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In der Kiirze liegt die Wiirze
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::Fﬂhrungskréfte:

In der Kiirze liegt die Wiirze

WISSENSCHAFT UND PRAXIS

Bei Vortragen und Verhandlungen ist klar: Hier gilt es zu Gberzeugen. Kein Wunder, dass
Fuhrungskrafte auf diese Situationen gut vorbereitet sind. Der téglichen Birokommunikation

aber schenken sie wenig Beachtung. Ob in Arbeitsgesprachen, beim Feedback-Geben oder

Delegieren - hier reden viele so, wie es ihnen gerade einféllt. Ein Fehler, denn wer das Sagen hat,

sollte jederzeit zielfiUhrend kommunizieren.

Ein Chef-Biro in einem modernen Burogebaude:
Am Beistelltisch neben dem Schreibtisch stehen der
Chef und sein Stellvertreter. Der Chef delegierte ihm
gerade einige Arbeiten, bevor er in den Urlaub geht.
Beide sind im Begriff, sich zu verabschieden. Da sagt
der Chef noch einmal zusammenfassend:

LAlso, wie gesagt, und das ist mir besonders
wichtig: SchlieBen Sie sich bitte mit der Admin-Staff-
Beauftragten im Headoffice kurz um zu klédren, wie
man mit den aktuellen offensiven Herausforde-
rungen der Fusion umgehen soll, denn Dr. Cliffton in
Detroit wartet auf die Daten. Zweitens kimmern Sie
sich bitte um den Software-Update des Kirux-Sys-
tems, weil sonst die ndchsten Abrechnungsldufe
falsch sind wegen der neunstelligen GH-Codes, und
drittens legen Sie bitte den letzten Schliff an die Po-
werpoint-Préasentation fir den Vertriebstag im
Herbst in Kirchberg — da sind wir ja wieder auf der
Fleckalm. Und schlieBlich stellen Sie bitte sicher, dass
die neuen Projektmitarbeiter von der Huli AG fristge-
recht umgesetzt werden auf die neuen, zwolfstelli-
gen Projektnummern.”

Nachdem Sie das gelesen haben — wissen Sie
noch, welche Punkte der Fihrungskraft besonders
wichtig sind? Vermutlich kaum.

Die Bandwurmsétze, Einschibe und belanglosen
Detail-Informationen, mit denen die Fuhrungskraft
ihre Aussagen besttickt hat, vernebeln den zentralen
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Inhalt ihrer Botschaft. Die Beildufigkeit der gesamten
Situation tut ihr Ubriges: Sie tragt nicht gerade dazu
bei, dass sich das Gegenuber konzentriert. Der Chef
hat zwar alles gesagt, was zu sagen ist — aber nicht
50, dass es beim Mitarbeiter ankommen konnte.

Zentrale Botschaften gehéren
in kurze Satze gepackt

Aussagen sind umso verstandlicher, je kirzer die
Satze sind. Denn die Aufnahmewahrscheinlichkeit
beim Empfanger ist umgekehrt proportional zur
Satzlange, d. h.: Je langer wir formulieren und spre-
chen, desto weniger merkt sich unser Zuhorer. Eine
erprobte Faustregel lautet: Der ideale Satz umfasst
sieben Worter. Naturlich: Wer nur kurze Satze ver-
wendet, dessen Sprache kann leicht langweilig, ab-
gehackt und Uberstrukturiert wirken. Daher ist es
ratsam, einen Rhythmus aus ldngeren und kirzeren
Satzen zu finden. Doch: Die zentralen Botschaften
sollten immer in kurze Satze gepackt werden
(weitere Basis-Regeln zur Verstandlichkeit s. Kasten
S. 101)!

