km/h, verringert

sich der Larm von 69 auf 66,5 Dezibel. Das heif3t, der

Larm verringert sich so, als ob nur noch halb so viel

Verkehr flieRt.

N

w

>

Wiederholung LAlles spricht folglich dafiir, dass ein Tempolimit unverziig-
des Stand- lich eingefiihrt werden muss:

punktes und Zu- 1. Die Umwelt wird sauberer,

sammenfassung 2. der Verkehr flieRt flissiger,

der Thesen 3. die Verkehrssicherheit wird verbessert.”

Formulierung
der moralischen
und ethischen

,Meine Damen und Herren, unsere Umwelt zu erhalten
und das Leben unserer Kinder auch fiir die Zukunft zu si-
chern, ist wichtiger als alles andere.”

Positionen,
Grundsatz!
Formulieren LIch bitte Sie also: Setzen Sie sich fiir ein Tempolimit ein.
des Handlungs- Geben Sie unserer Umwelt, unseren Kindern und Enkeln
appells wieder eine Chance. Unterschreiben Sie unseren Aufruf!*

Abb. 3: Beispiel zur Standpunktdarlegung nach dem Fiinfsatz
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eigenen Standpunkt nennen

Argumente flir den eigenen Standpunkt

Standpunkt der anderen Seite nennen

Argumente fiir den anderen Standpunkt

Argumente gegen den anderen Standpunkt

Hauptargumente, die den anderen Standpunkt widerlegen

Mit eigenem Standpunkt bessere Alternative anbieten

Eigene Standpunkte mit starkstem Argument belegen

Vorteile der besseren Alternative anbieten

Abb. 4: Mikrostrukturelle Argumentationskette
»Standpunktdarlegung”

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

1 - schwichstes Argument 5 — starkstes Argument

Abb. 5: Prinzip der Steigerung in der Argumentation

Eine wirkungsvolle Argumentation folgt dem Prinzip der
Steigerung. Argumente und Beweise werden treppenformig
platziert, d.h., alles, was beeindrucken soll, wird mit stei-
gender Bedeutsamkeit angeordnet (siehe Abb. 5, linke Sei-
te). Bei geringfiigiger Abweichung von der kontinuier-
lichen Steigerung kann die Wirkung noch erhéht werden.
Am Anfang steht z.B. das zweitstarkste Arqument, danach
folgt das schwachste und schlieBlich steigert der Redner
bis zum stdrksten, das am Schluss steht (siehe Abb. 5,
rechte Seite).

Vermeiden Sie auf jeden Fall die Platzierung des schwachs-
ten Argumentes am Ende Ihrer Rede, wie etwa in dem fol-
genden Beispiel:

Richtigkeit des Arguments Bedeutsamkeit fiir den Zuhorer

~Dieses Auto verbraucht auf 100 km kaum mehr als 6 Liter
Normalbenzin, hat eine Sicherheitskarosserie, einen 500-
Liter-Kofferraum, ein gepolstertes Lenkrad und einen ver-
chromten Aschenbecher.”

Allerdings gibt es beim Erwdahnen von Nachteilen eine Aus-
nahme: Geben Sie den gr6Rten Nachteil schonungslos zu,
danach kommen die kleineren Fehler.

Wirkungsvoll zu argumentieren bedeutet, den Partner zu
aktivieren, ihn einzubeziehen in die Gedankenfiihrung, in
die Entscheidungsfindung. Er soll nicht von dem Gefiihl be-
herrscht sein, da werde ihm etwas angedreht. Er will und
soll an das glauben, was er genehmigt, bestellt oder kauft.
Deshalb zdhlt nicht nur die Richtigkeit des Arguments,
sondern ebenso seine Bedeutsamkeit fiir den Zuhérer. In
Abb. 6 wird auf den Zusammenhang zwischen der Richtig-
keit und der Bedeutsamkeit eines Arguments fiir seine
Uberzeugungskraft aufmerksam gemacht.

In den Abb. 7 und 8 sind zwei weitere typische Argumenta-
tionsfolgen im Fiinfsatz als Beispiele dargestellt.

