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Kopf — Herz — Bauch

Systemisch, empathisch, praktisch?

Die Psychologie hat in Zusammenarbeit mit der Neurowissenschaft herausgefunden,
dass jeder von uns Uber drei verschiedene Lebensintelligenzen verfiigt: den
Kopf, den Bauch und das Herz.

Der Kopf steht flir unseren Geist, der Bauch fiir unseren Kérper und das Herz fiir unsere
Seele.

Stell dir vor, alle drei Lebensintelligenzen sind drei Persdnlichkeiten, die bei dir in der
Chefetage an einem Tisch sitzen: Kopf, Bauch und Herz.

Wenn du ihnen nun dein Ziel vorlegst und sagst: ,, Kimmert euch mal darum!®, dann
springt der Bauch (deine praktische Intelligenz) sofort auf und will loslegen. Der Bauch
liebt die praktischen Anleitungen. Fir ihn ist alles ganz einfach: Jeden Tag drei
Handlungen, dann wird das schon.

Der Kopf (deine systemische Intelligenz) will erst einmal alles verstehen. Wie ist das zu
verstehen? Woher weiB er das? Was sind die Fakten? Der Kopf findet es gut, dass das
hier alles nach einem System, Plan lauft.

Das Herz (deine empathische Intelligenz) hat sich eventuell bis hierher etwas
gelangweilt. Zu viel Tun, zu viele Gedanken. Sie mdchte das Ganze lieber intuitiv
angehen. Spontaner. Sie mag es, zu erFUHLEN, was gerade wirklich dran ist.

Jeder Mensch verfiigt iber alle drei Intelligenzen, doch sie sind verschieden stark
ausgepragt. Je nachdem, wie du veranlagt bist, stehst du vielleicht eher auf Logik-
Verstehen-Planen, auf Tun-Handeln-Losgehen oder auf Flihlen-Empfangen-Mit dem
Gehen, was ist.






Beziehungs- und Sachebene beim Sprechen

Wenn wir miteinander reden, verstandigen wir uns auf zwei Ebenen: Die eine hennen
wir die Inhaltsebene (das WAS; die Information, die wir geben), die andere die
Beziehungsebene (das WIE und das ZU WEM).

Wenn ich jemand anderen mit meinen Aussagen Uberzeugen mdchte bzw. fir die
eigene Sache gewinnen mdchte, ist es vorerst wichtig, eine positive Beziehung zu
dieser Person aufzubauen, erst dann zdhlen fiir den anderen auch gute Argumente.

Die Beziehungsebene dominiert immer die Inhaltsebene!

Dies bedeutet: Argumente und Gesprachsinhalte werden um so besser
verstanden, je positiver die Beziehung der Gesprachspartner zueinander
ist.

Konkret kann man sagen: Signale der Inhaltsebene kénnen um so besser verstanden
werden, je positiver die Beziehung der Gesprachspartner verlauft. Versteht man
einander nicht, dann entsteht praktisch ein Nebelfeld, und man sieht und hért den
anderen wesentlich schlechter.

@ INHALT

gute Beziehung

Auswirkungen der Beziehungsebene auf die Inhaltsebene



Beispiele zu den zwei unterschiedlichen Ebenen

BEISPIELE FUR
SACHEBENE (30%)

Losung, Argument, Zahlen, Daten,
Fakten, fachlich, Qualifikation,
Ergebnisse, Inhalt, Frage und

Antwort, Information, ...

INHALT

Uberwiegend verbal

BEZIEHUNG BEISPIELE FUR

BEZIEHUNGSEBENE
(70%)

uberwiegend nicht-verbal

Emotionen, verborgene Interessen,
Zusammenspiel von Sprache und Korpersprache Verstindnis zeigen, Angst, Schuld,
Argumentationstaktik (wann kommt
das starkste Argument),
Korpersprache, Ton macht Musik,
Vorurteile, Zeitpunkt, selbstsicheres
Auftreten, auf die selbe Ebene
gehen, Lautstarke, Verpackung,
ausreden lassen, zuhoren,
Freundlichkeit, Weichspdler
(eigentlich, ein wenig, ein bissl...),

Blickkontakt, Sympathie,







Vorbereitung einer Veranstaltung mit dem W-Fragen

Fiir wen?