Nicht nur wichtige Botschaften gilt es kurz zu
fassen, sondern die ganze Rede. Wenn wir ldnger als
90 Sekunden am Stk sprechen, ohne den Ge-
sprachspartner einzubeziehen, sinkt dessen Auf-
merksamkeit rapide ab. Das Fatale daran: Als Spre-
chender merken wir das an dessen nonverbalen
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Signalen und reagieren paradox. Wir reden noch
langer, um unsere Sache noch besser zu erklaren —
und unser Gesprachspartner hort noch weniger zu.
Also nach spatestens anderthalb Minuten: Mund hal-
ten und fragen!

Damit das, was wir sagen und wollen, auch an-
kommt, ist dartiber hinaus wichtig Position zu bezie-
hen: Wer will was von wem? In der Praxis laufen —
gerade in ungemutlichen Situationen — Gesprache
typischerweise so, wie dieses hier zwischen einem
Projektleiter und einem Teammitglied, das eine drin-
gende Anfrage nicht bearbeitet hat:

Flhrungskraft: , Also wir wollen doch alle, dass so
etwas nicht wieder vorkommt. Was kénnen wir denn
tun, um das zu verhindern?”

Mitarbeiter: ,,Man muss einfach sehen, dass dies
mit der aktuellen Uberlastung hier zusammenhéngt.”

Fuhrungskraft: ,Ja, da kann man aber im Mo-
ment nichts dagegen unternehmen. Sie wissen ja
selbst, dass man da sein Bestes geben muss.”

Urspringlich, das heiBt im rein sprachlichen Um-
feld, werden durch die Begriffe des magischen Vier-
ecks ,Ich”, ,Sie”, ,Wir” und ,man” auf Personen
bzw. Personengruppen bezogene Zustandigkeiten
angezeigt.

e ,lch” bedeutet: Dafur stehe ich, daftr bin ich zu-
standig.
e Sie bzw. Du” bedeutet: ,Das féllt in lhren/

Deinen Zustandigkeitsbereich.”

e, Wir" bedeutet: Dies betrifft uns als Gemein-
schaft, als Abteilung, Team, Firma.

e _Man” bzw. ,es” bedeutet: Was hier geschieht,
scheint sich auf mehrere ahnliche Situationen
verallgemeinern zu lassen.

Verantwortungen zeigen:
Das primare Wort heif3t ,Ich”

Viele Fihrungskréfte verirren sich jedoch im Ge-
flecht dieser Begriffe. Das primare Wort als Fihrungs-
kraft sollte ,Ich” lauten.

Dabei geht es nicht um Selbstdarstellung und
Narzissmus, sondern darum, Verantwortung zu Uber-
nehmen und dies auch sprachlich zum Ausdruck zu
bringen. Im Beispiel ist es Sache der Fuhrungskraft,
dafur zu sorgen, dass Anfragen nicht liegen gelassen
werden. Sie ist es, die nicht will, dass Schlampereien
vorkommen. Also soll sie das auch so sagen — und
nicht die Verantwortung indirekt tGber das ,Wir” an
das Team abgeben. Eine passende Frage an den Mit-
arbeiter ware: ,Was schlagen Sie nun vor?”

Mitarbeiter empfinden Unmut, wenn Fuhrungs-
kréfte sich hinter dem ,Friede-Freude-Eierkuchen-
Wir” verschanzen. Oder noch schlimmer: wenn sie
eigene Misserfolge ,verwirisieren” a la: ,Da haben
wir mal wieder Mist gebaut!” Noch kritischer ist das
unpersonliche ,Man”. Damit wird die Verantwor-
tung zur Géanze anonymisiert, mit typischen Satzen
wie: ,Man hatte eben dies oder das tun sollen.”

Vielleicht und irgendwie:
Weichspiiler-Worte sind erlaubt

Wie aber verhélt es sich mit anderen Wértern und
Redewendungen, die nicht gestochen scharf sind?
Wie z.B. ist es zu bewerten, wenn wahrend einer
Verhandlungssituation der Leiter zu den Teilnehmern
sagt: Ich wirde vorschlagen, dass wir vielleicht fur
eine Weile dieses Thema zurlckstellen. Wenn Sie
mochten, kénnen wir jetzt lieber zu Punkt drei tber-
gehen.

