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(Statt) Einleitung:

Die Top 25 unserer Coachingfragen -
und wie Sie in diesem Buch Ihre ganz
persdonlichen Antworten finden

»Ich hab’ schliellich nichts zu verschenken!«, klagen viele Fithrungs-
krifte im Top-Management. Und dann tun sie, wenn es um das Thema
offentliche Kommunikation geht, genau das. Sie verschenken die besten
Gelegenheiten, von vielen Menschen nicht nur gehért, sondern auch
verstanden zu werden. Sie verschenken Sympathien und Kompetenzen,
weil sie sich hinter leeren Worthiilsen verstecken, statt klare Botschaf-
ten zu transportieren. Und nicht zuletzt verschenken und verschwenden
sie das, was sie nach eigener Auskunft am wenigsten zu verschenken
haben: Zeit. Eine wertvolle Ressource, die fiir alles Mogliche draufgeht:
fiir die wenig zielfiihrende Vorbereitung auf das wichtige Interview, fiir
unzureichend gesetzte Priorititen in Vortrag und Rede und fiir falsche
Strategien auf dem Podium, die an den

Interessen des Publikums weit vorbei- ) )
Wir mochten erreichen, dass

Ihre Executive Presence in jeder
Kommunikation sichtbar wird und
Sie mit Personlichkeit und klaren
Botschaften Uiberzeugen.

gehen. Und so weiter und so fort.

Die gute Nachricht lautet: Sie ver-
teilen diese Geschenke ohne Not. Will
heifen, es gibt sehr wohl Mittel und
Wege, eine zeitsparende Vorbereitung
und die Riickbesinnung auf die eige-
nen Stirken zu einem stimmigen, prasenten Gesamtbild zusammenzu-
fithren. Und das fiithrt uns direkt zu unserem Ansporn fiir dieses Buch:
Wir mochten erreichen, dass Ihre Executive Presence in jeder Kommu-
nikation sichtbar wird und Sie mit Personlichkeit und klaren Botschaf-
ten iiberzeugen — ob in Interview und Talk, in Meeting und Panel oder
vor Fernsehkameras und Livepublikum.
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Sie werden in diesem Buch von einem Universititsprofessor erfah-
ren, der zum ersten Mal mit einem Witz in seine Prisentation star-
tet — und gnadenlos scheitert. Es tauchen Finanzvorstdnde mit Atemnot
auf und Top-Manager, die ihre Kinder »bestehlen, bevor sie vor die
Presse treten. Sie werden einen mébelriickenden Nobelpreistriger ken-
nenlernen, einen CEO auf der Suche nach seinem eigenen Schreibtisch
und einen weltberithmten Geigenbauer. Um sie alle — ihre Néte, Sorgen
und Erfolge auf der Biihne und vor der Kamera — geht es in diesem
Buch.

In erster Linie geht es bei all diesen Episoden 6ffentlicher Kommuni-
kation aber immer um Sie. [hre Fragen sind es, die wir in den folgenden
Kapiteln beantworten wollen. Und da wir nur erahnen (aber natiirlich
nicht wissen), welches Thre Baustellen sind, starten wir mit einer Uber-
sicht von Fragen, die uns wihrend unserer Coachings und am Rande
von Bithnenmoderationen und Keynotes hiufig gestellt werden. Wir
hoffen, diese Top-25-Liste ist eine hilfreiche Inspiration fiir Sie — bedie-
nen Sie sich jedenfalls gerne.

