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a Vorwort
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Es geht darum, hinzuhoren, Menschen ernst zu nehmen,
ihre Sorgen, Interessen und Unterschiedlichkeit zu verste-
hen, zu vermitteln, Verbesserungsvorschlage zu entwickeln
und umzusetzen.

Aus unserer Sicht macht die Personlichkeit mindestens 50 %
des Erfolgs aus. In jedem Menschen steckt Potenzial, das
entwickelt und zum Ausdruck gebracht werden will! Dieser
Leitfaden soll insbesondere jungen Menschen Mut machen,
sich politisch zu engagieren. Er enthalt Anregungen und
Tipps, die aus unserer Sicht zu einem erfolgreichen Auftritt
beitragen.

Recklinghausen, 26.03.2009

Karin Badar
eva-Maria Situda

P. S.: Fir die liebevolle Gestaltung danken wir ganz
herzlich unserer Grafikerin Annette Baufeldt.
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1. Erfolgsfaktor Personlichkeit

Wenn Du Deine Personlichkeit im gesellschaftlichen und
politischen Umfeld erfolgreich einsetzen willst, dann geht es
darum, Dich im positivsten Sinne wirkungsvoll und authen-
tisch zu prasentieren. Dazu ist es notwendig, dass Du Dich
und Deine Potenziale kennen und nutzen lernst.

Du prasentierst Dich wirkungsvoll, indem Du Deine ,Aus-
drucksinstrumente” gezielt und bewusst einsetzt. Aber Vor-
sicht vor kalter Technik! Authentizitat erreichst Du, wenn Du

den Mut hast, Deine ,Maske” abzunehmen und’DEaner Je®%%e
ganzen Person, Deinem Sein, Deinen Gefukﬁen Demom o* °.
Herzen Ausdruck verleihst. . °
. .
L °
L °
1.1 Positive Grundeinstellung/(Selbst-)Liebe o
[ ] [
. [ ]

Nur wer sich selbst liebt, kann andere lieben. Mé'nschen glao °
sich selbst nicht lieben, fuhlen sich schneller mch?@emocht
vernachlassigt und bringen dies unbewusst zum Ausdruck.
bstliebe druckt sich u. a. darin aus, dass Du mit Dir im

den bist, Deine Grenzen respektierst, an guten und
hlechten Tagen liebevoll mit Dir umgehst und Dinge tust,

ie Dir Freude bereiten. Darin liegt eine grol3e Kraftquelle,

die nicht nur Dir nitzt, sondern sich auf andere ubertragt.

Eine positive Grundeinstellung zu Dir selbst ist daher ein
Grundbaustein und die Basis fiir erfolgreiches Handeln.
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Als PolitikerInnen habt lhr eine machtvolle Funktion. lhr er-
bringt eine Dienstleistung fur die Gesellschaft. Es ist eine
verantwortliche Aufgabe, die voraussetzt, dass Du Verant-
wortung wahrnimmst. Stell Dir folgende Fragen:

Was bedeutet fir mich Verantwortung?

Wann und wie nehme ich sie fiir mich selbst wahr?

Wie gehe ich mit mir selbst um?

Wie viel Verantwortung im Amt mochte ich Gbernehmen?

(Wirkliche) Selbstsicherheit (ohne Arroganz anderen gegen-
Uber) und heitere Gelassenheit entspringen einer immer-
wahrenden positiven Auseinandersetzung mit den eigenen
Werten, Rickbesinnung auf die eigenen Starken und Akzep-
tanz der eigenen Schwachen, verbunden mit dem Willen,
sich weiterzuentwickeln.

Die Selbstreflektion zu aktivieren und aktiv zu halten, die
Wahrnehmungsfahigkeit gegeniiber der eigenen Person zu
starken und zu bewahren — mit sich selbst und seinen Emo-
tionen in Kontakt zu bleiben und dann fiir die eigene Psycho-
hygiene zu sorgen - setzt voraus, erfolgsversprechend mit
Frustrationen im politischen Alltagsgeschaft umgehen zu
kénnen, um so keinen Bedarf an (ungesunder) Kompensation

entstehen zu lassen.
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1.2 Sich der personlichen Werte, Ziele und
Motivation bewusst werden

Bist Du ein Vorbild fiir andere Menschen? Kennst Du Delne ’
Werte? Weildt Du, was Dich politisch antrelbt'und WarUm Du

so handelst, wie Du handelst? Wo sind die Grenzen Deiner .