Bis in die 1990er-Jahre hinein galten solch vor-
sichtige Formulierungen — auch Weichsptler genannt
— als Zeichen von Unentschlossenheit und Verzagt-
heit. Jedem Teilnehmer eines Kommunikationstrai-
nings wurde eingeblaut, Weichspuler-Formulie-
rungen zu vermeiden. Worter wie ,irgendwie”,
Jvielleicht”, ,gegebenenfalls” mussten aus dem
Wortschatz gestrichen und durch klare Aus- bzw.
Ansagen ersetzt werden. Jeder Konjunktiv galt als
unsicher und vage. Und schon ein , Ich méchte, dass
Sie tun” wurde als zu zaghaft kritisiert.

Heute wird das differenzierter betrachtet. Kon-
textabhédngigkeit heit das Zauberwort. Denn: Es
kommt immer darauf an, was man genau will bzw.
inwieweit sich der Sender bewusst ist, was er gerade
— verbal und nonverbal — kommuniziert. Wenn ein
Projektteam-Mitglied zum vierten Mal in einem Mee-
ting das Smartphone aktiviert und seine Mails checkt,
hat es wenig Sinn zu sagen: , Herr Meiner, ich wiirde
mich eigentlich freuen, wenn Sie irgendwann das
Handy abschalten konnten.” Wenn Sie zwingend
Eindeutigkeit erzielen und klare Ansagen machen
wollen, verzichten Sie auf Weichspler.

Wollen Sie aber bewusst einen Spielraum fur Re-
lativierungen zulassen, setzen Sie diese gezielt ein.

Formulieren wie Milton -
und Ressourcen erschlieBen

Dass ,Weichspuler” heute kein No-Go mehr
sind, hangt mit der Verbreitung des Neurolinguis-
tischen Programmierens (NLP) zusammen: Ende der
1990er-Jahre hielt diese Kommunikationsmethode
Einzug in die Fihrungsetagen. Beim NLP geht es um
Sprachmuster und Sprachmacht und dabei auch um
ein Sprachmodell, das die NLP-Begriinder Richard
Bandler und John Grinder aus der Arbeit des Hypno-
therapeuten Milton H. Erickson extrahiert haben.
Wer nach dem sogenannten Milton-Modell kommu-
niziert, spricht empfangerorientiert und vermeidet
unnotige Widerstande und Fixierungen des Empfan-
gers, indem er u.a. auf einschrankende Ausdrucks-
weisen verzichtet (vgl. Kasten S. 101). Durch eine
bewusst erzeugte Vagheit bzw. Relativitat der Aus-
dricke sollen die Vielfalt der Bilder und Assoziationen
beim Empfanger erhoht und eine Abwehr verhindert
werden.

Eine hilfreiche Technik, die widerstandshemmend
wirkt, ist die Verwendung eingebetteter Fragen.

AKADEMIE 4_2013




WISSENSCHAFT UND P

Verstandlichkeitsregeln

» Negationen vermeiden. Im Sinne
des Klassikers ,Denken Sie nicht an
einen Elefanten in roten Hosen” be-
wirken Negationen oft das Gegenteil.
Setzen Sie sie daher sparlich ein.

P Aktiv statt passiv formulieren.
Passive Satzkonstruktionen erschwe-
ren das Verstandnis. Immer, wenn es
geht, sollten Sie hierauf verzichten.

P Nebensdtze ans Satzende set-
zen. Erklarende Nebensatze gehéren
an das Satzende, wenn sie den Inhalt
erganzen oder spezifizieren.

P Kurze Satze wahlen. Zentrale
Aussagen gehoren in kurze Satze ge-
packt. Der ideale Satz hat genau sie-
ben Woérter.