Warum?

Wozu?
Was?

Wann?

Wer?

Wie/Womit?

Wo?

Wer ist meine Zielgruppe? Wie groB ist die Gruppe? Aus
welchem Interessen nehmen die Teilnehmer teil? Wie ist der

Informationsstand der Teilnehmer?

Wie ist die Ausgangssituation? Weshalb

mdochte ich meine Veranstaltung anbieten?
Welche Ziele sollten erreicht werden?
Welche Inhalte mochte ich vermitteln?

Zu welchem Zeitpunkt findet die Veranstaltung statt? Wie lange

dauert sie? Gibt es Pausen?

Wer leitet die Veranstaltung? Team oder eine Person? Welche

Aufgaben hat die Leitung?

Welche Medien und Methoden setzte ich ein? Technik checken;
Welche Hilfsmittel brauche ich? Gibt es Regeln des

Miteinanders?

In welchen Raumlichkeiten findet die Veranstaltung statt?
Vor Ort oder online? Liftung, Licht, Temperatur, Technik,

Sitzordnung, Stlihle/Tische kldren; WC, Pausen, Essenszeiten

Diese W-Fragen sollen als Erinnerungshilfen bei der Planung von Veranstaltungen und

bei der Auswahl der Methoden dienen. Sie kdnnen auch bei der nachtraglichen

Auswertung einer Veranstaltung eingesetzt werden (etwa in dem Sinne: Wurde etwas

vergessen? Was war der Schwachpunkt? Was ist besonders gut gelungen? usw.).



Die Rahmenbedingungen

Der Einfluss der Rahmenbedingungen auf ein Seminar oder Veranstaltung sollte nicht
unterschatzt werden, da sie wesentlich zum "Klima" (emotionales Wohlbefinden) und
daher zum Gelingen eines Seminars beitragen. Was ist zu beachten:

Lage des Raumes, Erreichbarkeit des Seminarortes, Wegbeschreibung, GroBe,
Ausstattung, Medien, Raumtemperatur, Larmpegel, Lichtverhaltnisse, Stiihle,
Sitzordnung, Schreibmaterialien, Getranke, Snacks

Was passiert, kurz bevor das Seminar beginnt? Wie kann man ein angenehmes
Raumklima schaffen? Musik, Blumen, Getranke, BegriiBungsgeschenk, personliche
BegriiBung, die TeilnehmerInnen willkommen heiBen, Small Talk...

Offizielle Er6ffnung einer Veranstaltung
- BegriiBung und personliche Vorstellung
- Ziele, Inhalte des Seminars

Klarung der Arbeitsform und der Arbeitsregeln

Orientierung, Informationen, Unterlagen usw.

Kennenlernen der TeilnehmerInnen

Es ist hilfreich, sich bei der Er6ffnung einer Veranstaltung folgende Fragen zu stellen.
Und die Informationen den TeilnehmerInnen weiterzugeben.

Warum? = Ausgangssituation

Wozu? = Zielen

Was? = Inhalten

Womit? = Rahmenbedingungen und Institutionen

Wer? = Leitung, TeilnehmerInnen, Zielgruppe, Anzahl der Personen

Wann? = Arbeitszeiten, Pausenregelung

Wie? = Methoden, Arbeitsformen, Regeln des Miteinanders, Handyregelung
Wo? = Arbeitsraume, WC, Pausen, Mittagessen, Unterbringung



Die Inhalte einer Prasentation:
"Sammeln - Auswahlen - Gestalten"

Sammeln
- Was gehdrt im weitesten Sinne zur Prasentation?
- Welche Kenntnisse und Informationen habe ich (zusatzlich)?
Auswahlen
- Welche Inhalte muss ich auswahlen, bezogen auf die
Zielgruppe,
das Ziel,
die Zeit?
- Und was gehort daher alles nicht in die Prasentation?
Gestalten
- Welchen Aufbau bekommen die Inhalte?
- Welche Visualisierungen brauche ich?

- Wie sieht mein Manuskript aus?




AUFBAU EINER REDE/PRASENTATION!

