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Vorwort

Die Welt ist eine Biihne oder dhnliche Aussagen hort man
immer wieder. Nach Ansicht des amerikanischen Soziolo-
gen Erving Goffman ist dies tatsachlich ein sehr treffender
Vergleich hinsichtlich der gesellschaftlichen Realitat. Goff-
man beschreibt in Wir alle spielen Theater in einer sprach-
lich verstandlichen und pragnanten Weise das alltdgliche
Leben in seinen theatralischen Ziigen. Im Kern geht es ihm
darum, aufzuzeigen, dass wir sowohl privat als auch beruf-
lich unterschiedliche Rollen spielen, dass wir uns vor ande-
ren darstellen und inszenieren und dass wir versuchen, ein
Image zu kreieren. Manches davon geschieht unbewusst,
manches machen wir dagegen sehr bewusst, ja strategisch.
Unser tagliches Verhalten in den unterschiedlichsten Situa-
tionen ist nichts anderes als ein Spiel, das dem Schauspiel
auf der Theaterbiihne in allen seinen Facetten gleicht. Wir
finden das faszinierend und lohnenswert, sich daran zu ori-
entieren.

Seit 2002 sind wir als Trainer aktiv. In dieser Zeit hat sich
bei uns vor allem das Thema Prasentation als ein Schwer-
punkt herauskristallisiert. Zum einem, weil wir als Trainer
selbst prasentieren, uns dies Spa macht und wir gerne un-
sere Erfolgsrezepte weitergeben. Zum anderen stellen wir
fest, dass dieses Thema zu einem Standardthema im positi-
ven Sinne geworden ist. Fast jeder Mitarbeiter in einem Un-
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ternehmen muss heutzutage prasentieren. Es ist keine Auf-
gabe, die nur noch Fiihrungskriften vorbehalten ist. Damit
einher geht allerdings auch ein Qualitatsverlust. Langat-
mige und ausufernde Prasentationen, Folienschlachten mit
digitalem Overload sowie unvorbereitete und unerfahrene
Préasentatoren sind hierbei unserer Erfahrung nach inzwi-
schen in der Mehrheit. Sie machen es dem Publikum tag-
lich immer schwerer, attraktive Prasentationen erleben zu
diirfen. Wir erleben immer mehr Teilnehmer, die berichten,
dass sie die regelmidBigen Prasentationen inzwischen er-
dulden und tber sich ergehen lassen. Schade um jede ver-
schwendete Minute. Dabei kann eine Prasentation sowohl
fiir die teilnehmenden Personen als auch fiir das Unterneh-
men einen groBen Mehrwert haben.

Stellen Sie sich bei einer Priasentation folgende Rahmen-
bedingung in einem typischen Unternehmen vor: 20 Teil-
nehmer, Zeitaufwand 30 Minuten. Gehen wir einmal ganz
einfach davon aus, dass - unter Einbeziehung aller Perso-
nalkosten - jeder Mitarbeiter das Unternehmen 30 Euro
pro halbe Stunde kostet. Und dies ist eher niedrig angesetzt.
Das macht bei 20 Personen eine Investition von 600 Euro
pro Prasentation. Gehen wir weiter davon aus, dass solche
Prasentationen regelmaBig in diesem Unternehmen mit un-
terschiedlichen Personen, variierenden Gruppengrofen
und auch mal kiirzer oder mal langer dauern. Ein mittel-
standisches Unternehmen kommt dabei schnell auf 200
Prasentationen pro Jahr. Das heiBit, dieses Unternehmen
investiert 120.000 Euro pro Jahr in das Stattfinden von Pra-
sentationen. Wenn dabei wenig herauskommt, ist dies eine
ganz dicke Geldkrote, die das Unternehmen schlucken
muss. Das heiBt, ein GroBteil der 120.000 Euro verpufft im
Nichts. Leider ist es noch nicht erlaubt, nichts bringende
Prasentationen von der Steuer abzusetzen.
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Gelingt es Thnen dagegen, Thr Publikum positiv anzuspre-
chen, zu iberzeugen und fiir Ihre Ziele zu gewinnen, haben
alle Beteiligten einen Gewinn daraus gezogen. Sie als Pra-
sentierender und ihr Publikum vor allem emotional und
personlich, das Unternehmen vor allem finanziell. Selbst
wenn ich mit meiner Prasentation noch nicht jeden einzel-
nen Teilnehmer zu 100 % tliberzeugt habe, so habe ich ihn
mit meiner Professionalitdt und unterhaltsamen sowie in-
formativen 20 Minuten fiir mich und mein Thema ,geoff-
net”. Das heiBt, auch beim Prasentieren ist eine Win-win-
Situation erreichbar und wiinschenswert.