Kompromissbereitschaft? . AR 3

Der Motivationspsychologe Charles Garfield fand heraus e
dass das personliche Wertesystem die Motivation zu 80'%
beeinflusst. Passen Deine Werte nicht zu Deinen Zielen, kannst
Du Deine Ziele nie erreichen! Daher setzt erfolgreiches Auf-
treten bewusstes und gezieltes Handeln auf der Basis Deiner

Werte voraus.

Darliber hinaus brauchen die Menschen
glaubwiirdige, wahrhaftige Politikerlnnen mit
Vorbildcharakter. Es darf nicht sein, dass
politische Arbeit durch Skandale tiber Mani-
pulationen, Tricksereien und Bereicherungen
einzelner in ein ,schlechtes Licht” gertckt
und damit zweifelhaft wird.

Daher gilt es immer wieder das eigene Handeln auf Wahr-
haftigkeit zu Gberprifen: Nur wenn Du wirklich an das glaubst,
was Du sagst, dann berthrst und erreichst Du Menschen!
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und Ausdrucksstarke Uberzeugt und begeistert. °, S’ °

Auch in der Politik! ®e o®

1.3 Geflihle zeigen mit Respekt o *, auf Kosten anderer ,auszuleben”, noch mich anzubiedern,
.'. °-. sind gewinnbringende Verhaltensweisen und zielen auf eine

Gefilihle zeigen ist Lebendigkeit. :. o -’ '= erfolgreiche Kommunikation ab.

Lebendigkeit ist Ausdrucksstarke — '.. [ ] ..'

1.4 Beziehungen gestalten

-

Allerdings sind nicht alle Gefuihle und vor allem deren
Ausdruck (anderen gegentlber) angebracht und erfolgs-
versprechend fir eine gelungene Kommunikation.

Respekt mir gegenuber bedeutet erst einmal, dass ich alle
Geflihle ,,haben” darf. Respekt dem anderen gegenliber
besagt, dass ich ihn nicht dazu benutze, mich ohne ,Punkt
und Komma* willkarlich und unkontrolliert ,,auszuleben”.
In der Politik ist es nicht immer einfach, sich zu ,beherr-
schen” und die Kommunikation auf einem positiven Niveau
zu halten, weil haufig eine aggressive Kommunikations-
kultur mit Zynismen und Provokationen gelebt wird. Wenn
ich aggressive oder andere unerwiinschte Gefuihle bei mir
wahrnehme, hilft es, mich mit Vernunft fir folgendes Ziel zu
entscheiden: ,Ich habe das Geflihl” und nicht: ,Ich bin das
Geflihl” und so fiir die eigene Psychohygiene zu sorgen.

Es geht darum, Mitgefiihl und Respekt fiir mich und fir
andere in einer gesunden Balance zu halten: Weder ego-
zentrisches Gebaren, noch meine Stimmungen oder Macht

Der Mensch ist nicht allein, insbesondere nicht die Politiker-
Innen. Auf ihnen ruhen alle Augen. lhre Aufgaben sind es
u. a., verschiedene Interessengruppen zu bericksichtigen,
Entwicklungen gezielt voran zu treiben, Verhandlungen zu
fiihren, Kompromisse oder Konsense zu schaffen ... Hier
kommt der bewussten Gestaltung von Beziehungen eine
grof3e Bedeutung zu! Nur Uber eine fur alle Beteiligten zu-
friedenstellende Beziehungsebene konnen Menschen und
Inhalte ,bewegt” werden.

Faktoren fiir den Erfolg bilden eine gute Selbst- und Fremd-
wahrnehmung, Sensibilitat und Empathie fiir sich und andere,
Kontaktfahigkeit, Neugier und Offenheit fir neue Impulse.
Um Deine Selbst- und Fremdwahrnehmung sowie Deine
Handlungskompetenz auf der Beziehungsebene zu verbes-
sern, beantworte — allein und im Gesprach mit vertrauens-
wiurdigen Personen — folgende Fragen:

Wer bin ich? Wie sehe ich die Welt und welches Menschen-

bild habe ich? Was sind meine Glaubenssatze? Was bewirke °
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ich in der Welt? Wie wirke ich auf andere? Wie mochte ich
sein? Wie mochte ich auf andere wirken? Was mochte ich in
der Welt bewirken?