Uberlegungen zur Vorbereitung eines Referates und zum Stichwortzettel

Viele Referate leiden darunter, dass der/die SprecherIn zu wenig an seine/ihre
ZuhorerInnen denkt. Er/Sie ist nur mit seiner/ihrer Aussage beschaftigt, die eigenen
Gedanken sind ihm/ihr wichtig, weniger aber die Klarheit der Aussagen flir den/die

PartnerIn. Daher sollen bei jeder Information folgende "Bausteine" beachtet werden -

besonders wenn es sich um einen kleinen Vortrag handelt.

Die Vorbereitung

Mein erster Uberlegungsschritt muss
immer sein:

Nur wenn ich selber mein Ziel kenne,

kann der/die andere hingefiihrt werden.

Der zweite Uberlegungsschritt heiBt:
Diese Schritte baue ich dann logisch und

den ZuhdrerInnen angepasst auf.

Als drittes Uberlege ich mir:
Ich muss meine Zuhdrer ansprechen,

sonst gehen sie geistig nicht mit.

In meinem Vortrag oder in meiner
Wortmeldung gehe ich natirlich

umgekehrt vor.

lerstellt von Judith Kélblinger-Haberl - Aus: Friedemann Schulz v. Thun: Verstandlich informieren und schreiben.

Trainingsprogramm Deutsch.

Was ist mein Ziel?

Welche Schritte brauche ich?

Wie ist mein Anfang?

Anfang — Schritte - Ziel




Der Stichwortzettel

Vortragsunterlagen werden meistens falsch geschrieben, namlich eng und unleserlich.
Gerade in der Aufregung findet der/die SprecherIn dann den Satz nicht, den er/sie

sucht.

Das Konzept soll ein Hilfsmittel sein, daher:

-

. Nur Stichworter nennen!

N

Deutliche Zeichen nennen!

3. Farben verwenden! Gleiches oder Ahnliches hat dieselbe Farbe.

N

. Die Stichworter rdumlich deutlich platzieren!

ul

. Mit verschiedenen GréfBen arbeiten!

(o))

. Nur Zitate wortlich aufschreiben!

N

. Einzige Ausnahme: Der Schlusssatz kann ebenfalls aufgeschrieben werden.

(Besonders wenn er ein treffender Witz sein soll.)
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Ablauf einer Prasentation / Rede

Einleitung

BegriiBung, Eigenvorstellung, persénliche Kompetenz, Thema, Anlass der

Rede, ,Opener", ev. Ablauf und Zeitrahmen, Zieleinsatz

4

Hauptteil

Situationsbeschreibung, Argumentation, Information, Fakten, Zahlen,
Beispiele, Wichtiges hervorheben, 1-2 entkraftende Argumente,
Behauptungen und Begriindungen, eigene L6sung, Schlussfolgerung,
Nutzen flr die ZuhdrerInnen

4

Schluss

Zusammenfassung, 2-3 Kernpunkte, nichts Neues mehr bringen,

Schlussappell, optimistische Handlungsaufforderung

12
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GLIEDERUNG EINER REDE!
Einleitung

w

Was soll enthalten sein?

BegriiBung, funktionale Eigenvorstellung
Darstellung meiner thematischen Kompetenz

LOpener" (Witz, Gag, Humor, Anekdote, Geschichte, Beispiel, Tagesaktuelles
Ereignis, Negativ-Beispiel: Konfrontation, Ungewdhnliches, Ausgefallenes,
Originelles (im Notfall auch Provokantes) vorbringen oder zu den Bereichen —
Thema — Ich — Zielgruppe etwas sagen

die Sorgen, Néte und Angste der Zuhérer ansprechen (aber auch positive Gefiihle:
Freude und SpaB)

personliche Erfahrungen des Zuhdrers ansprechen (Beispiele aus der Alltagswelt
des Zuhorers)

Gemeinsamkeiten suchen (herstellen; betonen)

Thema der Prasentation, Abgrenzung (Visualisierung von Inhalten, Uberblick, Ablauf
und Dauer, Pausen)

Anlass, Vorgeschichte zu dieser Prasentation

Fragemodus bekannt geben(Zwischenfragen, am Ende)

ie kann ich es machen?