Fiir unsere Arbeit mit Menschen, die in unterschiedlichen
Situationen mit ihren Prasentationen liberzeugen mochten
oder auch iiberzeugen miissen, nutzen wir unsere Biihnen-
modell-Methode. Wir mdgen Goffman und seine Erkennt-
nis, dass das wahre Leben dem Spiel auf der Theaterbiihne
gleicht. Wir lieben es, zu prasentieren, und zeigen in die-
sem Buch, wie Sie die theaterspezifischen Elemente fiir
Ihre beruflichen Anforderungen gewinnbringend nutzen
konnen. Wir mochten Sie auch motivieren, mit diesen ver-
gleichenden Erkenntnissen Ihren ganz personlichen Auf-
trittsstil zu entwickeln.

Und dariiber hinaus: Viel Freude beim Lesen!

Friihjahr 2018 Jorg Frehmann
Mike A. Rui
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Das Biihnenmodell

,Schauspieler verstehen es, Talent zu mimen. “
Wolfram Weidner

Dieses Kapitel fiihrt Sie anhand der wichtigsten Begriffe in
die Welt des ,Theater-Spielens” ein. Wenn wir prasentieren,
dann betreten wir eine Biihne, spielen eine bestimmte
Rolle, die sich aus den eigenen Erwartungen und den Er-
wartungen des Publikums ergibt. Wir stellen uns auf dieser
Biihne, der Vorderbiihne, dar. Je besser es uns gelingt, den
Erwartungen gerecht zu werden, desto gelungener wird die
Prasentation sein. Und da eine Prasentation nur in den sel-
tensten Fallen ohne Vorbereitung gelingen kann, brauchen
wir fiir unsere Inszenierung auch Raum, die Prisentation
einzuiiben, also eine Hinterbiihne. Bei dieser Inszenierung
spielen das Image sowie das Drehbuch und die gewahlte
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Dramaturgie eine groBe Rolle. Die wesentlichen Begriffe,
die sich auf das Thema ,Prasentieren” beziehen, sind also:
Rollen und Erwartungen, Darstellung und Inszenierung,
Image, Publikum, Vorder- und Hinterbiihne, Drehbuch und
Dramaturgie. In ihrem Zusammenspiel ergeben diese Be-
griffe ein Modell, von uns als Bithnenmodell bezeichnet.

Wir alle spielen Theater. So auch der deutschsprachige Titel
eines der Hauptwerke des US-amerikanischen/kanadi-
schen Soziologen und sozialpsychologischen Forschers,
Erving Goffman. Seine Erkenntnisse {liber das ,wahre Le-
ben“ und seine Inszenierung dienen uns als Vorlage, um
aufzuzeigen, dass auch Prasentationen (insbesondere pro-
fessionelle) mit einem Auftritt im Theater fruchtbar zu ver-
gleichen sind. Und die Analogie zum Theater ist mehr als
eine Analogie. Denn genau wie auf einer Biihne eine be-
stimmte Realitidt inszeniert wird, so inszenieren wir auch
bei unseren Prasentationen eine bestimmte Realitat.

B 1.1 Die Rollenerwartung

Wenn Sie prasentieren, nehmen Sie eine Rolle ein. Ob Sie
wollen oder nicht. Nehmen wir ein Beispiel: Sie sind PR-
Berater und haben einen Akquisitionstermin bei einem
potenziellen Kunden, einer Bank. Dort sitzen mehrere Per-
sonen aus dieser Bank, der Marketingleiter und seine Se-
kretarin, zwei Controller, die Personalleiterin, eine Perso-
nalbeauftragte sowie der Niederlassungsleiter. Es geht
darum, diesem Personenkreis ein PR-Konzept vorzustellen,
mit dem die Bank ihren Bekanntheitsgrad erweitern und so
neue Kunden gewinnen kann.