Die daraus entstehende Klarheit, verbunden mit Empathie
und Kontaktfahigkeit, lasst Dich Beziehungen bewusst ge-
stalten und ermoglicht Wachheit und Konzentration auf den
Moment.

1.5 Wissen mit Weisheit einsetzen

Viel Wissen beeindruckt erst einmal. Aber erfolgreich und
zum Wohle aller wird Wissen erst, wenn es mit Weisheit
(Lebenserfahrung, kombiniert mit Einsicht) eingesetzt wird.
Damit hat es eine nachhaltige Wirkung!

1.6 Eigene Starken ausbauen und nutzen

In unserer Gesellschaft herrscht die Gewohnheit, zuerst den
Mangel zu sehen. Da braucht es schon Mut, gegen den Strom
zu schwimmen, sich zu trauen, das zu benennen, was an
Ressourcen, an Positivem bei sich und bei anderen vorhanden
ist. Der Blick auf die Starken starkt das Selbstbewusstsein
und motiviert, sich zu entwickeln. Gleichzeitig fordert er das
Bewusstsein und die Akzeptanz der individuellen Unterschied-

lichkeiten. Es geht dabei nicht um ,schonreden”, sondern
darum, Starken zu starken, Talente zu entwickeln und diese
gezielt in die Politik einzubringen.

In diesem Sinne zahlst Du zuerst (!) auf, was Du an person-
lichem Ristzeug/Starken mitbringst, was quasi sofort ein-
setzbar ist, um ein guter und erfolgreicher Politiker bzw.
eine ebensolche Politikerin zu werden. Und dann widmest
Du Dich der Frage, was Du darauf aufbauen oder verbes-
sern mochtest und welche MalRnahmen dafir sinnvoll sind.

1.7 Menschenkenntnis - Politikertypen kennen
und erkennen

Stell Dir vor, Du sagst etwas, und jeder hort etwas anderes!
So unterschiedlich die Menschen sind, so unterschiedlich ist
ihre innere Pragung, sind ihre Wahrnehmungen und Ein-
dricke. Jeder von uns ist einzigartig und hat eine einmalige
Personlichkeitsstruktur, die das eigene Fiihlen, Denken und
Handeln bestimmt.

Wir mochten Dir ein Personlichkeitsmodell anbieten, dass
Dir hilft, dich selbst und andere besser zu verstehen. Es unter-
stlutzt Dich dabei, Deine politische Arbeitshaltung, Dein
(Beziehungs- und Kommunikations-)Verhalten, Deine Ge-
fiihle und Starken zu erkennen und Deine Handlungsfahig-
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keit zu steigern. Du bekommst einen Blick fiir das Potenzial
und die Bedlirfnisse der anderen Menschen. Daneben kannst
Du Uberlegen, wie Deine politische Funktion oder Aufgabe
zu Deinen Neigungen passt. In der Regel gilt, dass Menschen
dann erfolgreich sind, wenn Sie sich auf ihre Starken kon-
zentrieren und Dinge tun, die lhnen leicht fallen und Spal3
machen!

key-4-you - der Personlichkeitsschlussel

Das Modell geht zurtick auf die Psychoanalytiker C. G. Jung
und Fritz Riemann und wurde von dem Personal- und Organi-
sationsentwickler Peter Kropp, key-4-you Gmbl;l Herrsching/
Minchen, weiterentwickelt. E)ari ht es ur_ry(/ier verschie-
dene GrundstrebuW‘ tw Personlichkeits-
strukturen, die in jeden M(_ans"c eJ,' Féét und unterschied-
lich ausgepragt sind.* Si?ﬂa sind gleic "“wichtig und richtig,
[ en gebraucht und benutzt.

denn sie werden im tég}l 'cﬁ'erl;-"
Jede Struktur hat Starken und'Schwiéc eﬁ, wobei wir den
Focus auf die Starken legen. Bei den mé-i'sten Menschen steht
die Pragung in einem oder zwei Bereichen im Vordergrund.

Die Vermittlerinnen

Vermittlerlnnen brauchen und suchen die Nahe zu anderen
Menschen. Sie sind vertrauensvoll und nehmen Riicksicht
auf andere. Sie mogen Menschen, sind warmherzig, gefiihl-
voll, einfihlsam und kontaktfreudig. lhre Bedlirfnisse stellen

*Weitere Infos: Fritz Riemann, Grundformen der Angst, Miinchen 2003;

Reinholt Ruthe, Typen und Temperamente, Moers 2006

Erfolgsfaktor Personlichkeit
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sie haufig zu Gunsten von anderen Menschen zuriick oder
suchen den Kompromiss. Ihnen fallt es leicht, sich in andere
hineinzuversetzen und andere Standpunkte zu verstehen. Im
zwischenmenschlichen Leben ist ihnen Harmonie besonders
wichtig, und sie versuchen, sie herzustellen.

