DOKUMENTATION + KOMMUNIKATION

Special: Storytelling

Storys, Diskussionen & Verhandlungen:
Kommunikation hat viele Formen

Geschichten schreibt das Leben. Taglich kommen wir in Situationen, die sich einfach nur erzéhlen lassen. Aus ihnen
kénnen wir lernen, wir kénnen Sachverhalte verdeutlichen, sodass sie besser verstanden und langer erinnert wer-
den. Geschichten funktionieren am Stammtisch, bei der Weihnachtsrede und in der PowerPoint-Prasentation. Aber

Frieder Gamm weiB zu jedem Sachver-
halt eine Geschichte. Sie sprudeln gera-
dezu aus ihm heraus. Der Verhandlungs-
experte und Business-Speaker nutzt die
Stories gezielt, um Verhandlungstechni-
ken an Beispielen zu vermitteln. Bei-
spielsweise der berihmte Boxkampf, der
1974 als ,Rumble in the Jungle” in die
Geschichte des Kampfsports einging.
George Foreman, damaliger Schwerge-
wichtsweltmeister, war bis dahin in 40
Kampfen ungeschlagen. 37 davon hatte
er mit k.o. vorzeitig firr sich entschieden.
So sollte es auch dem klaren AuBenseiter
Muhamad Ali ergehen, der zudem noch
einige Jahre &lter war als Foreman.

= | Zugang zu Inhalten durch
| spannende Geschichten

Vortragsredner Frieder Gamm benutzt
diesen emotionalen Boxkampf, um sei-
nen Zuhorern klarzumachen, dass auch
ein AuBenseiter wie Ali einen groBen
Sieg erringen kann. Wichtig sei vor al-
lem die richtige Vorbereitung. Ali nam-
lich akklimatisierte sich mehrere Wo-
chen vor dem Kampf in Zaire. AuBerdem
suchte er gezielt Kontakt zur Bevolke-
rung, die ihn im Vorfeld und wahrend
des Kampfes unterstutzte. Der Rickhalt
der Zuschauer wird heute als einer der
wichtigsten Grunde fur den Sieg Alis
gewertet. Der Underdog muss auBer-
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auch bei Diskussionen und Verhandlunger

en sich Gesch e

dem viele Kdmpfe Foremans analysiert
und herausgefunden haben, wo die
Schwachen des Favoriten liegen. Mit
psychologischen Tricks, den richtigen
Schlagen zur richtigen Zeit und mit ei-
nem langen Atem gelang es Ali den
historischen Sieg zu erlangen.

,Mit Foreman gegen Ali lassen sich die
wichtigsten Grundziige der Verhand-
lungsfilhrung verdeutlichen”, sagt Gamm.
In seinen Vortrdgen macht er mit dem
Publikum eine Videoanalyse, die jede
Strategie, jedes korpersprachliche Signal
unter die Lupe nimmt. Die Uberraschen-
de Wendung, namlich dass der ver-
meintlich Unterlegene spater den Sieg
davontragt, ist Teil des Lernprozesses
seiner Zuhorer und Seminarteilnehmer.
,und ich zeige an Beispielen wie diesen,
was klassische Fehler sind”, erldutert
der Stuttgarter.

-) Der Held mit Schwéche
i und Konflikt

Auch in seinen Seminaren flr groBe
Mittelstandler und Dax-Unternehmen,
wenn weniger das Infotainment als har-
te Verhandlungsfakten an der Tagesord-
nung sind, verwendet Gamm bewusst
Geschichten, um seine Inhalte zu trans-
portieren. Ein immer wiederkehrendes
Element; die kleine Paula. Sie ist acht

insetzen.

Jahre und erlebt so manche Verhand-
lungsabenteuer mit ihrem Papa. Und je
nachdem, welche Strategie sie anwen-
det und wie genervt oder erfreut der
Vater ist, gewinnt sie leichter oder weni-
ger leicht ihre Verhandlungen ums lan-
ger Aufbleiben oder die StBigkeiten an
der Supermarktkasse. So viel sei verra-
ten: Der kleine Blondschopf gewinnt
immer. , Keiner meiner Teilnehmer weiB3,
ob es Paula Uberhaupt gibt. Sie kénnte
ja auch eine Erfindung von mir sein”,
schmunzelt Gamm.