Eine positive Beziehung zwischen mir als Sprecher und dem Zuhdrer herstellen, die
Sympathie des Zuhdrers gewinnen

Beim Zuhorer die Einstellung auslésen: Es lohnt sich, sich auf das Anliegen des
Sprechers einzulassen, was hat der Zuhoérer davon?

den Zuhoérer zum Zuhdéren bringen, die Aufmerksamkeit, das Interesse des Zuhérers
gewinnen; ihn neugierig machen

eigene Betroffenheit zeigen kdnnen; (hier spielen Kérperhaltung und -bewegung
sowie der Tonfall eine Rolle)

die Situation berlicksichtigen (und sie sich herrichten - z.B. sich am Beginn Zeit
lassen und die Zuhdrer anschauen)

14



Hauptteil

Was soll enthalten sein?

Ursachen aufzeigen, Argumente, Zahlen, Fakten Erfahrungswerte, Rationale
Auseinandersetzung

Uberzeugen: Argument A, Argument B, Argument C ...
Uberzeugen: Informationsteil (Knapper Uberblick ohne Details)

Nutzenteil (Vorteil flir das Publikum),
1-2 entkraftbare Defizite einbauen

1-2 entkraftbare Argumente bringen, Fehllésungen darlegen und widerlegen
Unzureichende, aber begrenzt richtige Losungen in Erinnerung bringen

Eigene Losung und Auswirkungen meiner Losung

Wie kann ich es machen?

Ein Problembewusstsein wecken (die Identifikation ist in dieser Phase dann
gelungen, wenn mein Thema zum Thema des Zuhoérers geworden ist)

Konkrete Beispiele

Offene, pragnante Fragen (mit Pausen zum Nachdenken)
Wichtiges hervorheben, ankiindigen, wiederholen
Zusammenfassen, Orientierung geben

Visuelle Unterstiitzung, Effekte einsetzen

Teilnehmer aktiv beteiligen, zum Mitdenken aktivieren
Den Weg fiir die eigene Antwort vorbereiten
Identifikation des Zuhdrers mit meiner Lésung

15



Schluss

Was soll enthalten sein?

Zusammenfassung (geblindelt, die 2-3 wichtigsten Kernpunkte der Infos)
Schlussappell (direkte, aktive Handlungsaufforderung)

Erfolgserlebnisse vermitteln

Ubertragung meiner Losung auf den Alltag

Nichts Neues mehr bringen

Wie kann ich es machen?

Stimmigkeit zum Zielsatz beachten, kraftvoll und mutig vortragen
Positive Motivation, Optimismus
Emotionale Verankerung meiner Lésung beim Zuhdrer

Die Phantasie, Eigenverantwortung und Eigentatigkeit des Zuhdrers ansprechen

Inach Dr. Hannes Horngacher
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Gekonnter Einsatz von Korpersprache beim Reden

Haltung:
= Aufrechte, gerade Korperhaltung
= Dem Publikum zugewandt, FuBspitzen zeigen zum Publikum (kein Fluchtfuss)
= Auf beiden Beinen stehend, ruhig und mit vollem FuB-Bodenkontakt
= FuBe in hiftbreitem Abstand
= Gerade Kopfhaltung

Arme und Hande
= Arme locker und frei hangend
= Die Hande in Bauchnabelhdhe locker ineinander legen
= GroBzugige und offene Gestik
= Leicht angewinkelte Arme oberhalb der Gurtellinie
= Handbewegungen von unten nach oben
= Langsame und ruhige Bewegungen

Gesicht — Mimik:
= Blick zu den ZuhdrerInnen
= Freundlicher Ausdruck — entspannte Mimik
= Lacheln mit Augen und Mund
= Blickkontakt: 3-5 Sekunden pro Person

= Bei vielen ZuhdrerInnen: ein M oder ein W mit dem Augen im Publikum
“zeichnen”

Bewegung
= Zielorientierte Bewegungen
= Angemessene Nahe/Distanz zu den ZuhdrerInnen — alle im Blickfeld haben

= Ruhige und kontrolllierte Bewegungen beim Gebrauch von Technik,
Prasentationsmittel