Die 25 meistgestellten Fragen aus unseren Coachings:

1. »Auf der Biihne und vor der Kamera: Wohin mit meinen
Hinden?« Oder: »Ich brauche was in den Hinden, kann ich
bitte mal einen Pointer haben?«

2. »Wie kann ich meine Botschaften so formulieren, dass sie
wirklich gehdrt — und am besten auch noch gedruckt und
gesendet werden?«

3. »Ach, wenn Sie meinen Kalender kennen wiirden ... Wie kann
ich im Interview und in der Q&A-Runde ganz spontan gute
Antworten geben?«

4. »Wenn das alle so machen, kann es so verkehrt nicht sein,
oder?«

5. »Wenn ich mich warm geredet habe, laufts. Aber wie krieg ich
die ersten zwei Minuten rum?«

6. »Was ist die beste Strategie bei kritischen Fragen? Und wie
kann ich eine Frage beantworten, ohne (wirklich) etwas zu
sagen?«

7. »Grofler Saal, ein paar Hundert Leute: Wie ist es mit dem
Blickkontakt?«
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

»Ich fand wirklich nicht, dass das zu viele Fremdworter waren.
Oder was meinen Sie?«

»Was halten Sie von der Idee, eine Prisentation mal mit einem
Witz zu beginnen, um das Eis zu brechen?«

»Thema Powerpoint-Folien: Gibts da eine Grundregel?
»Nichste Woche steht bei mir wieder eine Videobotschaft an.
Was meinen Sie: Besser mit oder ohne Teleprompter?«

»Wenn ich mich selbst jetzt so hore ... Ich sage oft >Ah.

Wie bekomme ich das weg?«

»Ich spreche viel zu schnell, finden Sie nicht auch?«
»Videokonferenzen sind ein heikles Thema bei uns. Was muss
ich tun, um alle Kollegen bei der Stange zu halten, und welches
sind die grofiten Fehler?«

»Meine Stimme gefillt mir iiberhaupt nicht. Geht das nur mir
s0? Und vor allem: Bekomme ich sie irgendwie tiefer?«
»Authentisch zu sein trainieren — ist das kein Widerspruch in
sich?

»Haben Sie, Frau Richter und Herr Miinzner, eigentlich noch
Lampenfieber? Und vor allem: ein Rezept dagegen?«

»Wieso sitzen eigentlich immer dieselben Experten in den
Talkshows 7«

»Origineller Einstieg schon und gut. Aber ist das nicht zu
informell, wenn ich mich zu Beginn nicht erst einmal vorstelle
und bedanke?«

»Konkrete Sprache ... ich weif3 nicht. Ist das nicht zu riskant?«
»Haben Sie einen Tipp, was zu tun ist, wenn ich den Faden
verliere oder mich verspreche?«

(Bei unserem Vorgesprich mit der Unternehmenskommuni-
kation) »Kénnen Sie unseren CEO bitte mal so richtig schon
grillen (also: mit schwierigen Interviewfragen in die Enge
treiben)?«

»Positive Stimmung schon und gut; aber wie soll ich licheln,
wenn ich absolut nicht in Stimmung bin?«

»Die Bilanzpressekonferenz ist keine Showveranstaltung. Das
Thema ist nun mal trocken, wie soll ich das bitte spannend
présentieren?«

In der Videoanalyse: »Nicht im Ernst! Hab ich das wirklich
gesagt?«

EXECUTIVE PRESENCE
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Wahrscheinlich haben Sie die eine oder andere Frage entdeckt, die Thnen
auch unter den Néageln brennt, und ganz sicher auch solche, von denen
Sie denken: »Betrifft mich nicht direkt, doch die Antwort konnte span-
nend sein.« Einige dieser Fragen — wie zum Beispiel »Wohin mit mei-
nen Hianden?« — wurden uns schon bei unserem allerersten Coaching
gestellt, das Thema Videokonferenzen dagegen ist erst in den letzten
Monaten verstirkt aufgetaucht, als Covid-19 die Kommunikation nach
innen und auflen maf3geblich verdnderte.

Auf den folgenden Seiten werden Sie Thren individuellen Antworten
auf all diese Fragen niaherkommen. Welches die geeignete Strategie auf
dem Panel ist, wie Thre Vorbereitung auf das nichste Interview ausse-
hen kénnte oder mit welcher Vortragsdramaturgie Sie Thre Botschaf-
ten horbar machen - jede Leserin, jeder Leser* wird andere Losungen
fiir sich entdecken. Und falls unser Fragenkatalog Sie neugierig auf die
moglichen Antworten gemacht hat: Fiihlen Sie sich frei, jetzt schon
einmal ins Schlusskapitel zu springen. Die Kurzantworten, die Sie dort
finden, geben einen guten Eindruck, was Sie von uns in diesem Buch
erwarten diirfen.