P Absatze bilden. Normal-Spre-
chende schaffen zwischen 120 und
140 Worter pro Minute. Das sind —
bezogen auf kurze und mittellange
Satze — ca. zehn bis zwolf Satze. Da-
mit lassen sich Sachverhalte treffend
und genau beschreiben. Machen Sie
dann einen symbolischen Absatz —
und geben Sie dem Gesprachspartner
Gelegenheit, einzuhaken.

» Pausen machen und punktie-
ren. Neben kurzen Satzen hangt Ver-
standlichkeit auch vom Sprechrhyth-
mus und den Pausen ab. Also:
Machen Sie Pausen nach wichtigen
Worten, am Satzende und nach Ab-
satzen, d. h.: idealerweise nach 60,
spatestens nach 90 Sekunden.

P Griffige und kurze Worter be-
nutzen. Auch die einzelnen Worter
soliten so kurz sein wie moglich,
gleichzeitig gegenstandlich und leben-
dig. Je langer Hauptworter sind, desto
abstrakter werden sie. Der , Projektkul-
turoptimismus” benétigt wesentlich
mehr Silben und ist wesentlich schwe-
rer zu verstehen als die erklarende Um-
schreibung, ,dass viele Teilnehmer
Projekten gegeniiber aufgeschlossen
sind”. Kennzeichen fur die Abstrakt-
heit eines Wortes sind die Endsilben
-enz, -heit, -ie, -ik, -ismus, -itat, -keit,
-tur, -ung. Verzichten Sie moglichst auf
so endende Hauptworter.

Techniken nach
Milton H. Erickson

Vorschldge mussen nicht wie Schlage
daherkommen, Fragen brauchen

nicht bohrend zu sein.
Sprachtechniken des Hypnothera-
peuten Milton H. Erickson gelingt es,
seinen Gesprachspartner zu 6ffnen
und Widersténde in ihm zu brechen.
Eine Auswahl der Methoden:

1. Verzicht auf Einschrankungen.
Verbale  Einschrénkungen  durch
Worter wie ,mussen” lassen wenig
Randbereiche,  Ausnahmen  und
Sonderbares zu. Ein Verzicht auf
diese wirkt beim Gesprachspartner
oft befreiend. Verwenden Sie Worter
wie

P vielleicht, eigentlich, ein wenig, ir-
gendwie statt genau,

P wollen, mdgen statt missen.

» Und wenn es wirklich einmal ums
.mussen” geht, fokussieren Sie das,
was auf der anderen Seite nicht ge-
musst wird, und verwenden Sie die
Negation: Sie mussen nicht.

2.Verzicht auf Verallgemeine-
rungen. Absolute Verallgemeine-
rungen wie ,alle”, ,keiner”, ,im-
mer” erlauben keine Ausnahmen. Ein
Verzicht auf diese wirkt gewahrend.
Verwenden Sie Worter wie:

P meistens, oft, manchmal, selten
statt immer oder nie,

P viele, die meisten, einige, eine Viel-
zahl, eine Menge, die Wenigsten statt
alle oder keiner.

3.Semantische = Umformungen.
Manche Worter und Sprachkonstruk-
tionen relativieren eine Botschaft und
verhindern, dass der Gespréchspart-
ner dicht macht.

Magliche Vorgehensweisen:

» Einfligen des Wortes ,und” zwi-
schen Satzelementen bzw. Satzen,
um Maglichkeiten zu eréffnen. Bei-
spiel: ,Es ist nicht schwierig, den
Kunden-Gesprachseinstieg zu veran-
dern. Und Sie werden sehen, dass lhr
potenzieller Kunde neugierig wird. "

» Verwendung von ,oder”, um
scheinbare Gegensédtze aufzuldsen.
Beispiel: ,Und Sie konnen nun den
Kunden direkt anrufen oder den Pro-
jektleiter bitten, hnen noch weitere
Infos zu geben.”

