Rhemﬁk‘ Guru

Rolf H. Ruhleder: ,Der mit dem Wort tonzf!

,» Ruhleder ist Deutschlands hdrtester
Schlagfertigkeitstrainer, auch der
teuerste“ (Welt), ,,Der Papst des ho-
heren Managements“ (RTL),
wRuhleder gilt in der Branche als
Rhetorik-Startrainer und Lampenfie-
ber-Spezialist“(Rheinischer Merkur),
wDeutschlands teuerster Verkaufs-
trainer* (Kolner Stadtanzeige)

» Berithmtester aller Grofimeister der
Rhetorik“ (Mensch und Biiro), ,,Der
mit dem Wort tanzt“(Hamburger
Abendblatt* oder ,,Sein Stil: mehr
Spielleiter als Pauker“(manager
magazin) und ,,Mit Stil, Charme und
Methode“ (ARD). Das sind nur eini-
ge Attribute und Superlative, die dem
Rhetorik-Trainer und Geschiiftsfiih-
rer des Management Instituts Ruhle-
der, Rolf H. Ruhleder, in der Presse
zugedacht werden. BUSINESS Loun-
ge erlebte Ruhleder in der QSC
Lounge im Schloss Lerbach.

Wo auch immer Ruhleder auftritt,
fesselt er sein Auditorium, will er
doch, dass seine Ratschldge und seine
Tipps nachhaltig in Erinnerung blei-
ben und in die Tat umgesetzt werden.
Ein guter Schuss Unterhaltung ist
stets dabei: Eine seiner Spezialititen
ist, den einen oder anderen Zuhorer
zundchst einmal ins Fettndpfchen
treten zu lassen, um dann aber die
Conclusio auf dem Fufle folgen zu
lassen. Er tanzt formlich durch die
Reihen seiner Zuhorerschaft und
provoziert, so dass auch die letzte
Reihe damit rechnen muss, ins Lam-
penlicht gezerrt zu werden. Keiner ist
vor ihm sicher.Es geht ihm auf einer
breiten Palette ausschlieSlich darum,
wie man sich besser verkauft: Korper-
sprache,  Rhetorik, = Mitarbeiter-
Motivation, Outfit und Benimm,
Gewinnen von Sicherheit und Souve-
rénitdt, Rezepte gegen Lampenfieber,
Kommunikation, Schlagfertigkeit
und, und, und...

Rolf H. Ruhleders Branche ist voll
gepackt mit Kolleginnen und Kolle-
gen. Er selbst scheint sich allerdings
an die Spitze gesetzt zu haben, nicht
nur in Sachen Kompetenz und mit
einer brillanten Methodik, sondern
auch bei den Honoraren. Ein Einzel-
training schlagt bei ihm bis zu 17 500
Euro zu Buche. Dennoch kann er sich
auf eine grofle Fan-Gemeinde stiitzen,
die an seinen Lippen hédngt, denn
einer seiner Wahlspriiche lautet: ,,Die
Investition in Wissen bringt die
hochsten Zinsen.“

Es ist nach Ruhleders Ansicht aber
nicht nur das Wissen, das den Mana-
ger oder Chef ausmacht: ,,Status-
symbole sind die Rangabzeichen der
Zivilisation. Ab einer gewissen Posi-
tion miissen Sie einfach spezielle
Dinge habe. Ich kann kein fiinfstelli-
ges Tageshonorar nehmen und eine
Swatch tragen. Andererseits gilt:
Erfolg ersetzt alle Argumente®, erldu-
tert der Meister seines Fachs.

Die Angst vor dem Versagen lassen
Nervositit und Lampenfieber bei
manchen Topmanagern bei Vortragen
fast schon ins Tragische ansteigern.
Bereits Mark Twain brachte es auf
den Punkt: ,,Das menschliche Gehirn
ist eine grofBartige Sache. Es funktio-
niert vom Moment der Geburt an - bis
zum Zeitpunkt, wo du aufstehst, um
eine Rede zu halten.” Rolf H. Ruhle-
der schult Selbstsicherheit und geht
der Angst auf den Grund. Wiirde sich
in unserem Leben so viel dramatisch
verdndern, wenn wir die Situation
nicht mit Bravour meistern? Vielmehr
sollte man den Kopf mit positiven
Bildern fiillen und sich vorstellen,
wie es sich anfiihlen wird, wenn eine
iberzeugende Leistung vollbracht ist,
weil} der Trainer von Unternehmern,
Topmanagern, Politikern und Fiih-
rungskriaften aller Ebenen und
schliefit sich Augustinus an: ,,In dir

