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Starke Stimme Starke Wirkung

von MMag. Angela Kiemayer

Stellen Sie sich vor, Sie sind im Online-Meeting. Es schaltet sich
eine Mitarbeiterin oder eine zukunftige Kundin durch und sagt:
+JWOW, Sie haben so eine wunderschoéne Stimme, ich kdbnnte Ihnen

stundenlang zuhéren.” Der Sog ist perfekt, das Vertrauen ist geweckt.

Doch was macht eine Stimme vertrauenswurdig? Was ist eine gute
Stimme? Inwiefern kann man Stimme Uberhaupt trainieren, ist
Stimmklang nicht angeboren? Dieses Buch hilft Ihnen durch den

Dschungel rund um das Thema Stimme.

Stimme begleitet mich bereits mein Leben lang. Es gab viele Hochs
und auch ein paar Tiefs mit ihr. Jede Erfahrung hat meine Expertise

gestarkt und mich zu dem Menschen gemacht, der ich heute bin.

In diesem Buch finden Sie viel Interessantes Uber die Stimme.
Stimme ist Ihr Tool, mit dem Sie sich einzigartig machen kénnen. Ihr
Tool, das Sie gezielt einsetzen werden. Ihr Tool, welches Uberzeugt,

Wirkung erzeugt und Sie reprdsentiert.

Zahlreiche Schilderungen und Erkldrungen sowie die meisten
Ubungen in diesem Buch beruhen auf den Erfahrungen,
Forschungsergebnissen und Lehrtétigkeiten, die ich im Laufe der
letzten 20 Jahre meist gemeinsam mit meinem BuUhnen- und
Geschdftspartner Joachim Claucig gesammelt und durchgefuhrt
habe. Wenn also in diesem Buch von ,wir” die Rede ist, dann sind wir,
die beiden Kopfe von Stimmbaum, gemeint: Angela Kiemayer und

Joachim Claucig. Aus diesem Grund habe ich ihn auch gebeten, ein
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Vorwort

Vorwort an Sie zu richten, welches Sie gleich anschlieRend lesen
kénnen. Aulierdem werden Sie im Kapitel Stimme & Emotion einen

Gastbeitrag von Joachim finden.

An einigen Stellen habe ich in diesem Buch aus Grunden der
Lesbarkeit ~und des  traditionellen  Sprachflusses  auf
geschlechtergerechte Formulierungen verzichtet.
Selbstverstandlich sind stets alle Geschlechter gleichermalien

gemeint, sofern nicht explizit anders benannt.

Scheuen Sie sich nicht, das Buch NICHT von vorne bis hinten
durchzulesen. Fangen Sie dort an, wo es fur Sie relevant scheint.
Springen Sie zu den Ubungen und machen Sie die
Reflexionsaufgaben, wann immer Sie Lust darauf haben. Ich wirde
mir wunschen, dass Sie dieses Buch immer wieder hervorholen.
Vielleicht hat es viele Notizen und Eselsohren, weil Sie es so oft in der
Hand halten und sogar in der Handtasche dabeihaben, um vor
einem wichtigen Meeting noch gezielt zu trainieren? NUutzen Sie es,
schlachten Sie es aus und wenn Fragen entstehen, fUhlen Sie sich

frei, mit mir Kontakt aufzunehmen!
Viel Spafd beim Lesen!

Viel SpalR auf Ihrem Weg zu einer stdrkeren Stimme und einer

stérkeren Wirkung Ihrer Persénlichkeit!
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Starke Stimme Starke Wirkung

von MMag. Joachim Claucig, BA

Stellen Sie sich vor, Sie sind erfahrene FUhrungskraft und betreten
die Buhne. Sie beginnen mit Ihrem Vortrag, doch die
Zuhdrerschaft bleibt nur méRig aufmerksam. Sie nehmen Unruhe
im Saal wahr, ein stadndiges Tratschen, Tuscheln und
Handytippen. Das alles, obwohl Sie der Chef sind und obwohl die
Informationen, die Sie liefern, inhaltlich fur alle Anwesenden von
Interesse (weil fur die Austibung der Arbeit wichtig) sind und der

Vortrag vorbildlich strukturiert ist.