4.Eingebettete Fragen. Beispiel:
Ein Mitarbeiter sagt: , Oft kann man

Wie gelingt Alltagskommunikation?

Mit den

den Kunden einfach nicht Uber-
zeugen.” Eine direkt klarende Frage
ware: ,Was genau heift oft? Wie
oft pro Monat?” Nachteil: Der Mit-
arbeiter fihlt sich bohrend ausgefragt
und unterschwellig kritisiert. Eine
eingebettete Milton-Frage ware: ,Ja,
oft fallt es schwer, die Wilnsche
des Kunden genau zu verstehen — ich
frage mich gerade, woran das
liegen kénnte?” Vorteil: Der Mitar-
beiter denkt nach und es kann ein
Dialog entstehen, der die Lésung
bringt.

Antike Sprachmuster

» Die Alliteration: Wiederholung
desselben Buchstabens am Beginn
mehrerer Worter in einem Satz:
Frauen fuhren flexibler.

» Die Anapher: Wiederholung eines
Wortes oder eines ganzen Satzes
zu Beginn mehrerer aufeinanderfol-
gender Séatze: Wir haben es in Berlin
gesehen, wir haben es in Minchen
gesehen und in Dusseldorf.

» Die Epipher: Wiederholung eines
Wortes oder eines ganzen Satzes am
Ende mehrerer aufeinanderfolgender
Satze: Wir produzieren in Berlin, un-
sere Mitarbeiter leben in Berlin — und
unsere Kunden kommen gerne nach
Berlin.

» Der Chiasmus: Das Aufeinander-
folgen von zwei Wortpaaren in um-
gekehrter Reihenfolge: Er sagt nicht,
was er schreibt — er schreibt nicht,
was er tut.

P Der Parallelismus: Drei aufeinan-
derfolgende Satze sind sehr dhnlich
im Aufbau, aber verschieden im In-
halt: Wir stehen dazu: Mensch vor
Profit, Profit vor Umsatz, Umsatz vor
Umweltprojekten.

» Die Klimax: Ein gesteigerter Paral-
lelismus: Als kleiner Zwei-Mann-
Betrieb haben wir begonnen, als
300-Mitarbeiter-Unternehmen hatten
wir schon sieben Zweigstellen in
Europa, und als 3.000-Mitarbeiter-
Konzern mit Weltruf stehen wir nun
bestens da.

P Die Trias: Drei Aussagen/Worter
werden gleichberechtigt nebenein-
andergereiht: Was wir brauchen, sind
Optimismus, Mut und Energie.
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Wenn direkte Fragen — , Was schlagen Sie vor?* — zu
aufdringlich erscheinen, verweben Sie die Fragen ein-
fach in lhre Aussagen, indem Sie z.B. sagen: ,Sie
wirden mir helfen, wenn Sie mir sagen kénnten, was
zu tun ist.” Oder: ,Ich frage mich gerade, was Sie
wohl dagegen unternehmen kénnten.”

Das wirkt vielleicht etwas lasch, hat aber Vorteile:
So erhalt |hr Gesprachspartner mehr Freiraum. Er
fuhlt sich weniger unter Druck gesetzt und kann di-
rekt antworten oder seine Antwort umschreiben.
Antwortet er ablehnend, wird er seine Ablehnung
eher begrtinden als nach einer bohrenden Frage.

Was einem egal ist,
gehort ins Plusquamperfekt

Ein weiterer psychologischer Rhetorik-Kniff
stammt aus der temporalen Trickkiste. Mit der Ver-
wendung unterschiedlicher Formen der Vergangen-
heit kénnen Sie zum Ausdruck bringen, wie nah [h-
nen ein Ereignis geht, ob ein vergangener Vorgang
Sie (noch) berthrt oder ob Sie finden: Das kann man
ruhig vergessen. Die Wirkung wird deutlich an Dialo-
gen wie diesem:

Mitarbeiter: ,,Dr. Mdller hat doch vor zwei Mona-
ten ein Rundschreiben zum Thema Vertriebsstrategie
verschickt.”