Vermittlerinnen arbeiten
gerne im Team und ver-
suchen, dort zu gemein-
samen Entscheidungen zu
kommen. Sie sind loyal,

kooperativ und versuchen,
tendenziell anderen Menschen zu gefallen. In Kontakt mit
ihnen suchen sie gefiihlsbetonte Beziehungen und keine
oberflachlichen Kontakte.

Ilhre Starken in politischen Zusammenhangen liegen in der
Kommunikation und der Gestaltung von Beziehungen. Grund-
satzlich suchen sie eher das Verbindende als das Trennende.

Vermittlerlnnen kdnnen gut mit den unterschiedlichsten Men-
schen umgehen und diese fiir sich einnehmen. Sie fiihlen sich
von ihnen wahr- und ernstgenommen. Sie beziehen andere
Menschen in Gestaltungs- und Entscheidungsprozesse ein.
Raume und Anlasse versuchen sie so zu gestalten, dass fir
alle Beteiligten eine angenehme Atmosphare entsteht.
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Die Analytikerlnnen

Die AnalytikerInnen sind das Gegenteil und die Erganzung
zu den Vermittlerinnen. Sie sind sachorientiert, rational und
nutzen am meisten ihren Verstand. So lieben sie das Ab-
strakte, Fakten, Theorien und ihre Eigenstandigkeit. Menschen
begegnen sie eher reserviert, distanziert bis kihl. Sprachlich
haben sie ein starkes Ausdrucksvermogen und zeigen sich
gewitzt, ironisch, sachlich, trocken bis amiuisant.

Sie verfligen Uber eine scharfe Beobachtungsgabe, sind un-
abhangig in ihrem Denken und Handeln, selbstsicher und
deshalb besonders durchsetzungsstark. In der Kommunika-
tion sind sie direkt und vertreten konsequent ihre Interessen.
Sie analysieren (versachlichen) menschliche Beziehungen
und sind im Umgang mit Konflikten eher sachlich. Sie sind
kritische Denker mit einer scharfen Beobachtungs- und
schnellen Auffassungsgabe.

Entscheidungen treffen sie schnell und unabhangig. In der
Argumentation und der Wissensvermittlung legen sie Wert
auf logische und beweisbare Zusammenhange.

lhre Starken in politischen Zusammenhangen liegen vor
allem in ihrer Unabhangigkeit und Durchsetzungsfahigkeit,
insbesondere in den Bereichen der Strategieentwicklung,
der Entwicklung und Uberpriifung neuer Theorien/Gesetze
sowie der Finanzen.

Erfolgsfaktor Personlichkeit
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Die Realisiererinnen

Die Realisiererinnen mogen das Vertraute und Gewohnte,
denn sie lieben Ordnung und Sicherheit. Aus diesem Grund
begegnen sie Veranderungen und Neuerungen mit Skepsis.
Sie fiihlen sich tief verbunden mit ihren Aufgaben, die sie
pflichtbewusst, zuverlassig und mit Vollendung
erledigen. Sie schatzen alles, was mit Struktur,
Richtlinien u. a. zu tun hat und sich als umsetz-

bar, konkret und praktisch erweist. Deshalb be-
trachten sie Visionen, Ideale und Sehnslichte
mit einer gewissen Nuchternheit.

In ihrem Handeln sind sie abwagend, vorsichtig, tberlegt und
verlassen sich auf ihre Empfindungen und Erfahrungen. Da-
bei besitzen sie einen sicheren Instinkt flir das, was erfolg-
reich ist. Haben sie sich fir etwas entschieden, verfolgen sie
es ausdauernd, geduldig und gradlinig. Sie sind ein Meister
der Umsetzung!

In ihrem Arbeitseinsatz versuchen sie, anderen ein Vorbild
zu sein. Im menschlichen Kontakt sind sie ruhig und beson-
nen, wobei ihnen verlassliche und tragfahige Beziehungen
wichtig sind.