Stellen Sie sich weiter vor, nach Ihnen spricht einer Ihrer
Mitarbeiter und es wird plétzlich still in dem Moment, als er das
Wort Gbernimmt. Die Aufmerksamkeit des gesamten Saales ist
gebundelt nach vorn und man kénnte eine Stecknadel fallen
héren. Warum zollt man ihm mehr Respekt als lhnen? Warum
wiederholt sich diese Situation immer und immer wieder? Warum
befolgt man seine Worte noch nach Wochen und die lhren sind

bereits vergessen, bevor Sie mit lhrem Vortrag fertig sind?

Eigentlich untergrdbt dieses Faktum seit Jahren lhre Autoritét. Sie
wissen, der Mitarbeiter ist begabt im Sprechen, extrovertierter als
Sie, Sie selbst sprechen manchmal zu schnell, verschlucken
Silben und lhre Stimme klingt nicht tief und sonor genug. Sie
ertappen sich immer wieder dabei, die notorische
Unaufmerksamkeit der Zuhérer zur Selbstentwertung zu nutzen

oder als Respektlosigkeit Ihnen gegenuber zu bezeichnen. Die
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Vorwort

ganzen Jahre Uber suchen Sie nach Erkldrungen, warum Sie das
nicht so gut wie die anderen hinbekommen kénnen: Sie wdren
eben ein anderer Persénlichkeitstyp, Sie blieben einfach
authentisch und das wdre eben der Preis dafur, etc. —
Rechtfertigungen hierfur gibt es unendlich viele. Vielleicht kennen

Sie auch die eine oder andere aus Ihrem eigenen Kopf.

Und nun stellen Sie sich vor: Nach Jahren der Enttéuschung und
Resignation lernen Sie jemanden kennen, der das alte Weltbild
komplett auf den Kopf stellt: der analysiert, WIE Sie wirken und
WARUM Sie so wirken. Dieser jemand beldsst es aber nicht dabei,
sondern bringt Ihnen bei, WAS Sie dndern kénnen, WIE Sie eine
noch bessere, authentischere Version von sich selbst kreieren
und so bei den Mitmenschen einen enormen Eindruck
hinterlassen. Stellen Sie sich vor, Sie bekommen es plétzlich hin,
Ihre Wirkung auf andere komplett ins Positive zu verdndern. Sie
lernen, sie zu steuern und dafur zu sorgen, dass es auch bei lhnen
genauso schnell genauso still wird, WIE SIE ES WOLLEN.

So geschehen bei meinem Kunden Wilhelm, der als erfahrene
FUhrungskraft lange Jahre damit lebte, dass seine Wirkung auf
andere nicht die war, die er gerne gehabt hdatte bzw. die er in
seiner Rolle und Position auf seine Mitarbeiter und Kollegen

haben sollte — bis er mich kennen lernte.

Erst neulich spielte er mir den Anfang seiner wenige Tage zuvor
gehaltenen Rede (vor etwa 180 Fuhrungskraften seines Konzerns)

vor und fragte mich: ,Fallt Dir etwas auf?” - ,Ja, Deine Stimme
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klingt klar und voll, dein Sprechtempo ist optimal, deine
Sprechtonlage ist sehr angenehm und einer FUhrungskraft
wurdig, strahlt Sicherheit und Souverdnitét aus und im Gegensatz
zu fraher versteht man jedes Wort!” - ,Ja, mag sein, und sonst,
was fallt Dir noch auf? Wie ist es mit Hintergrundgerduschen?” —
~Man hort keine Gerdusche!” — ,Eben, aber die Aufnahme wurde
mitten im Saal mit dem Handy des Kollegen gemacht, wo es
friher doch immer unruhig und laut war, wenn ich auf der Buhne
stand. Diesmal trat ich auf und bei meinen ersten Worten wurde

es sofort still. Ich habe es geschafft, ich kann das jetzt auch!”