muss brennen, was du in anderen
entziinden willst.*

Spielt das Wort eine bedeutende Rol-
le bei Vortrdgen, sollten nonverbale
AuBerungen jedoch nicht unterschétzt
werden, die durch Mimik und Gestik
unserem Gespréachspartner vermittelt
werden. ,,Ehe wir sprechen, driicken
wir 90 Prozent von dem, was wir
sagen wollen, nonverbal aus®, offen-
bart der Rhetorik-Guru. Verstandlich
wird nun, warum der eine oder andere
geschulte Chef ohne langen Wort-
wechsel die Bitte um eine Gehaltser-
hohung nach wenigen Minuten ab-
wiegelt, war er doch schon langst
informiert. Manager aus Unterneh-
men wie Bayer, BMW, Deutsche
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Rolf H. Ruhleder ging zu Beginn seiner Kariere
selbst durch eine harte ,,Jesuiten-Schule®, bevor
er sich 1989 mit dem Management Institut
Ruhleder in Bad Harzburg selbststindig mach-
te.

Er trainiert Unternehmer, Top-Manager, Politi-
ker und Fiihrungskrifte. In den 25 Jahren
schulte er insgesamt tiber 500.000 Teilnehmer
in mehr als 3.250 Seminaren und Grofveran-
staltungen. Der Rhetorik-Dozent veroffentlichte
bisher 17 Biicher mit einer Gesamtanlage von
380.000.
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Telekom, Gruner + Jahr oder SAP besu-
chen nicht ohne Grund die stets ausge-
buchten Seminare des Startrainers.
Wissen wir nun, dass der Korper nie-
mals liigt, miissen wir einer traurigen
Tatsache ins Auge sehen: Charisma
kann man sich nicht antrainieren! Ent-
weder wurde es einem in die Wiege
gelegt oder man muss ein Leben lang
ohne auskommen. Das ist die knallharte
Realitdt, die jedoch mit einer guten
Nachricht wieder entkriftet wird: Die
eigene Ausstrahlung kann deutlich ver-
bessert werden. Das  Eindrucks-
Management ist entscheidend, an dem
jedoch noch gefeilt werden kann, so
dass selbst schiichterne Typen in puncto
Ausstrahlung méachtig aufholen kénnen.
Und eines ist weiterhin gewiss, wenn
man sich Rolf H. Ruhleder anvertraut:
Bei ihm ist man beim hértesten und
teuersten Kommunikations-trainer. Er
reiflt immer seine Teilnehmer und Zuho-
rer mit. Gleich, ob er ein Privatissimum
fiir Vorstande durchfiihrt, mit Bill Clin-
ton vor 10.500 Zuhorern spricht oder die
Dortmunder Westfalenhalle mit 14.000
Teilnehmern fiillt.



DIE »*WELT

TOP-TRAINER

Welche Anforderungen werden heute an
‘Manager gestellt? Was verlangen die
Unternehmensleiter ihrerseits von den
Mitarbeitern? Wie sieht erfolgreiche
Kommunikation im Beruf aus? Wie
wird aus einer Idee ein erfolgreiches
Produkt? Fragen, auf die international
anerkannte Experten wie der
amerikanische Bestsellerautor Stephen
R. Covey, der Leiter des St. Gallener

M Zentrums Fred d

Malik, die Kommunikationstrainerin
Elisabeth Bonneau und der
Rhetorikprofi Rolf H. Ruhleder
Antworten geben.

Lesen Sie heute: Rolf H. Ruhleder

'VON ROLF H. RUHLEDER

hristian Morgenstern hat es

poetisch ausgedriickt und

genau auf den Punkt ge-
bracht: ,,Der Korper ist der Uberset-
zer der Seele ins Sichtbare.“ In
Sekundenschnelle machen wir uns
ein Bild von unserem Gegeniiber —
schon bevor auch nur ein Wort
gesprochen wurde. In den ersten drei
Minuten haben wir die stdrkste
Aufmerksamkeit unseres Gesprichs-
partners. Ehe wir sprechen, driicken
wir bereits bis zu 90 Prozent von
dem, was wir sagen wollen, nonver-
bal aus.

Folgende Faktoren werden inner-
halb der ersten zehn Sekunden wahr-
genommen: Mimik, Gestik, dufleres
Erscheinungsbild — und selbstver-
standlich die Korpersprache. Den
korpersprachlichen Signalen vertrau-
en wir meist mehr als dem gesproche-
nen Wort.