Zur Orientierung: Eine Ubersicht iiber die Inhalte der
einzelnen Kapitel

Die Logik dieses Buches folgt unserer Coachingarbeit mit konkreten
Kunden und ihren konkreten Fragen direkt aus der Praxis. Wir haben
im Vorfeld iiberlegt, welche Aspekte des Themas »offentliche Kommu-
nikation« in unser Buch gehoren. Bei dieser Entscheidung hat uns unter
anderem unser » Augenbrauentest« geholfen. In so gut wie jedem Trai-
ning gibt es diese Momente, in denen unser Gegentiber die Augenbrau-
en unbewusst noch ein Stiickchen weiter nach oben zieht — ein klares
korpersprachliches Indiz fiir gesteigerte Neugier: »Ah, das ist gut, darii-

Hierzu eine wichtige Anmerkung: Natiirlich wenden wir uns stets an Leserin-
nen und Leser, und wenn wir beispielsweise von Teilnehmern sprechen, sind
nicht nur Minner gemeint. Wir haben uns fiir dieses Buch um einen bewussten,
eher spielerischen als dogmatischen Ansatz in puncto Gendern bemiiht. Gut
lesbar soll es aufSerdem sein.

12 VIEL MEHR ALS NUR KORPERSPRACHE



ber muss ich mehr erfahren, das ist extrem relevant fiir mich!« Bei dem
einen ist es die Idee, Vortrige durch stumme Fragen zu gliedern statt
durch Headlines, bei der anderen ist es die Erkenntnis, welche Wirkung
Inhalte und Worte auf die Stimme haben konnen, wieder ein anderer
findet iiber die Idee von starken Einstiegs- und Ausstiegsbildern sei-
nen Zugang zu einer guten Prisentation. Dariiber hinaus ist die Frage
der praktischen und unmittelbaren Umsetzbarkeit auf Ihrer Biithne ein
wichtiges Kriterium; wir werden daher versuchen, auf den folgenden
Seiten moglichst viele dieser » Augenbrauenmomente« abzubilden.

Unser Ausgangsgedanke ist, dass Sie in Threr Position im Top-Ma-
nagement eigentlich alles mitbringen, um in Interviews, den verschie-
denen Biihnensettings und auch in jeder Videokonferenz einen starken
Auftritt hinzulegen — dass Sie diese Chancen aber nicht ausreichend
nutzen. Es reicht nicht, Executive

Presence zu haben; es kommt darauf _
Es reicht nicht, Executive Presence zu

haben; es kommt darauf an, sie in den
wichtigen Momenten sichtbar zu machen.

an, sie in den wichtigen Momenten
sichtbar zu machen. (Kapitel 1)

Gar nicht so einfach, wenn Sie fiir
Thren »Auftritt« kaum einmal ehrli-
ches und direkt umsetzbares Feedback erhalten. Wenn es Thnen jedoch
gelingt, die eigene Wirkung besser einzuschitzen und Threm Umfeld
konkrete Kriterien fiir eine Riickmeldung an die Hand zu geben, kann
Sie das zumindest ein Stiick aus dem Feedback-Dilemma herausfiihren.
(Kapitel 2)

Damit haben Sie eine Basis fiir die vier Felder, auf denen sich aus
unserer Sicht entscheidet, ob Ihre Executive Presence sichtbar wird. Das
beginnt mit der Struktur — vom passenden Einstieg bis zum starken
Schlussbild. Wir unterstiitzen Sie dabei, Ihre Botschaften so klar zu
kommunizieren, dass sie nicht nur ausgesendet, sondern auch empfan-
gen werden. (Kapitel 3)