Wenn Sie nun prasentieren, machen Sie dies in der Rolle
des PR-Beraters. Sie treten dort nicht in der Rolle als Mit-
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arbeiter, als Fiihrungskraft, als Freund, als Mutter oder Va-
ter auf. Nein, Sie sind im Job, und alle erwarten auch von
Ihnen, diese Rolle des PR-Beraters einzunehmen und iiber-
zeugend zu verkorpern. Im englischsprachigen Raum
spricht man {tblicherweise von ,part“. Das ist treffend,
denn Sie sind in Threr Rolle ein Teil einer ,Auffiihrung”.
Genauso wie Schauspieler im Theater in die Rolle des Ver-
brechers, der Liebhaberin, des gebrochenen Mannes oder
der trauernden Witwe schliipfen, schliipfen Sie in die Rolle
des Beraters. Und diese Rolle spielen Sie entweder gut oder
schlecht. Mit spielen ist nicht tduschen, vorgaukeln oder
sich verbiegen gemeint. Im Gegenteil, das Spiel sollte im
besten Falle absolut authentisch, ehrlich und glaubwiirdig
sein.

Jede Situation schafft den Rahmen, der unsere Rolle defi-
niert, von der die anderen etwas erwarten und die unser
Verhalten steuert. Wiederum erwarten wir selber eben
diese Erwartungen hinsichtlich unserer jeweiligen Rolle in-
nerhalb des Rahmens, was so wiederum unser Verhalten
beeinflusst. Wir erwarten also situationsspezifische Erwar-
tungen und benutzen sie als Blaupause fiir unser Verhal-
ten. Ein Darsteller stellt bei der Ubernahme einer etablier-
ten sozialen Rolle (zum Beispiel Kellner) fest, dass es
bereits eine Fassade fiir diese Rolle gibt - er greift auf ein
von der Gesellschaft bereitgestelltes Ausdrucksrepertoire
zurlick, welches es ihm ermoglicht, sich recht ziigig erfolg-
reich in dieser Rolle zu bewegen, und es den Zuschauern
leichter macht, das Dargestellte zu verstehen und vor allem
zu bewerten. Erwartungen treffen auf Erwartungen treffen
auf Erwartungen und so weiter.

15
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,ﬁ An Rollen sind immer Erwartungen gekniipft.
Erwartungen kénnen sich auf Verhaltensweisen,
den Sprachgebrauch, Charaktereigenschaften
oder AuBerlichkeiten beziehen.

Von einem Schauspieler, der als Verbrecher agiert, erwar-
ten wir bestimmte Dinge, damit wir ihm die Rolle auch ab-
nehmen. Wir kennen die in der Gesellschaft bereits vor-
handene Fassade ,Verbrecher und viele ihrer Varianten
(Drogendealer, Morder, Dieb, Betriiger etc.). Und so erwar-
tet der Schauspieler selbstverstandlich, dass wir Gewisses
von ihm erwarten. Er muss vielleicht bose sein, gefiihlskalt,
abgeklart und riicksichtslos. Nun kann eine Rolle so ange-
legt sein, dass der Schauspieler den Erwartungen einfach
gerecht wird, sie enttduscht oder mit ihnen bricht und das
Publikum vor grundsatzliche Fragen der eigenen Erwar-
tungsbildung stellt. Warum genieBen zum Beispiel Schau-
spieler wie Robert De Niro, Meryl Streep, Katharina Thal-
bach oder Gotz George so hohes Ansehen? Weil sie ihre
Rollen glaubhaft spielen, weil sie so tief in die Rollenerwar-
tungen und deren Muster eintauchen konnen, dass man
ihnen im Moment des Zuschauens alles abnimmt, eben
auch die Nicht-Erfiillung einer Erwartung. Al Pacino be-
stach durch die Glaubwiirdigkeit seiner Rolle als blinder
Despot mit gutem Herzen in Der Duft der Frauen.
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Professionalitat Souveranitat

Betriebswirtschaftlich denken

0 . Punktlichkeit
Uberblick behalten Manager

Visionen entwickeln

Wertschatzend handeln

Kompetenz O

Noten lesen kdnnen Rhythmusgefiihl
Trompetenspieler

Genugend Puste  Liebe zur Musik

Bild 1.1 Wir spielen unterschiedliche Rollen, und jede Rolle beinhal-
tet bestimmte Erwartungen