Paul Watzlawick ist der Ansicht:
,Man kann nicht nicht kommuni-
zieren.“ In jeder Sekunde unseres
Daseins senden wir Signale aus, die
von unserer Umwelt aufgenommen
und interpretiert werden. Die Haupt-
menge dieser Fiille von Informatio-
nen wird jedoch nur von unserem
Unterbewusstsein ~ aufge-nommen,
unsere  bewusste  Wahrneh-mung
wire von der Menge dieser Signale
tiberfordert. Diese Kommu-nikation,
die im Unterbewusstsein ablduft und
nicht in gesprochener Sprache ihren
Aus-druck findet, nennen wir nonver-
bale Kommuni-kation oder Kinesik,
die Lehre von der Kérpersprache.

Wenn diese nicht mit dem gespro-
chenen Wort harmoniert, so flihrt dies
bei unserem Gesprachs-partner zu
Irritationen. Er  wird unbewusst
registrieren, dass irgend-was nicht
stimmt.

Wichtig ist es, einige Regeln der
Kinesik zu kennen und diese zu
beachten.

Eine Wunderwaffe ist dies aller-
dings nicht. Sie konnen Ihren Ge-

sprachspartner nicht automatisch
durchschauen — die Kinesik kann
lediglich Wegweiser sein, andere

besser einzuschdtzen.

Um korpersprachliche Aussagen zu
deuten, missen folgende sechs
Voraussetzungen gegeben sein:

Rhetorik und Korpersprache

- Redegewandtheit und Souverinitit

2 '/, Tage, € 3.190,00 zzgl. MwSt.
Referent: Rolf H. Ruhleder

7 Regeln, um Sicherheit auszustrahlen

Eine gekonnte Rede/einen Vortrag

aufbauen

KARRIEREWELT

Der

orper

ﬂo.w
ot
o
icht
Ob bei neuen
Projekten oder
Gehaltsverhandlungen
- die Korperhaltung
ihres Gegeniibers
verrit in wenigen
Sekunden, was

er denkt

Lampenfieber abbauen
Wenn der rote Faden reifit - was tun?

Positiven Redestress suchen - nega-
tiven Redestress vermeiden

Geistesgegenwart
tigkeit steigern

und  Schlagfer-

Den eigenen Wortschatz kontrollieren
und verbessern

/
MANAGEMENT INSTITUT RUHLEDER
/

Die Signale, die Ihr aussendet,
dirfen nicht auf korperlichen
Gebrechen beruhen.

Beobachten Sie bitte aufmerksam,
ob es sich wirklich um unter-
bewusste Aussagen und nicht um
eine absichtlich eingesetzte Stra-

tegie handelt.

Es sollten mindestens zwei kor-
persprachliche Aussagen in die
gleiche Richtung weisen. Wir
sprechen hier von einer
~Bewegungstraube“. Denn ein

negatives und ein positives Signal
heben sich in ihrer Wirkung auf.
Sind Sie sicher, dass es sich nicht
um eine Angewohnheit, eine Marot-
te Thres Gegeniibers handelt?
Sie sollten sich in einer an-

gespannten  Situation  befinden,
beispielsweise in einem  Streit-
gesprach  oder einem  Kritik-

gesprach. In privaten, entspannten
Situationen haben korpersprach-
liche Aussagen eine eher unterge-
ordnete Bedeutung.

Die nachfolgenden Aussagen
gelten nur fir den deutsch-
sprachigen Raum. Andere Kultur-
kreise haben unter Umstdnden eine
vollig andersartige Korpersprache.
So bedeuten beispielsweise das
Kopfnicken in Griechenland Able-
hnung und in Bulgarien und Indien
Kopfschiitteln Zustimmung.

In islamischen Léndern sollten
Sie eher selten direkten Blick-
kontakt aufnehmen, dies wird

1

dienen dazu, den Menschen vor einer
eventuellen Bedrohung zu schiitzen.
Diese Zonen konnen von Kulturkreis
zu Kulturkreis unterschiedlich sein.
Nordeuropidern beispielsweise diirfen
Sie in aller Regel nicht so nahe
riicken wie Sudlédndern.

Wir unterscheiden vier verschie-
dene Distanzzonen: Intim-Distanz,
personliche Distanz, gesellschaftlich-
wirtschaftliche Distanz und An-
sprache-Distanz.