Alles eine Sache der richtigen Haltung, um die wir uns in Kapitel 4
kiimmern und dabei »vier E« in den Vordergrund riicken: Echt-Sein,
Empathie, Entschiedenheit und Emotionen. Und es ist Thre Haltung,
die sich direkt auf ein gleichermafSen wichtiges wie hochsensibles The-
ma auswirkt: auf Stimme und Sprache. Warum viele Menschen auf der
Biihne und vor der Kamera ihre Stimme verlieren und (un)freiwillig
eine Fremdsprache sprechen — und wie es doch so viel leichter sein
konnte —, darum geht es in Kapitel 5.

EXECUTIVE PRESENCE 13



Struktur, Haltung, Stimme und Sprache fiihren auf direktem Weg zu
Gestik und Mimik. Thre Korpersprache spielt in der 6ffentlichen Kom-
munikation eine entscheidende Rolle, und trotzdem — oder besser: ge-
rade deswegen! — sagen wir: »Korpersprache? Konnen Sie vergessen!«
Denn wer in den entscheidenden Momenten iiber seine Mimik nach-
denkt, den richtigen Stand oder die beste Handhaltung, der wird kaum
einen iiberzeugenden und authentischen Auftritt aufs Parkett oder vor
die Kamera bringen. (Kapitel 6)

Wir haben zu Beginn gesagt, dass viele Fithrungskrifte unnétig kost-
bare Zeit verschwenden, die sie mit zielgerichteter und anderer Vor-
bereitung schnell wieder einspielen kénnten. Wie das aussehen kann,
beschreiben wir in Teil C. Dabei bildet die nicht ganz, aber doch ein
bisschen ernst gemeinte »Typologie des kommunikativen Scheiterns«
den Einstieg (Kapitel 7), gefolgt von einem kurzen praktischen Hand-
lungsleitfaden zur Vorbereitung 6ffentlicher Kommunikationssituatio-
nen (Kapitel 8).

Unser Ansporn

Wir, die Autorin und der Autor dieses Buches, werfen unsere langjih-
rigen Erfahrungen als Journalisten und Kommunikationstrainer in den
Ring, um Thnen gangbare Wege zu starken Auftritten in der Kommuni-
kation nach innen und auflen aufzuzeigen. Was Thnen aus unserer Sicht
dabei hilft, ist eine geschirfte Selbstwahrnehmung Threr Wirkung sowie
ehrliches und konkretes Feedback von auflen, das auf klaren Kriterien
beruht.

Auf dieser Basis gilt es, die vier, fiinf oder sechs Elemente zu identifi-
zieren, an denen Sie arbeiten sollten, um Thre Wirkung in den verschie-
denen Kommunikationssituationen auf ein hoheres, priasenteres Level
zu heben. Unabhingig davon, ob Sie sich fiir das geplante Fernsehinter-
view, fiir Town Hall Meetings und Bilanzpressekonferenzen fit machen,
oder ob Sie in Meetings, Vortrigen, Videokonferenzen und Podiumsdis-
kussionen glidnzen wollen. Wir méchten lieber Sie vorbereiten als nur
ein Setting. Es geht weniger um die Frage, wie Prasenz entsteht und was
man dafiir tun muss. Es geht darum, zu erkennen, an welchen Schrau-
ben Sie drehen sollten, damit Thre vorhandene Executive Presence ge-
nau dann sichtbar wird, wenn es darauf ankommt.
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Zusammengefasst gilt es, die verschiedenen Wirkungskriterien ken-
nenzulernen (1), dadurch die eigene Selbstwahrnehmung zu schir-
fen (2), auf diese Weise Thre individuellen Baustellen zu identifizieren,
die einer stirkeren Prisenz im Wege stehen (3), um diese schlief3lich mit
konkreten Tools zu eliminieren (4).
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TEIL A

»ich bin nun mal leider nicht witzig.«

Uber Individualitidt und Authentizitit
und warum sich Top-Fiihrungskrafte viel
zu oft mit durchschnittlichen Auftritten
zufriedengeben