Fuhrungskraft: ,Ja, er versandte das mit dem
groBen Verteiler an alle.”

Mitarbeiter: ,Ich habe das als sehr belehrend
empfunden.”

Flhrungskraft: ,Ich hatte es ahnlich gesehen.”

Das Plusquamperfekt ,hatte gesehen” drickt
groBe Distanz aus — vorbei, abgehakt, unbedeutend.
Beim Perfekt und Imperfekt ist die Sache subtiler.
Grammatikalisch kennzeichnet das Imperfekt die un-
vollendete Vergangenheit, das Perfekt die vollendete.

Doch psychologisch ist die Anmutung andershe-
rum: Das Perfekt erscheint naher. Denn die Koppe-

lung von Verb und Hilfsverb , hat verschickt” verdop-
pelt den Vorgang des Tuns und rtickt ihn so in den
Vordergrund, wahrend das kurze Imperfekt das Tun
unwichtiger aussehen lasst.

Fazit: Wenn Sie zum Ausdruck bringen wollen,
dass Ihnen eine Sache nicht so nah ging, verwenden
Sie das Imperfekt.

Auch die Verwendung des Wortchens ,,aber” hat
eine psychologische Wirkung. Die meisten Fihrungs-
krafte wissen das zwar, doch wie enorm die Wirkung
tatsachlich ist, wird unterschatzt. Das Wort ,aber”
hat Auswirkungen auf den gesamten Satz und zu-
gleich auf die Atmung und Stimmfuhrung des Spre-
chenden. Der Empfanger merkt das und verkrampft.
Ein typischer ,Aber-Satz"”: ,Ich sehe ja wirklich, wie
viel Mihe Sie sich gegeben haben, aber wir hatten
vereinbart, dass Sie die Unterlage bis Freitag fertig-
stellen und nicht vier Tage spater.” Auf einen solchen
Satz kann der Mitarbeiter nur betreten reagieren.

Dass seine Muhe gesehen wurde, kann er zwar
horen, doch nicht aufnehmen. Der Grund fur diese
Reaktion liegt beim Sprecher.

Der Sprecher weiB, wenn er den Satz innerlich
plant, dass er aus zwei Teilen besteht: einem einfih-
renden Lob, also einem positiven Teil, und einer
nachgestellten Relativierung, also einem negativen
Teil.

Emotional empfindet der Sprecher den ersten Teil
als anstrengend und kunstlich. Er wird daher unbe-
wusst die Stimme anheben, um sich ein wenig zu
verstellen. Das kostet Kraft. Der Stimm-Stress lasst
erst nach, sobald der Sprecher sagen darf, was er
wirklich sagen will — namlich den zweiten Teil des
Satzes, hier die Kritik.

Dann kann er sich entspannen, was sich in der
Lockerung der Stimme zeigt. Der Empfanger nimmt
die Stimmkurve des Senders wahr. Halbbewusst weif3
er, dass die angespannte erste Aussage des Satzes
lediglich einen Vorspann darstellt und das dicke Ende
erst kommt. Also wartet er nur darauf, was im zwei-
ten Teil des Satzes folgt — und registriert den loben-
den Anfang nicht.

Das , Aber” vermeiden
— nur wie?
Fur die Kommunikation bedeutet das: Uberlegen
Sie sich genau, was Sie dem Gegeniiber vermitteln
wollen: Soll das Positive, also die Wurdigung eines
Verhaltens, im Vordergrund stehen? Sollen Kritik und
Wirdigung in etwa ausgeglichen sein? Oder soll die
Kritik Gberwiegen? Nur in letzterem Fall bietet sich
die klassische ,Ja-aber-Konstruktion” an. In den ub-
rigen Fallen sind zwei andere Konstruktionen geeig-
neter:
1. Der Tausch: Sie tauschen die Reihenfolge der Be-
wertungen im Satz und das ,Aber” gegen ein
. Gleichzeitig”: ,Also, wir hatten ja vereinbart,
dass Sie die Unterlage bis Freitag fertigstellen und
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nicht vier Tage spater, gleichzeitig sehe ich, wie
viel Muhe Sie sich gegeben haben!”