Das bestatigt Rhetoriktrainer Peter Flu-
me, der schon einige Rhetorik-Standard-
werke geschrieben hat. , Egal, ob erfun-
den oder authentisch. Wenn man sich
hineinversetzen kann, funktionieren Ge-
schichten”, sagt der Nurtinger. Allerdings
missen verschiedene Kriterien erfallt
sein, damit Erzahlungen ihre volle Wir-
kung erzielen. Bei Odysseus und Be-
owulf, bei Star Wars und Herr der Ringe:
Die Heldenreise ist ein wichtiges Ele-
ment. Der Hauptdarsteller macht sich auf
eine physische Reise; um eine Aufgabe
zu erfullen. In den groBen Epen soll er
eine Stadt, sein Land oder gar die
Menschheit vor dem Untergang retten.
Dabei macht er eine personliche Ent-
wicklung durch. Viele Romane arbeiten
mit Jugendlichen als Helden, die mit der
Charakterreife auch die Schwelle vom
Jungen zum Mann Uberschreiten. ,Da-
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bei muss es einen echten Konflikt geben,
also der Held muss sich beispielsweise
zwischen seiner Liebe und der Aufgabe
entscheiden”, sagt Flume. Es gibt Ne-
benbuhler, Feinde, Konkurrenten und oft
auch wahre Freundschaft.

-) Einfache Metaphern sorgen
: fr Kopfkino und Struktur

Wer es kiirzer mag, kann auf die klas-
sische Parabel als Lehrstuck zurlck-
greifen. Aus ihr lasst sich eine klare
Handlungsanweisung ableiten, die In-
terpretation liefert der Redner dann
idealerweise gleich mit. Beispiele sind
die Schiffsreise und die FuBball-Parabel.
. Die Schiffsreise ist eine klassische M&g-
lichkeit, um die Mannschaft einzu-
schworen”, sagt Flume. Zundchst star-
tet das Schiff mit der Besatzung, das ist
die Belegschaft. Dann gerat das Gefahrt
in sturmische Gewadsser, das koénnen
Turbulenzen am Markt sein. Mit geball-
ter Kraft und persénlichem Einsatz kann
das Schiff aber wieder auf den richtigen
Kurs gebracht werden und einen siche-
ren Hafen ansteuern. Das Ziel, der siche-
re Hafen, konnte die Marktfuhrerschaft
sein oder entsprechende Wettbewerbs-
vorteile. Gerade in Vortragen, die eher
auf Kirze setzen, kommen Parabeln gut
an, als gliederndes und schmtickendes
Element.

Ahnlich bei der FuBballer-Parabel. Auch
hier mochte der Vortragende seine Be-
legschaft zu Hochstleistungen anspor-
nen. Jeder Mann zahlt und muss mit auf
den Platz. Dann fallt das erste Tor fur
den Gegner, das Personal muss versu-
chen, weitere Treffer des Wettbewerbs
abzuwehren. Der Ausgleich kann noch
gelingen und nach der Halbzeit ist sogar
noch ein Sieg drin.

- | Der Schliissel sind starke,
i aber authentische Gefiihle

Je starker sich der Zuhérer mit dem Hel-
den identifiziert, desto mehr Emotionen
kommen ins Spiel. ,Und Emotionen
sind bei der Neurolingiustischen Pro-
grammierung (NLP) der Anker, der Ge-
lerntes in unseren Kopfen festhalt”,
weiB Frieder Gamm. Ankern ist einer
der zentralen Bereiche aus der NLP. Das
Grundprinzip: Ein starkes Gefuhl, egal
ob positiv oder negativ, wird — wenn es

am intensivsten ist — mit einer Bewe-
gung verkniipft. Das geankerte Gefuhl
lasst sich jetzt durch die Bewegung
wieder herbeifiihren. Genauso ist es
beim Geschichtenerzahlen. Wer sein
Publikum emotional mitreiBt, der kann
ihnen Botschaften mitgeben, die gut
verinnerlicht werden und lange prasent
bleiben. ,Mit einer persénlichen Anek-
dote macht man sich sympathisch und
bekommt Zugang zum Gegeniber. Die
Geschichte ist eine Art Turoffner oder
Schliissel zu den Menschen”, erlautert
Verhandlungsexperte Gamm. AuBer-
dem vereinfachen gute Storys Sachver-
halte. Ahnlich wie manches anhand ei-
nes Beispiels besser verstanden wird, als
in der grauen Theorie. Die Geschichte
muss vor allem authentisch klingen.