Anders als im Schauspiel ist die Notwendigkeit der Erfiil-
lung der an Rollen gekniipften Erwartungen in der Realitat
wesentlich wichtiger. In der Rolle des PR-Beraters erwarten
Kunden auch bestimmte Dinge. Diese Dinge sind meistens
an allgemeingiiltige Standards und personliche Erfahrun-
gen, aber auch an Klischees oder Vorurteile gebunden. Von
PR-Beratern erwartet man vielleicht iiblicherweise einen
Blick fiir das Modische. Also erwartet man Dinge wie zum
Beispiel einen modernen, dunklen Anzug, eine moderne
Brille und Frisur, Markenbekleidung. Dariiber hinaus steht
die PR-Branche fiir Frische. Also erwartet man einen
schlanken und sportlichen Typ, der Vitalitdit und Dynamik
ausstrahlt. Von Maschinenbauingenieuren, IT-Experten, Ju-
risten, Finanzberatern oder Betriebswirten erwarten wir
jeweils auch unterschiedliche Dinge. Und ebenso erwarten
diese Menschen, dass wir ganz gewisse Dinge von ihnen

17
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erwarten, und eben genau darauf kommt es an: Ist mein
Bild, meine Vorstellung von der erwarteten Erwartung kor-
rekt?

Eine Rolle kann glaubwiirdig sein oder nicht. Das hat zum
einen damit zu tun, ob Sie sich in dieser Rolle wohlfiihlen,
sich mit ihr identifizieren konnen und iiberzeugt von dem
sind, was Sie in der Rolle von sich geben. Zum anderen hat
es damit zu tun, ob Ihr Publikum Thnen Ihr Rollenspiel ab-
nimmt, Thnen glaubt und vertraut und am Ende iiberzeugt
ist. Und im Unterschied zum echten Theater ergibt sich in
der Realitdt ein weiteres Problem mit dem Publikum: Es
gibt niemals ein reines Publikum, da jeder ,Zuschauer®
selbst eine Rolle innehat, die ihn zum Mitgestalter der ge-
samten Situation macht und unmittelbar auf die Situation
und auf mich in meinem Verhalten Einfluss nimmt. Beden-
ken Sie: Auch Sie haben Erwartungen an Ihr Publikum, an
den Kunden zum Beispiel. Und auch Thr Publikum erwar-
tet, dass Sie etwas von ihm erwarten: zum Beispiel Kritik
oder nicht vorhandene Kaufbereitschaft. In diesem Span-
nungsfeld der gegenseitigen Erwartungserwartungen ent-
steht die sichtbare Auspriagung, die jeweils aktuelle Reali-
tat der jeweiligen Rolle.

,ﬁ Gegenseitige Erwartungshaltungen formen Realitaten.

Die Identifikation mit der eigenen Rolle ist hingegen ver-
haltnismaBig leicht zu fassen, denn Sie konnen an Ihrer
inneren Einstellung und Uberzeugung reflektiert arbeiten.
Die Akzeptanz Ihrer Rolle konnen Sie beeinflussen und bis
zu einem bestimmten Grad sicherstellen. Thr Publikum
bleibt aber stets ein Unsicherheitsfaktor. Dennoch werden
wir Thnen zeigen, wie Sie die Wirkung auf Ihr Publikum
gezielt gestalten konnen und worauf es tendenziell positiv
reagiert.
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rwartungen
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Bild 1.2 An eine Présentation sind konkrete Erwartungen geknipft.
Eine Présentation ist somit eine ,Realitat eigener Art*

B 1.2 Darstellung und Inszenierung

Die Rolle macht Sie zum Darsteller, das heiBt: Sie stellen
immer etwas dar. Ob Sie als Kunde einkaufen gehen, als
Mutter mit Ihren Kindern sprechen, als Kollege ein Kon-
fliktgesprach mit einem anderen Kollegen fiihren oder als
PR-Berater prasentieren. Wenn Sie so wollen, gewinnt Ihre
Rolle jetzt eine Form. Sie hauchen ihr mit Threr ganz per-
sonlichen Darstellung Leben ein.

Wenn wir von Darstellung im Kontext einer Prisentation
sprechen, mochten wir jetzt mithilfe des Begriffs Inszenie-
rung klarmachen, worum es dabei konkret geht. Inszenie-
rung ist zundchst einmal nichts anderes als eine ,0ffentli-
che Zurschaustellung”. Der Begriff der Inszenierung wird
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gerne negativ verwendet. So verstehen viele im allgemei-
nen Sprachgebrauch darunter etwas Falsches, Tauschen-
des, Verlogenes. Unserem Verstandnis nach wird eine Dar-
stellung zur Inszenierung, wenn wir mit ihr konkrete Ziele
verfolgen, eine konkrete Beeinflussung der Situation (in-
klusive der Beteiligten) im Visier haben und unsere daran
orientierte Darstellung zu diesem Zweck bewusst vorberei-
ten. Hierbei stellt auch der Anspruch, den die Situation an
die erfolgreiche Erfiillung meiner Rolle an mich stellt, ei-
nen entscheidenden Faktor dar. Meinen Erfolg beim Brot-
chenkauf sichert das Geld, meinen Erfolg im Kundenge-
spriach meine Uberzeugungskraft, mein Auftreten.