Sprechweise
= Langsames und lautes Sprechen

Betontes Sprechen
Pausen bewusst einsetzen

Deutliche und verstandliche Aussprache
Dem Publikum angepasste Sprache (Hochsprache — Dialekt)

Was wirkt storend auf die ZuhorerInnen:

Fehlender Blickkontakt
Unruhiger Blick
Nervdses Auf- und Abgehen, aber auch Unbeweglichkeit und Starre

Dauernde, Ubertriebene Gestik
Spielen mit Stift, Stichwortzettel und anderem

Das Festhalten am Flipchart
Verstecken hinter dem Manuskript oder Rednerpult

Kleider und Haare glatt streichen

18



Was ist Redeangst??

Redeangst, die auch als Sprechangst, Publikumsangst, Redehemmung oder
Lampenfieber bezeichnet wird, gehért zu den verbreitetsten Angsten. Redeangst ist

eine Form von sozialer Angst, d.h. die Angst vor anderen Menschen. Hinter der

Bezeichnung ,Redeangst" stecken bei genauerer Betrachtung eine Reihe von mdglichen
Angsten:

- Angst vor Ablehnung

- Angst vor Kritik

- Angst vor Versagen

- Angst vor Erfolg

- Angst vorm Alleinsein

- Angst, im Mittelpunkt zu stehen

- Angst, Fehler zu machen

- Angst vor Autoritaten usw.

Allen diesen Angsten gemeinsam ist die Angst, von anderen bewertet zu werden. Diese
Angst bewertet zu werden, fihrt zu einer ,erhdhten 6ffentlichen
Selbstaufmerksamkeit”, d.h., die betroffene Person ist mit einem hohen MaB ihrer
Aufmerksamkeit dabei, sich selbst zu beobachten. Sie fragt sich z.B.: ,Wie sehe ich blo
aus?" oder ,Finden die das jetzt bléd, was ich sage?" oder: ,Warum grinst der da hinten

so?" usw.

Dass diese erhohte Selbstaufmerksamkeit einen negativen Einfluss auf das
Redeverhalten hat, liegt auf der Hand, kostet sie uns doch Konzentration und Energie,

die wir fir den Vorgang des Sprechens brauchen wiirden.

2 Erstellt von: Roswitha Miiller
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Was ist das Bedrohliche in Redesituationen?

Zum einen sind es negative Konsequenzen (z.B. verpatzte Priifung, schiefgelaufenes

Bewerbungsgesprach usw.), zum anderen ist da die Mdglichkeit, dass die eigenen

Schwachen und Unzuldnglichkeiten ans Tageslicht kommen und wir abgelehnt werden

kdnnten. Das, was bedroht ist, ist dann das eigene Selbstwertgefiihl.

Wie macht sich Redeangst bemerkbar?

Redeangst wirkt sich wie jede andere Form von Angst zunachst einmal auf unseren
Koérper aus. Die Kérpersymptome werden durch das vegetative Nervensystem
ausgelost. Wird eine Situation als gefahrlich oder bedrohlich wahrgenommen, wird tber
das Zwischenhirn und den Sympathikusnerv diese Information an die Nebennieren
weitergegeben, die blitzschnell zwei Stresshormone, Adrenalin und Noradrenalin,

ausschutten.

Wir erleben korperliche Veranderungen wie:

Die Hande werden feucht, die Knie fangen an zu zittern, das Herz schlagt schneller, das
Gesicht wird blass oder rot, wir spliren Spannungskopfschmerzen, einen Druck in der
Magengegend, einen erhdhten Drang zum Harnlassen, Durchfall, wir erleben
SchweiBausbriiche, ein Pochen in den Adern, haben eine zittrige Stimme und unsere
Muskeln verspannen sich. Diese Liste ldsst sich noch mit vielen weiteren

Kdrperreaktionen fortsetzen.

Redeangst wirkt sich auch auf unsere Gedanken aus.

Sie blockiert das kreative Denken, wir kdnnen uns nicht mehr konzentrieren und uns
nichts mehr merken. Haufig drehen sich die Gedanken im Kreis und zwar meistens um
die befirchtete Situation und nicht um den Redeinhalt, z.B.: ,Hoffentlich geht nichts

schief", ,,Es ware schlimm, wenn...." oder ,Bestimmt werde ich wieder rot" usw.
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Angst lasst sich deutlich am Verhalten erkennen.