E in Seminarraum in der Universitit. Wir waren zu sechst: zwei Trai-
ner und vier Dozenten, allesamt erfahrene, renommierte Wissen-
schaftler. Einer von ihnen, Professor der Physik, Mitte 50, schilderte uns,
was ihm bei seinem letzten Vortrag passiert war:

»Ich mach das jetzt auch schon eine Weile mit diesen Reden und
Vortragen. So richtig wohl fiihle ich mich vor Publikum eigent-
lich nicht, und ich dachte, ich muss mal was anders machen. In
einem Ratgeber habe ich gelesen, man sollte zum Beispiel mit
einem knackigen Witz einsteigen, um das Eis zu brechen.«

Wir (stumm): Oha, gefdhrlich. Ganz diinnes Eis ...

»Das hab ich dann auch gemacht, tja, das Blode war nur: Keiner hat
gelacht.«

Wir (stumm): Hm, wir haben schon so was vermutet ...

»Der Rest des Vortrags war dann so gut wie gestorben. Selten hab
ich mich so unwohl gefiihlt auf einer Biihne. Katastrophe.«

Wir (stumm): Ja, das geht schnell ...

Schwierige Situation. Woran kann es gelegen haben? An ihm, am Publi-
kum, am Witz, am Anlass? Wir baten ihn, den Witz noch einmal in un-
serer kleinen Runde zu erzidhlen, und das tat er dann auch. Wir miissen
zugeben: So schlecht war er gar nicht, der Witz, aber leider ... nachdem
er den Witz zu Ende erzihlt hatte: Schweigen im Trainingsraum. Nie-
mand hat gelacht. Keiner von uns fiinf.

Wir lieflen ein paar Sekunden verstreichen, bevor wir ihn fragten:
»Ahm, haben Sie eine Idee, warum niemand gelacht hat? Gerade eben
nicht und vermutlich auch nicht bei Threr Rede?«

»Sagen Sie es mir.«

»Hm, wir wollen nicht drumherum reden. Aber Sie sind einfach
nicht so der witzige Typ ...«

Wir hatten den Satz noch nicht zu Ende gebracht, da schlug er mit
der flachen Hand auf den Konferenztisch. »Wissen Sie was, rief er, »das
sagt meine Frau auch immer. Ich erzihle sonst auch nie Witze, niemals!
Und wenn es dann doch mal vorkommt, dann konnen Sie sicher sein,
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dass meine Frau sagt: »Schatz, du kannst wirklich eine Menge, aber das
leider nicht. Lass es einfach.«

Nach diesem Bekenntnis hatte er dann doch die Lacher auf seiner
Seite. Es ist aber auch absurd. Da gibt es etwas, was jemand im normalen
Leben nie tut (in diesem Fall: Witze erzihlen) und von dem die schirfste
Kritikerin (die Ehefrau) sagt, er solle es lassen. Und was macht derjeni-
ge? Wagt sich ausgerechnet in einem fremden Setting, in dem sich die
meisten sowieso alles andere als wohl fithlen — Scheinwerfer, Mikrofon,
skeptische Blicke im Publikum, womdéglich eine Fernsehkamera — auf
dieses unsichere Terrain. Er glaubt, Erwartungen gerecht werden zu
miissen, statt den eigenen Stirken
zu vertrauen. Traut einem Ratgeber
mehr als seinem Bauchgefiihl und
jahrzehntelanger Erfahrung.

Sie sollten doch gerade in diesen
Situationen alles versuchen, um bei sich

und lhrer Persénlichkeit zu bleiben.
Sie sollten doch gerade in diesen

Situationen alles versuchen, um bei

sich und Threr Personlichkeit zu bleiben. Um sich dadurch zumindest
einigermaflen wohlzufiihlen — als Grundlage sichtbarer Prisenz. Witze
erzahlen, wenn man das nun mal nicht so gut kann, gehort jedenfalls
nicht dazu.