In die Intim-Distanz (0 bis 0,6 m)
lassen wir fremde Menschen nur
ungern eindringen. Der Blickkontakt
wird erschwert und der Gesprachs-
partner wirkt leicht aufdringlich. Dies
fiihrt dazu, dass wir intuitiv zuriick-
weichen. Solche Situationen kennen
wir alle: Im Lift oder im voll besetz-
ten Bus dringen die Personen um uns
zwangsldufig und ungewollt in unsere
Intimdistanz ein. Dies ist uns meist
nicht sehr angenehm und fiihrt dazu,
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héufig als Beldstigung ang 1.
Doch auch in unserem Kulturkreis
wird zu langer intensiver Blick-
kontakt als Bedrohung empfunden.

Natiirlich konnen Sie sich be-
stimmte korpersprachliche Signale
auch antrainieren, ein freundliches
Lacheln zum Beispiel. Es stimmt
Ihren Gespréchspartner positiv auf
die folgende Unterhaltung ein und
offnet Thnen Tiren. Bemiihen Sie
sich um einen aufrechten Stand und
ein verbindliches Lécheln, so fithlen
auch Sie selbst sich gleich ein
wenig besser. Denn das Licheln
sendet die Botschaft an ihr
Gehirn: Mir geht es gut

Wichtig in  jedem Gesprich:
Halten Sie unbedingt die Distanz-
zonen ein. Sie haben sich im Laufe
der Evolution gebildet und

dass wir die anderen einfach
ignorieren.

In der personlichen Distanz (0,6 bis
1,50 m) sollten wir uns bewegen,
wenn wir eine normale Unterhaltung
fithren oder mit unserem Gegeniiber
ziel orientiert verhandeln mochten.
Achten Sie jedoch darauf, dass Sie
gedanklich immer den Arm aus-
strecken. Wenn Sie ihren Gespréchs-
partner dann beriihren, sind Sie ihm
zu nahe geriickt. Diese Distanz wird
auch im alltdglichen Berufsleben
eingenommen.

Die gesellschaftlich-wirtschaftliche
Distanz (1,5 bis 3,0 m) ist fiir hochof-
fizielle Anldsse  von Bedeu-
tung.Leider bevorzugen sie viele

Vorgesetzte auch fiir ein Kritik-
gespréch.

Die Ansprache-Distanz (ab 3 m)
ist der geeignete Abstand fiir Reden
und Vortrdge. Denn nur wenn Sie
geniigend Abstand zum Zuhorer-
kreis haben, konnen Sie auch mit
allen Blickkontakt aufnehmen.

Der Abstand, den zwei Menschen
zueinander halten, sagt viel iiber die
Beziehung aus, in der sie zueinander
stehen. Jeder Mensch hat seine
eigene Hoheitszone, sein Revier, das
er um sich aufbaut. Uberlegen Sie
genau, ob es ratsam ist, in diesen
Bereich einzudringen. Hier sollten
Sie schon sicher sein, dass lhre
Beriihrung nicht als Bedrohung oder
zu personlich empfunden wird.
Achten Sie auf die Reaktionen ihres
Gegeniibers, um nicht ungewollt
Schranken aufzubauen und den
anderen in die Enge zu treiben.
Sitzen Sie vor einem fremden
Schreibtisch, so konnen Sie bei-
spielsweise schon an der Anordnung
der Gegenstiande erkennen, wo sich
Ihr  Gespréchspartner — abgrenzen
mochte.  Gefahrlich wire es bei-
spielsweise, ,,Reviermarkierungen*
wie Kaffeetassen er gar Familien-
fotos zur Seite zu schieben. Kommt
Thnen Thr Gespréchspartner nicht
entgegen, sondern verschanzt sich
hinter dem Schreibtisch, der dann
als Barriere wirkt, so konnen Sie
davon ausgehen, dass es sich um
einen Zeitgenossen handelt, der auf
seine Position und einen respekt-
vollen Abstand grolen Wert legt.
Wiirden Sie wihrend des Gesprachs
den Schreibtisch umrunden, um Ihre
Unterlagen besser prisentieren zu
konnen, so wiirde die Unterhaltung
wohl kaum in die gewiinschte
Richtung laufen.

Denken Sie Friedrich Nietzsches
Worte: ,,Man liigt zwar mit dem
Mund, mit dem Maul, doch durch
das, was man dabei macht, sagt man
doch die Wahrheit.*

Rolf H. Ruhleder ist Leiter des
Management Instituts Ruhleder
in Bad Harzburg

Weitere Informationen :
www.ruhleder.de

Mit fairer Dialektik cigene Ziele reali-
sieren, unfaire Dialektik erfolgreich ab-
wehren

Einwandbehandlung - erfolgreiche
Methoden

Die Frage: Konigin der Dialektik

Kopersprache richtig interpretieren
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