Beide Schemata unterstiitzen die Konzentration auf die
wichtigsten Argumente und beugen dem Ausufern in alle
denkbaren Einzelheiten vor. Spater neu hinzukommende
Argumente und Beispiele lassen sich sinnvoll einordnen,
neue Argumente werden mit Blick auf das vorliegende
Schema angeregt. Schlieflich ladsst die strukturierte Argu-
mentation eine Anpassung an unterschiedliche Redezeiten
zu. Haufig sind auch Schemata nach dem Drei- und Vier-
satz anzutreffen.

Das strukturierte Vorgehen entspricht den Denk- und Ar-
beitsgewohnheiten von Fach- und Fiihrungskraften im be-
ruflichen Umfeld. Sie wollen diese im Redeangebot wieder-

1 Allgemein wird die Auffassung vertreten,
Oko-Audit sei Geldverschwendung

2 Naturlich kostet Oko-Audit Geld. Aber die Erfahrung
bestatigt, dass eine Reihe von Firmenzielen ohne
Oko-Audit nicht erreichbar ist.

Das betrifft u. a.:

3.1 Rechtssicherheit

3.2 Risikominimierung
\ I / 3.3 Ressourceneinsparung

4 Eine 1. Umweltprifung fihrt Ihnen die Potentiale
lhres Unternehmens vor Augen.

5 Folglich unterbreiten wir Innen folgendes
Leistungsangebot:

Abb. 7: Argumentationsfolge Allgemeines — Besonderes - Einzelnes

Fakten Was das Interesse des Zuhdrers betrifft.

Daten Was dem Zuhérer entgegenkommit.

Statistik Was den Zielen und dem Verstandnis des Zuhérers entspricht.
Zitate Was dem Image, den Werten des Zuhdrers zusagt.

Varianten Was dem Zuhérer die Wahlfreiheit erweitert.

Erfahrungen Was die Erfahrungen des Zuhdrers angemessen beriicksichtigt.

Praxishinweise

WiSt Heft 10 - 2024

Was dem Zuhérer bei der Losung des Problems hilft.

Abb. 6: Voraussetzungen fiir die
Uberzeugungskraft eines Argu-
ments
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1 Abehauptet, dass Kernenergie geféhrlich sei,
Kohle solle genutzt werden.

2 B entgegnet, das man die Risiken der Kernenergie
beherrsche. Kohle beeintrachtigt die Umwelt.

3 Beide Energiearten enthalten Risiken.
Aund B wollen Risiken kleinhalten.

4 Diese Gemeinsamkeiten sind Grundlage fir eine
Annaherung.

5 Beide Arten werden weiter genutzt, aber zugleich alle
Anstrengungen unternommen, um die Risiken und
Belastungen zu minimieren.

Abb. 8: Argumentationsfolge Kompromiss

finden. Protagonisten der ,Redekunst” wettern gegen die
Schemata, die nichts als Langeweile verbreiten wiirden
(vgl. Lemmermann, 1992, S. 42 ff.). Allerdings passt die
von ihnen proklamierte freie Gedankenentfaltung mit un-
genauem Ausgang nicht in die arbeitsweltliche Realitdt der
Zielgruppe.

3. Bilden von Varianten mit Bewerten

Beim Prédsentieren von verschiedenen Wegen zum Ziel ist in
der Redepraxis die Arbeit mit Varianten gebrauchlich. Lei-
der finden sich bei ihrer Auswahl oft ausschlief3lich die
Vorstellungen des Redners wieder. Deshalb sind sie hdufig
fiir einen Teil des Publikums nicht nachvollziehbar. Die
Empfehlung lautet: Publikumsrecherche! Erkunde griind-
lich die Vorstellungen der Zuhorer iiber die moglichen Lo-
sungswege. Bilde die wichtigsten dieser Vorstellungen in
zwei bis maximal vier Varianten ab, so dass sich ein Grof3-
teil des Publikums mit seinen Vorstellungen darin wieder-
findet.

Auch bei der Bewertung der Varianten ist das Publikum
einzubeziehen. Hier wird oft mit Kriterien gearbeitet, die
den Zuhorern nicht geldufig und deshalb nicht nutzbar
sind. Die griindliche Publikumsrecherche erleichtert die
Auswahl handhabbarer Kriterien und das Gewinnen der Zu-
horenden fiir das Mitwirken am Bewerten der Varianten.
Einbezogen in die anschlieRende Nutzwertanalyse werden
sie zu Teilnehmern am Vorgang der Entscheidungsfindung
fiir die beste Losungsvariante. Die auf diese Weise getroffe-
ne Entscheidung konnen sie Dritten gegeniiber jederzeit
vertreten.