Status quo: Testen Sie sich selbst

Was aber gehort zu Thnen? Humor oder Ernsthaftigkeit? Enthusiasmus
oder Sachlichkeit? Tempo oder Gelassenheit? (Wobei sich diese Punkte
nicht ausschlieen miissen. Dazu spéter mehr.) Was zeichnet Sie aus
und was davon kénnen Sie auf die Bithne bringen? Auf all diese Fragen
mdochten wir Thnen in unserem Buch Antworten geben.

Im Trainingsraum haben wir es leichter, das herauszufinden, denn
dort lassen wir Sie machen. Die erste Kameraiibung absolvieren unsere
Teilnehmer in der Regel schon in der ersten halben Stunde; noch ohne
theoretischen Input und ohne komplexen Arbeitsauftrag. Einfach ma-
chen, anschauen, analysieren. Wo lésst sich ansetzen, um Pridsenz zu
steigern, und was ldsst sich getrost ausklammern? Warum sollten wir
unsere (und Thre) kostbare Zeit mit Anmerkungen zu Kérperhaltung
oder Mimik verschwenden, wenn es hier nichts zu korrigieren gibt?
Um dies alles herauszufinden, ist die Ermittlung des Status quo sinn-

STATUS QUO: TESTEN SIE SICH SELBST 19



voll — darum méchten wir Thnen eine erste Ubung vor der Kamera be-
ziehungsweise vor Threm Smartphone ans Herz legen.

Aus eigener Ratgeber-Leseerfahrung wissen wir, dass man gerne auf
einen Praxistest verzichtet und erst einmal nur lesen, lesen, lesen will.
Kein Problem — das Buch »funktioniert« auch ohne diese erste Video-
iibung. Wir empfehlen sie trotzdem — und zwar aus folgenden Griinden:

1. Esist Ihre letzte Gelegenheit, sich unbelastet und ohne
theoretischen Input auszuprobieren. Wie tun Sie es unverkopft?
Was ist Thr Stil in der freien Priasentation? Wie halten Sie einen
Vortrag, wenn man Sie jetzt darum bittet?

2. Das produzierte Handyvideo wird Thnen bei der weiteren
Lektiire viele Aha-Momente bescheren. Wenn es um IThre
Stimme geht, um Variationen, Lautstirke und Priasenz, um
Gestik und Mimik, um Thr Sprechtempo, um Pausen, Punkte,
Absitze und so weiter: Immer dann werden Sie das Video
anschauen und sich selbst priifen konnen — und sich auf diese
Art ein sehr viel konkreteres Feedback geben.

3. Sie sind von der ersten Sekunde an aktiv. Ein Phanomen, das fiir
das Thema Haltung eine nicht zu unterschitzende Rolle spielt,
wie wir spéter erldutern werden.

Smartphone-Ubung 1:
»Videocheck. Die BegriiBungsmoderation
in 60 Sekunden«

In Hamburg ernteten wir mit dieser Aufgabe kirzlich Kopfschiitteln von
einem der Teilnehmer: »60 Sekunden? Ich sag Moin, dann bin ich fertig.«
Andere wiederum brauchen weit mehr als diese eine Minute, um nur den
ersten Satz zu beenden. Wie gesagt, ein sehr individuelles Thema. Ver-
suchen Sie, sich dieser Minute anzunahern, ohne streng nach der Uhr zu
schauen. Es geht weder um die sekundengenaue Punktlandung noch um
ein cineastisches Meisterwerk; es geht um einen ungeschminkten ersten
Eindruck. (Ohne zu weit vorzugreifen: Fiir Ihre grundsatzliche Vorbereitung
ist es wichtig, diese kurzen Zeitspannen immer mal wieder zu trainieren,
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um ein Gefihl daflir zu entwickeln, wie lang 15, 30 oder 60 Sekunden sind.
Gerade in Hinblick auf Ihre Kernbotschaften in den engen Zeitfenstern der
diversen Medien.)