Personen, die Angst haben, wirken oft fahrig, hektisch und angespannt, es kommt zu
unpassenden oder libertriebenen Gesten, manche krallen sich am Manuskript fest,
sprechen ungewdhnlich schnell oder langatmig, es fehlen Atem- oder Sprechpausen, die
Satze werden konfus oder der Faden reift. Viele Menschen ziehen es vor, um diese
Angstsymptome nicht spliren zu muissen, Redesituationen lieber zu umgehen, oder
versuchen, Gefiihle zu dampfen (z.B. mit Alkohol oder Medikamenten) oder sie
vermeiden solche Situationen lberhaupt. Dieses Vermeidungsverhalten fihrt aber

letztlich zur Verfestigung der Angst, nicht zu deren Losung.

Der Angst aus dem Wege zu gehen, kann kurzfristig erleichternd wirken, fihrt aber

langfristig zu deren Verfestigung, d.h., dass die Angst chronisch wird.
Haufige Vermeidungsstrategien:

< Fliehen, Angreifen (z.B. um ja nicht langweilig zu sein, besonders witzig

auftreten)

< Ablenken oder Suggestionsibungen (z.B: ,Ich gehe mit aufrechtem Gang zum

Rednerpult, nehme Kopf und Schultern zuriick, denke an etwas Positives,
entspanne mich...)

< Positives Denken (z.B: ,Ich werde frei und locker reden, ohne Angst")

Das, was wirkt und zu einem momentanen Nachlassen des Angstgefiihls flihrt, ist die
Tatsache, dass Sie in dem Moment, in dem Sie die Formel murmeln, aufhdren, sich in
die Angst hineinzusteigern. Sie unterbrechen fiir einen Moment ihre Angstvorstellungen
und konzentrieren sich auf etwas anderes. Das wirkt erleichternd, nimmt aber nicht die

Angst weg.

ANGSTABBAU FUHRT UBER DEN WEG DER ANGST!

Die Angst abzubauen hei3t, ihr zu begegnen.
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Tipps gegen Lampenfieber

= Lampenfieber ist entsteht durch die Angst vor Unbekanntem, Ungewissem und
Ungewohntem.

= Lampenfieber ist keine Eigenschaft, die man hat oder nicht hat, die man ein fir
allemal Uberwindet, sondern ein Verhalten, das in ungewohnten Situationen
immer wieder auftreten kann.

= Lampenfieber ist Energie pur! In Gefahrensituationen ist der Mensch, um sein
Uberleben zu sichern, im Laufe der Evolution auf Flucht programmiert worden.
Dazu braucht er Energie. Diese Energie stellt ihm der Koérper durch Ausschiittung
von Stresshormonen zur Verfligung. Da diese Energie aber heute nicht durch eine
Flucht entladen werden kann, duBert sie sich in gesteigerter Motorik oder
volligem Krampf.

= DAHER: Unterdrlicken Sie diese Energie nicht, sondern leiten Sie sie um in

- bildhafte groBe Gesten - laute Stimme - kontrollierte Ortsveranderung

© Die positive Einstellung

Erarbeiten Sie sich eine positive Grundeinstellung zu Ihren Zuhdrern und zu
Ihrem Thema und optimieren Sie Ihren Einstieg in die Prasentation.

© Sich erden
Stell dir vor, du bist ein Baum. Lasse in deiner Vorstellung lange Wurzeln in die Erde

hineinwachsen. Die Wurzeln geben dir Halt und Vertrauen.
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© Der positive Anker im Publikum

Lassen Sie Ihren Blick nicht ziellos im Publikum hin- und herschweifen, sondern
suchen Sie sich einen Gesprachspartner und sprechen Sie einen ganzen Gedanken
lang zu dieser Person (ca. 3 - 5 sec). Wandern Sie in Form eines “M” durch Ihr
Publikum, dann in Form eines “"W” (jeweils die finf Eckpunkte).