Um nachhaltigen Eindruck zu erzielen,
setzt Rhetoriktrainer Peter Flume das
Unternehmenstheater als Mittel ein.
,Die Mitarbeiter sollen dabei die guten
Geschichten selbst erzahlen. Im Unter-
nehmenstheater bringen wir die Storys
auf die Buihne, sodass alle etwas davon
haben”, erzahlt Flume. Seine Seminar-
teilnehmer bekommen beim Mitarbei-
tertheater die Aufgabe, eine kleine Ge-
schichte mit Heldenreise und Abenteuer
in siecben Minuten zu inszenieren. Das
Schone dabei: Der Fantasie sind keine
Grenzen gesetzt.

-) Die Theaterrolle bringt Distanz

,Ich hatte mal eine Gruppe, die hat sich
als Hamburger in einem Restaurant im
Weltraum gezeigt”, lacht Flume. Ver-
fremdung und der Bezug zur Arbeitswelt
sind die Mittel, mit denen das Unterneh-
menstheater Verdnderungsprozesse un-
terstitzt. Nach der Vorfuhrung werden
Kernthemen im Dialog zwischen Trainer
und Gruppe gemeinsam herausgearbei-
tet. ,Die Schauspielerei ist gut, um vor-
handene Strukturen vor Augen zu fuh-
ren und aufzubrechen”, erldutert der
Rhetorik-Experte und erganzt: ,Unter-
nehmenstheater ist Brainstorming auf
der Buhne”. Schéner Nebeneffekt: Was
in der Gruppe bereits vorhanden ist, wird
aus dem Unbewussten heraus sichtbar
gemacht. Dann kann es im Team disku-
tiert, abgelehnt oder zum Konsens ge-
macht werden.

Wer sich schwertut, eine Handlung zu
erfinden, dem gibt Rhetoriktrainer Flu-
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me einen Praxistipp auf den Weg. ,Eine
gute Kreativtechnik ist es, ein weiBes
Blatt zu nehmen und dieses mindestens
funf Minuten am Stiick mit irgendetwas
zu beschreiben.” Alles, was gerade im
Kopf herumgeht, darf aufs Blatt. Inner-
halb dieser Zeit darf der Stift nicht abge-
setzt werden. Sinn, Reihenfolge und
Rechtschreibung sind erst einmal egal,
wichtig ist, dass der Schreibfluss nicht
abbricht. Ist der Griffel im Anschluss
weggelegt, konnen Verdnderungen,
Korrekturen und anderes eingearbeitet
und die Geschichte in Form gebracht
werden.

-) Eckpunkte fiir die perfekte Story

Ist die richtige Geschichte einmal ge-
funden, muss sie nur noch passend
ribergebracht werden. ,Dass die Story
emotional und aufwihlend ist, muss
auch sichtbar werden”, sagt Flume und
gibt als Tipp, sich vorzustellen, man
wiirde einem Kind die Geschichte vor-
lesen. Nur wenn der Vortrag spannend
gestaltet ist, die Pausen sitzen und Be-
tonung, Gesten wie Emphase stimmen,
reiBt der Sprecher sein Publikum mit.
Dazu gehért auch, die Beispiele mit
Details auszuschmiicken. ,Wer von ei-
nem kleinen Madchen namens Paula
erzahlt, sollte auch berichten, wie sie
mit dem FuBchen stampft und mit der
Puppe wedelt, wenn sie sauer ist”, gibt
Flume ein Beispiel, ,dann entsteht ein
Bild im Kopf.”

-> ' Der Auto
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