ﬁ Wenn Sie als Darsteller bewusst versuchen, lhr
Rollenrepertoire und die an Sie gestellten
Erwartungen in ein bestimmtes Licht zu riicken,
inszenieren Sie sich.

Jede Présentation ist somit eine Inszenierung mit
verschiedenen Darstellern, die alle eine Rolle
besetzen und sich gegenseitig Erwartungen
aussetzen.

Sobald Sie bewusst darauf achten, wie Sie sich bewegen,
wie Sie etwas formulieren, welche Hilfsmittel Sie einsetzen,
wie die Rahmenbedingungen sein sollen und welchen Ein-
druck Sie hinterlassen wollen, haben Sie schon angefan-
gen, sich selbst zu inszenieren. Und das ist nichts Negati-
ves und bedeutet noch lange nicht, dass Sie sich verstellen.
Die Inszenierung der Rolle der Mutter oder des Vaters in
der Erziehung eines Kindes ist eventuell erfolgreicher als
der spontane emotionale Wutausbruch im nicht aufgeraum-
ten Kinderzimmer.

Sich zu inszenieren ist uns bereits in die Wiege gelegt.
Schon als Kinder inszenieren wir uns vor unseren Eltern,
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vor unseren Freunden, vor Erziehern und Lehrern. Wenn
wir ein Rendezvous haben, konnen wir unsere Selbstinsze-
nierung sogar (unangemessen) tiberzeichnen. Der glu-
ckende Gockel und die gackernden Glucken sind keine Sel-
tenheit. Wir streben grundsitzlich danach, Situationen
nach unseren Wiinschen zu gestalten, sie in unserem Sinne
zu beeinflussen. Dabei wenden wir Verhaltensstrategien
an, die sich an der Situation, an den anderen Teilnehmern
orientieren. Dies hat wieder mit der geschilderten Erwar-
tungsrealitat zu tun.

ﬁ Eine erfolgreiche Inszenierung muss drei Anspri-
chen genuigen:

1. Ich muss in meinem Tun akzeptiert werden;
meine Rolle muss klar, nachvollziehbar und
(formell) gerechtfertigt sein. Als Blumenhand-
ler kann ich schwerlich den Finanzausschuss
Griechenlands von einer innovativen Strategie
Uberzeugen. Ich werde gar nicht angehort.

2. Ich bendtige gute Argumente, die meine Ab-
sicht starken und den jeweils geltenden An-
spriichen genligen. Nur weil etwas billiger ist,
muss ich es nicht gut finden.

3. Ich muss die andere Seite zwischenmenschlich
erreichen, sie bestenfalls beriihren. Nur mit
Feuer in meinen Augen und Leidenschaft in
meiner Stimme, werde ich ihr Herz erobern.

Nur wenn diese drei Anspriiche (Bild 1.3) erfiillt sind, wird
eine erfolgreiche Inszenierung wahrscheinlich. Diese Be-
dingungen sind bereits seit der griechischen Antike Grund-
lage der Rhetorik und dort als Ethos, Logos und Pathos for-
muliert. In Kapitel 2 erfahren Sie mehr dartiber.

21
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Bild 1.3 Drei zentrale Aspekte einer gelungenen Présentation

Auch die Echtheit der Darstellung spielt eine entscheidende
Rolle. Eine glaubwiirdige Inszenierung auf der Biihne, im
Job oder auch im Alltag hangt von der Authentizitit der
Darstellung ab. Direkt kommunizieren lasst sich Authenti-
zitat nicht. ,Glauben Sie mir, ich weiB3, wovon ich spreche.”
So erwecke ich sofort Zweifel und werde von diesem Mo-
ment an noch genauer beobachtet, und, was noch viel ent-
scheidender ist, das jetzt mit der gnadenlosen Fehlerbrille.
Mein Publikum ist jetzt skeptisch und sensibilisiert, es
wartet formlich darauf, dass ich entgleise, oder ,erfindet*
sogar Fehler, die mich schlieBlich schlecht auf der Biihne
dastehen lassen.
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