© Die StichBILDIliste - anstelle der bekannten Stichwortliste

Machen Sie sich eine Stichbildliste, fir den ganzen Vortrag oder nur fiir den
Einstieg. Bilder sind leichter aufzunehmen als Worte, das ist besonders zu Beginn
wichtig. Zeichnen Sie nicht nur auf, was Sie zu sagen haben, sondern auch was Sie
tun missen (einen lachelndes Gesicht, damit sie es nicht vergessen oder den
Gang zum Flipchart, etc.).

© Die geplante Ortsverianderung

Wandern Sie nicht nervos auf und ab, aber gehen Sie (ruhig) zu einem
Fragesteller hin, zur Tafel, zu einem Projektor. Dazwischen bleiben Sie
demonstrativ stehen und signalisieren “Standpunkt”.

© Visualisieren
Die Verwendung anderer visueller Hilfsmittel ist die Garantie daftr, dass Ihre

Gedanken verstandlich sind und macht Sie selbst vor einem “Blackout” sicher.
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Kiefer-Kaumuskeln lockern

Offne im Laufe des Tages immer wieder deinen Mund. Ein offener Mund l3sst dich
fihlen. Mit einem geschlossenen, zusammen gekniffenen Mund sind wir im Denken,
und wir verbergen, wie es uns wirklich geht.
- Beobachte dich im Laufe des Tages immer mal wieder. Ist dein Mund offen oder
geschlossen? Spirst du Spannungen im Kiefer?
- In welchen Situationen verschlieBt du den Mund, in welchen 6ffnest du ihn?
- Was verandert sich, wenn du den Mund 6ffnest?

- Erlaube dir beim Offnen einen tiefen Atemzug und beim Ausatmen einen Seufzer,
Gahnen, einen Ton und genieBe es!

Zunge an den Gaumen

Wenn wir beim Einatmen Uber die Nase die Zunge an den Gaumen geben (am besten
gleich hinter den Schneiderzahnen), wird der Energiekreislauf im Kérper geschlossen.

Mit der Akupressur der Zunge an den Gaumen aktivieren wir zudem den Vagusnerv -
dieser ist wichtig fir unsere Entspannung und Herzkohdrenz. Du kannst auch die Zunge
einrollen und an den Gaumen pressen. Das hilft dir in herausfordernden Situationen bei
dir und entspannt zu bleiben.

Atmung der tiefen Klarheit
- Atme langsam, kréftig und tief mit der Nase ein und Mund aus — insgesamt 8x

- Beim letzten Einatmen, den Atem halten, schlucken und den Bauch kraftig
herausdriicken

- Den Mund leicht 6ffnen, und wie aus einem Luftballon die Luft ganz, ganz
langsam herausstromen lassen, bis die Luft vollkommen entweicht ist

Atemtechniken nach Alan Daniel und Buch ,Breath — Atem*
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Vagusnerv — Atem

Atme ganz entspannt, ohne Druck, durch die Nase ein, bis du das Geflihl hast, dass die
Lunge geflllt ist. Dann halte kurz den Atem an, bis das Geflihl entsteht, ausatmen zu
mussen. Atme dann ganz langsam, ohne Druck, durch die Nase oder den Mund aus.
Das Zwerchfell steuert den Atem, nicht den Kopf. Halte wieder kurz den Atem an, bis
dein Kdrper von ganz allein Luft holt. Wiederhole dies einige Minuten lang. Wichtig ist,
das Ein- und Ausatmen ganz langsam geschehen und nur vom Ko&rper gesteuert
werden.

Noch intensiver wirkt die Ubung, wenn du beim Ausatmen durch den Mund ein
stimmloses ,f* bildest oder durch die Nase ausatmest und dabei einfach summst. Die
Ausatmung ist dabei langer als die Einatmung. Beide sollten auf keinen Fall mit Druck
erfolgen, sondern immer entspannt.

Diese Ubung bringt Ausgeglichenheit und korperliches Wohlempfinden. Sie hilft bei
Herzrhythmusstérungen, Angsten und Depressionen, Verdauungsbeschwerden und
Migrane. Die Selbstheilung im gesamten Kdrper wird untersttzt.