Schritt 1: Technische Vorbereitung (2 Minuten)

Platzieren Sie lhr Smartphone in einem Abstand von zwei bis drei Metern
so auf einem Stativ, dass Sie als ganze Person (inkl. Ihrer Fiie) zu sehen
sind. Alternativ kdnnen Sie das Smartphone so ausrichten, dass Sie in der
»amerikanischen Einstellung« zu sehen sind. Diese Einstellung wurde oft
in Western verwendet und zeigt die Cowboys mitsamt ihrem Colt, also etwa
von den Knien aufwarts. Bitten Sie eventuell einen Freund oder Kollegen,
das Smartphone zu halten, und achten Sie auf eine ruhige Umgebung,
ohne laute Storgerdusche.

Schritt 2: Definieren Sie Setting und Zielsetzung anhand folgender

Fragen (5 Minuten)

A) Welches Publikum stelle ich mir vor? Wer hért mir eigentlich zu?

BJ) Was sind das konkrete Thema und der Anlass meiner BegriiBung?

C) Warum spreche ich - oder auch: Was will ich mit meiner Rede
erreichen?

Zur Inspiration einige Settingbeispiele

- Bei einem Town Hall Meeting heiBen Sie lhre Mitarbeiter/Kollegen
willkommen und geben einen kurzen Uberblick iiber den Tag.

- Sie eroffnen als Gastgeberin einen Fachkongress und machen
neugierig auf die geplanten Programmpunkte.

- Beim offiziellen »Tag der offenen Tiir« begriifien Sie die Gaste, die
sich fir Ihr Unternehmen interessieren.

- Sie treffen einen potenziellen neuen Geschaftspartner und es
kommt zum klassischen Elevator Pitch: Was machen lhr Unter-
nehmen und Ihr Bereich eigentlich konkret?

- Zum 75. Geburtstag Ihrer Schwiegermutter halten Sie die feierliche
Eréffnungsrede vor der versammelten Grof3familie.

Anmerkung: Das Setting ist frei wdhlbar; es geht nicht um inhaltliche

Details, sondern darum, wie Sie sich prisentieren und eine Botschaft

kommunizieren.
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Schritt 3: Struktur: Ihr »60-Sekunden-Skript« (10 Minuten)

Nachdem Thema, Anlass, Publikum und Ziel definiert sind, kdnnen Sie
sich mit der Redestruktur beschaftigen. Fiihren Sie sich die Situation vor
Augen und machen Sie sich Notizen auf einer Karteikarte. Sie erhalten so
ein Stichwortmanuskript Ihrer BegriiBungsworte.

Schritt 4: Die Videoaufnahme (3 Minuten)

Legen Sie die Stichwortkarte beiseite (Sie brauchen sie nicht. Auch nicht
zum Festhalten - dazu spater mehr]. Starten Sie die Aufnahme und gehen
Sie auf lhre Blihnenposition. Beginnen Sie mit lhrem Vortrag erst dann,
wenn Sie sich bereit fiihlen. Ob Sie |hren Blick in die Kameralinse rich-
ten oder hin zu einem imaginéren Publikum, spielt in dieser ersten Ubung
keine Rolle.

Top! Sie haben die letzte Chance genutzt, ohne unseren Input einen Sta-
tus quo Threr Kamerawirkung zu produzieren. Eine Art »Airchecke, der
fiir alle professionellen On-air-Reporter und Moderatoren ein selbst-
verstandliches Feedbackinstrument ist. Betrachten Sie nun Thre Prisen-
tation: Was fillt Thnen auf, was gefillt Thnen gut und was nicht? Gibt es
etwas, von dem Sie noch gar nicht wussten, dass Sie es tun? Machen Sie
sich Stichworte und speichern Sie Thre Aufnahme. Wihrend der Lektiire
werden Sie immer wieder einen Blick auf Thre Prisentation werfen und
sie jedes Mal neu, mit anderen Augen sehen.
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