Ihre Starken im politischen Kontext liegen in ihrer Loyalitat und

Beharrlichkeit zu einem guten Ergebnis zu kommen, ihrem
Arbeitswillen sowie ihrer Planungs- und Umsetzungsstarke.
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Die Entdeckerlinnen

Die Entdeckerlnnen sind der Gegensatz zu den Realisierer-
Innen. Sie mogen Utberhaupt keine Festlegung, sondern sind
freiheitsliebend, lebhaft, impulsiv, spontan und strahlen
Lebensfreude aus. Die Welt betrachten sie optimistisch und
so wie sie sich fir sie darstellt. Sie sind von sich lberzeugt
und mochten gesehen und bewundert werden. Es fallt ihnen
leicht, andere zu begeistern und zu motivieren. Gekonnt set-
zen sie sich in Szene oder gehen wagemutig neuen Zielen
entgegen. Sie sind in ihrem Handeln flexibel, entwickeln
neue und innovative ldeen, suchen standig neue Mittel und
Wege.

Ihre Neugier ist grol3, weshalb sie schon mal Ideen und/oder
Projekte nicht konsequent verfolgen, sondern neue spannende
Aktivitaten fur sich entdecken. Auch wenn die Entdecker-
Innen scheitern, haben sie kein Problem, neu zu beginngm
Sie sind ein Meister des Neuanfangs! lhre Stérken.im'g;qn—.
tischen Kontext liegen in ihren Fahlgkelten,,\hs'lonen zu ent-
wickeln, zu motivieren und in ihrer schieg unerschopflrcheg .

Energie. ..'-“- o’

Einen ersten Hinweis auf Delne Grundpragung kann der

Kurzschliissel auf Seite 18 get;en Wenn du meh; erfa‘hren .o °

mochtest, kannst du einen umfhssenden Fle‘rsonllehkelts-
und Entwicklungsschlissel bei elnem'key 4 -yoy- Cd’ach aus-
fullen und diesen besprechen.

Alle vier beschriebenen Grundpragungen sind Ubrigens
gleich richtig und wichtig!

Die meisten Menschen haben einen Schwerpunkt in einem
oder zwei Bereichen. Diese sind leichter zu erkennen, als
Menschen, die in allen vier Bereichen eine gleich starke
Gewichtung aufweisen. Bereichernd sind Gesprachsrunden
oder Teams, in denen sich unterschiedliche Typen befinden,
weil diese ungleiche, sich erganzende Sichtweisen haben.

Personlichkeitsschliissel: Welchen Politikerlnnen-
Typ habe ich vor mir?

Schatze jemanden aus Deinem politischen Umfeld ein.
Uberlege, welche Eigenschaften auf sie oder ihn am ehes-
ten zutreffen. Gehe die Eigenschaftspaare in der Tabelle
durch, und kreise, ohne lange zu Giberlegen, pro Zeile einen
Wert auf der Skala ein. Vermeide, wenn es geht, die Mitte
und versuche, Tendenzen zu finden. Wenn Du damit fertig
bist, mach es einmal fiir Dich selbst. Wenn Du Lust hast,
kannst Du Dich auch von anderen einschatzen lassen, und
damit Deine Selbstwahrnehmung Uberprifen.
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Erklarung:

1 = trifft manchmal zu; er/sie ist ein bisschen ...
2 = trifft meistens zu; er/sie ist Gberwiegend ...
0 = sowohl als auch; ich weil3 nicht so genau

vertrauensvoll kritisch
ruhig lebhaft
reserviert kontaktfreudig

spontan uberlegt

konsequent kompromiss-

bereit

vorsichtig (0] wagemutig

gefiuhlvoll 2 sachlich

begeisterungs- 2 nlichtern

fahig

Quelle: www.key-4-you.de
Die Auflosung findet Ihr unter Punkt 4 auf Seite 37/38.
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2. Ausdrucksinstrumente

Gut ist, wenn Du weil3t, was Du sagen willst, besser ist aber
noch, wenn Du weil3t, wie Du es sagen willst!