In Abb. 9 wird das Vorgehen an einem Beispiel illustriert
und im folgenden Text beschrieben.

Eine Architektin engagiert sich in einer kleinen Stadt fiir
die Revitalisierung des alten Kulturhauses. Sie hat dazu
eine Planung fiir die bauliche Erhaltung erarbeitet. Der
Stadtrat lddt sie zur Vorstellung ihres Vorschlags ein. Sie
braucht die Zustimmung zur baulichen Losung und zur er-
forderlichen Finanzierung. Wie geht sie vor? Zundchst in-
formiert sie sich {iber die Personen im Stadtrat. Die meisten

Lehmann, Reden halten - lernen?

1 Ziel

Erhaltung und Bewirtschaftung eines Kulturhauses im Eigentum
der Stadt R.

2 Losungsalternativen

2.1 Abriss und Neubau
2.2 Vollsanierung
2.3 Teilsanierung

3 Beurteilungskriterien

- Investitionskosten

- Folgekosten

- Werthaltigkeit

- Vermietbarkeit

- kommunalpolitische Aspekte

4 Nutzwertanalyse

5 Beste Losung

- Teilsanierung (Instandsetzung)
- Wirtschaftlichkeit

- kommunalpolitische Aspekte

Abb. 9: Argumentationsfolge Losungsvarianten mit Bewertung

sind Lehrer oder Juristen. Sie haben unterschiedliche Vor-
stellungen zur baulichen Ertiichtigung. Die Architektin ver-
sucht, diese zu erfassen. Sie bietet, den unterschiedlichen
Vorstellungen folgend, entsprechende Varianten an: Abriss
und Neubau oder Modernisierung des Gebaudes oder Teil-
sanierung des Bestandes. Natiirlich hat sie in ihrer Rede al-
le drei Varianten zum Verstdndnis ihrer Zuhorer naher er-
lautert. Um nun eine Entscheidung zu treffen, schldgt sie
den Zuhorern Kriterien fiir die Beurteilung der drei Varian-
ten vor: Investitionskosten, Folgekosten, Werthaltigkeit,
Vermietbarkeit, kommunalpolitische Aspekte, etc.; alles
Kriterien, mit denen die Rite umgehen kénnen, keine bau-
fachlichen Aspekte. Die Architektin vergewissert sich der
Zustimmung zu den Kriterien. Sie ldsst die Zuhorer diese
fiir die nachfolgende Nutzwertanalyse, ihrer Bedeutung
entsprechend, gewichten. Die gemeinsame Analyse offen-
bart die beste Losung, die die Rate aufgrund Ihrer Selbst-
beteiligung Dritten gegeniiber zweifelsfrei vertreten kon-
nen. Die Genehmigung der Finanzierung hat gute Chancen.
Das Uberfiihren von Zuhdrern in Teilnehmer ist der Konigs-
weg einer {iberzeugungswirksamen Rede. Die Wurzeln da-
fiir liegen in einer griindlichen Recherche des Publikums.
Verschiedene Werkzeuge bewahren sich dafiir in der Praxis.
Zunachst ist zu fragen: Wie ist mein Publikum zusammen-
gesetzt? Dominiert ein Typ, z.B. die Fachkompetenten oder
die Kunden oder jene Fachkréfte, die eine neue Losung di-
rekt umsetzen miissen. Entscheider sind in einem gemisch-
ten Publikum ohnehin selten anzutreffen. Ist ein dominie-
render (funktionsorientierter) Typ bestimmt, dann ist zu
analysieren, mit welchen Grad der Zustimmung oder des
Wiederstandes ist aus diesem Kreis zum Vorschlag des Red-
ners zu rechnen. Nachdem auch hier die Entscheidung fiir
einen dominierenden (einstellungsorientierten) Typ gefal-
len ist, sind differenzierte Aussagen zur Betroffenheit des
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Publikums vom Thema, ihren vorhandenen Anspriichen
und Interessen, aber auch zu Vorbehalten und Widerstan-

J et Zt Re Si I ie n Z den zu ermitteln. In einem folgenden Beitrag in der WiSt

wird die Analyse von Zielgruppen fiir Reden und Prasenta-

ver b essern. tionen niher untersucht.
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