Aus dem Buch ,Atemtechniken" von Markus Schirner
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VISUALISIERUNG BEI PRASENTATIONEN

Die Veranschaulichung oder Visualisierung ist unumganglich. Wir kbnnen es uns
heute, im Zeitalter des Fernsehens, nicht leisten, uns auf den reinen "Horfunk" zu
reduzieren. Unterstlitzen Sie Ihren Vortrag mit Medien (Filme, Dias, Overheadfolien,
etc.)! Ihr Vortrag wird abwechslungsreicher, ansprechender und daher erfolgreicher

werden.

Zeitpunkt des Medieneinsatzes
1) Am Beginn

Am Beginn eines Vortrages, einer Veranstaltung, eines neuen Abschnittes, etc. kbnnen
Medien MOTIVATIONSCHARAKTER haben. Solche Medien sind provokativ, versetzen in
Stimmung, rufen Widerspruch hervor, u. a. Bilder, sog. Impulsfilme,

Audioaufzeichnungen, etc. kénnen diese Aufgabe erfiillen.
2) In der Mitte

Nach ca. 15 - 20 Minuten eines Vortrages nimmt die Aufmerksamkeit der Zuhoérer

rapide ab. Um dieses Absinken der Aufmerksamkeit zu verhindern, ist ein neuer

Medieneinsatz ideal.
3) In der Phase der Informationsvermittiung

Der wichtigste Einsatzbereich flir Medien ist jedoch die Phase der Informations-
vermittlung. In dem Teil des Vortrages, in dem die Teilnehmer neue Stoffe und
Inhalte erfahren, ist ein veranschaulichender Medieneinsatz besonders wichtig! “Etwas
begreifen” und “Begriff” kommt von angreifen. Am leichtesten begreift man etwas,
indem man es selber macht, Gegenstande, Muster und Modelle angreifen kann. Auf der
nachsten Stufe erleichtern Bilder (Abbilder der Wirklichkeit) das Begreifen. Die

schwierigste Stufe des Begreifens, Verstehens ist die rein abstrakte Ebene des Wortes!

26



Ein Bild sagt mehr als viele Worte!
Sie (und Ihre Zuhdrer) sparen Kraft und Energie,

und Sie werden gleichzeitig beim Zuhorer besser ankommen.

Achtung bei Skizzen und Graphiken! Sie sind zwar eine Zwischenstufe zwischen
Worten und Bildern. Aber manche Graphiken haben eine hohe Abstraktionsstufe und

fuhren oft eher zu Verwirrung als zu Klarung.

Qualitatskriterien fiir Medien

Eine Rangreihe beziiglich der Qualitat der Unterrichtsmittel oder Medien gibt es nicht.
Kein Medium ist an sich besser als ein anderes. Es ist vom Stoff abhangig, von den

Zielen und vom Medium selbst, wie hoch der erzielte Effekt ist.

Auswahl der Medien:

= zielbezogen - IHRE Ziele, IHRE Teilnehmer
= gute Qualitat, klar und eindeutig

= zeitlich vertretbar

= phasengerecht

Verstandlichkeit der Medien:

Medien sollen Ihren Vortrag ansprechender und verstandlicher machen. Daher gilt:
1. gute, Ubersichtliche Gliederung

2. einfache Wérter und Symbole

3. wenig, dafir treffend und pragnant

4. ansprechend, anregend
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Tipps fiur Powerpoint-Prasentationen:

Speziell fir Powerpoint gilt:

= 6 - 9 Zeilen pro Seite (nicht zu viel Informationen)

= Querformat

= nicht ausschlieBlich in Blockbuchstaben schreiben

= die SchriftgréBe je nach Wichtigkeit variieren — groB genug!
= verschiedene Farben einsetzen

= schlagwortartig - plakativ

= einpragsam bildhaft - mit Bildern arbeiten

= Mehr als eine Seite pro Minute ist zu viel

Was Sie vermeiden sollten:

Zur Wand sprechen - mit dem Riicken zum Publikum
Mit dem Korper die Sicht auf das Bild verdecken

Zu viele Seiten und zu rasches Weitergehen

© © ®© o

Hektische Bewegungen mit dem Zeiger
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