Sein sehnlichster (aufgrund von allgemeinen und inneren
Glaubensmustern lange Zeit als unerreichbar abgestempelter)
Wunsch war Realitét geworden und das wirkt sich nun zusehends,
auch abseits der BUhne, mdchtig auf seinen Status im

Unternehmen und im Kreis der Gbrigen Fihrungskrafte aus.

Angela schildert, neben zahlreichen praktischen Ubungen, in
diesem Buch u.a.anhand zahlreicher Fallbeispiele, wie Menschen,
die sich der Transformation stellen, das scheinbar Unmégliche
aus sich herausholen. Mége dieses Buch auch lhnen Mut zur
Transformation verleihen, Ihren Blick auf jene Dinge lenken, die in
Beruf und Alltag meist unter der Aufmerksamkeitsschwelle
verborgen bleiben oder die teilweise (vor allem in der
Geschéftswelt) noch immer als kosmetische Add-Ons
missverstanden statt als unverzichtbare Basiskompetenzen

verstanden werden.
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Vorwort

Egal, wofdr, in welchem Setting und mit wem Sie sprechen:
Entscheidend ist, was Sie zu sagen haben. Aber noch viel
entscheidender ist, WIE Sie auf andere WIRKEN. Denn der beste
Inhalt kommt nicht an, wenn Ihnen kein Gehér geschenkt wird. Ihr
Berufs- und Privatleben wird einfacher, erfolgreicher und
freudvoller werden, wenn Sie sich Ihrer Wirkung bewusst sind und
wenn Sie steuern kénnen, welchen Effekt Ihre Aussagen nach sich

ziehen.

Ich winsche lhnen, dass dieses Buch sowie die erhdltlichen
Zusatzmaterialien lhnen wertvolle Erkenntnisse und Aha-
Momente bescheren. Zégern Sie nicht, uns bei weiterfihrenden

Fragen und Anliegen zu kontaktieren.

Viel Freude auf lnrem Weg zu Ihrer starken Wirkung!
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WAS ERWARTET SIE IN DIESEM BUCH?

Ich lade Sie ein, sich mit mir auf eine Expedition zu begeben. Wir
suchen gemeinsam nach den Momenten, wo Sie lhre Stimme
einsetzen und nehmen sie unter die Lupe. Wie ein Detektiv. Wir

beleuchten lhre Stimme im 360-Grad-Modus.

Was soll das bringen? Sie finden und férdern mit mir die Situationen,
wo Sie bereits das senden, was Sie sagen mdchten und Sie entlarven
die Situationen, wo es noch nicht so ist. Oft im Leben wird Stimme
unbewusst verwendet; Menschen sind Stimmbenutzer, sie gleiten
auf einem Schlitten, der nicht unter Kontrolle ist. Dieses Buch soll Sie
begleiten und zur bewussteren Stimmnutzung fuhren aber naturlich
auch zur starken Stimme, die gehért wird und Uberzeugt. Denn

stellen Sie sich vor:

Flihrungskraft im Gespréch: Wenn lhre Stimme die
falsche Botschaft sendet

Sie sind FUhrungskraft. In einem wichtigen Mitarbeiter-Meeting
mussen Sie die Jahresumsdtze prdésentieren. Gefordert wird von
ihnen Zuversicht und Freude, die Aufforderung, noch stdrker zu sein,
um im ndchsten Jahr noch mehr Umsdtze zu generieren. Doch, Sie
haben zuvor gestritten, sind furchtbar witend und zornig. Nach der
Prasentation fragen Sie ihre Kollegen um Feedback. Die Befragten
dricken mit ihren Antworten herum und nur einer sagt ihnen ehrlich,
dass Sie nicht motivierend waren, sondern leider Unmut verbreitet
haben. Wie? Unmut? Warum Unmut? Was ist nur passiert? Sie haben

es verpatzt. Méglicherweise ahnen Sie bereits die Ursache: Sie haben
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