2. Die Trennung: Sie trennen Wirdigung und Kritik
und teilen die Inhalte in mehrere unabhéngige
Satze auf — gleichzeitig verzichten Sie ganz auf
das ,Aber” oder ein Ersatzwort hierfur: ,Ich se-
he, wie viel Muhe Sie sich gegeben haben. Be-
sonders fiel mir das an den Grafiken auf, die sind
wirklich sehr hilfreich. Ein wenig bin ich nattrlich
schon enttduscht, dass Sie die Unterlage erst jetzt
abgegeben haben.” Je getrennter Sie beide Teile
formulieren und je ausfuhrlicher Sie jeden Teilas-
pekt beschreiben, desto eher normalisiert sich
lhre Stimme.

Antike Muster sind besser
als moderne Kraftworter

Jenseits dieser psychologischen Kniffe dienen ur-
alte Sprachmuster dazu, Botschaften bei Kollegen
und Mitarbeitern zu verankern (vgl. Kasten, S. 101).
Was die groBen Rhetoriker der Antike getan haben,
um zu Uberzeugen, funktioniert auch heute noch.
Historische Sprachmuster enthélt z.B. eine Anspra-
che wie diese: ,Wir haben es schon beim Rollout
vom PE 216 gesehen, wir haben es beim PE 217 ge-
sehen, und wir haben es bei PE 218 gesehen: Ent-
scheidend ist die Kommunikation zwischen Vertrieb,
Marketing und Technik. Lasst uns den Markt wach-
kussen: Miide Markte machen Mut. Wer, wenn nicht
wir, kdnnen sie wecken?!"

Was hier das Interesse der Mitarbeiter auf sich
zieht, Spannung weckt und Einpragsamkeit sichert,
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ist eine Epipher und eine Alliteration. Bei der Epipher
werden bestimmte Wortgruppen (,, Wir haben”) wie-
derholt, wobei die sprachliche Wiederholung einen
Glaubwaurdigkeitssog erzeugt.

Am besten findet die Wiederholung dreimal statt,
nicht zwei- und nicht viermal. Denn das dreimalige
Wiederholen hat eine eigene Magie und schafft eine
spezielle Dynamik.

Die Anapher wiederum bedeutet die Wiederho-
lung eines bestimmten Wortanfangs (Buchstabens)
bei allen Wortern eines Satzes.

Natrlich brauchen Sie Ihren Mitarbeitern nicht
jeden Morgen eine nach antiken Sprachmustern ab-
gefasste Darstellung der Tagesagenda auf den Weg
geben. Aber dann und wann eingesetzt, wirken die
alten Muster. Die Tschakka-Zeiten der simplen Spru-
che sind vorbei, und auch die Mega-, Turbo-, Ultra-,
XXL-Halbwertzeiten werden immer geringer, weil
sich effektheischende, Ubertriebene Ausdriicke
schnell abnutzen und verbrauchen. Da bieten die
klassischen Sprachmuster ein wohltuendes Gegenge-
wicht; sie haben ihre Aktualitat nie verloren.

Insgesamt gilt: Wer das Sagen hat, also fuhrt,
sollte auch verbal fuhrend sein. Denn nicht nur
Kleider machen Leute, sondern auch Worte. Mit
Uberzeugenden Worten untermauern Sie lhre Fih-
rungsposition.

(Dieser Beitrag ist eine Uberarbeitete Version
eines Artikels der beiden Autoren in einem Sonder-
druck der ,managerSeminare” [Heft 174, September
2012]).
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