Wir dricken uns durch unseren Kérper bewusst und unbe-
wusst aus. Wir kdnnen es nicht verhindern, dass wir uns zu
jeder Zeit, ob wir wollen oder nicht, zum Ausdruck zu bringen:
~Man kann nicht nicht kommunizieren.” (Paul Watzlawick)

Jede Handbewegung ist ein Ausdruck von Kommunikation,
wirkt im AuBen und wird von den Beobachtern , bewertet”
Der Korper, ebenso die Stimme, liigt nicht. Interessant ist
vor allem, was wir auf unbewusster korpersprachlicher Ebene
unserem Gegentiber senden. Deshalb sind Koérpersprache und
Stimme in der zwischenmenschlichen Kommunikation und
ebenso in der Prasentation der eigenen Personlichkeit von
grolRer Bedeutung. Wissenschaftliche Studien beweisen, dass
93 % der Ausstrahlung und Wirkung eines Menschen auf
Stimme und Korpersprache/Aussehen/Erscheinung zurtick-
zufiihren sind, und nur 7 % auf den Inhalt des Gesagten!

~Der Schauspieler ist ein Athlet des Herzens” (Antouin Artaud).

Aber was haben Schauspielerlnnen und Politikerlnnen ge-
meinsam?
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Als Politikerln nimmst du eine (berufliche) Rolle wahr, und

- auch die Schauspielerlnnen spielen eine Rolle, einen Cha-
rakter. Wenn sie eine Rolle sehr liberzeugend spielen, liegt
es einmal daran, dass sie das sehr bewusst tun. Sie kdnnen
ihre ,,Ausdrucksinstrumente” (Stimme und Korpersprache)
sehr gezielt einsetzen und sind darin gut trainiert — wie auch
in ihrer Wahrnehmungs- und Kontaktfahigkeit.

Tun sie dies jedoch nur ,technisch”, dann sind sie keine be-
sonders guten Schauspielerlnnen. Der Rolle fehlt die Seele.
Sie mussen ihre Person in einem bestimmten Mal3e mit der
Figur verbinden bzw. die Rolle sein. Sie miissen sie leben,
und diese Wahrhaftigkeit muss wiederholbar, reproduzierbar
sein, denn ein Theaterstiick wird selten nur einmal gespielt.

Deshalb eignen sich Ubungen aus der Schauspielpiddagogik
sehr gut daflir, an der eigenen Prasenz/Prasentation zu arbeiten.
2.1 Korpersprache

Korpersprache untergliedert sich in Mimik, Gestik, Bewegung,
Haltung und die Positionierung im Raum. Durch die Korper-

sprache drickt sich der Korper mit seinen Emotionen aus.

Ein Glaubenssatz, also das, wovon wir bewusst oder unbe-

wusst uberzeugt sind, zeigt sich durch die Art, wie wir stehen,

Ausdrucksinstrumente
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wie wir uns bewegen, wie wir gestikulieren, wie wir sprechen.
Hast Du negative innere Uberzeugungen von Dir selbst,
werden diese aul3erlich sichtbar und haben Einfluss auf
Deine Prasenz. Negative Gedanken kdnnen aber durch ein
mentales Training positiv verandert werden, so dass sich
auch der korperliche Ausdruck weiterentwickelt. Ebenso hat
eine aullerliche Veranderung eine Wirkung nach innen, und
kann damit einen Uberdenkungsprozess in die Wege leiten.

Zum Beispiel: Ich habe eine positive Grundeinstellung zu
meiner Person, und ich glaube daran, dass ich das Recht
habe wie jeder andere auch, meine Meinung frei zu aul3ern.
Auf koérpersprachlicher Ebene driickt sich das in einer auf-
rechten Korperhaltung und einer entsprechend lauten
Stimme und verstandlicher Artikulation aus. Trifft dies an
positiver Grundeinstellung nicht auf mich zu, dann aul3ert
sich das vielleicht mit einer verhaltenen stimmlichen und
korpersprachlichen Prasenz.

Jeder kennt nervose Gesten, wie an den Haaren zu zuppeln,
an den Fingern zu knibbeln oder in der Tasche mit Klein-
geld zu spielen. Entdecke Deine individuellen Gesten uber
Videoaufnahmen und lasse sie zukiinftig weg. Du wirst
merken, dass Deine Gestik an Pragnanz gewinnt. Gesten
sind wirkungsvoll, wenn sie das Gesagte unterstreichen!
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2.2 Stimme Dariliber hinaus kann die Stimmqualitat Prozesse im Publikum
beeinflussen. Wenn Du mochtest, dass es etwas visualisiert,

Kriterien der Stimme als Ausdrucksorgan sind die Lautstarke, sprich schneller. Wenn Du mochtest, dass es innerlich etwas

der Klang, die Rhythmik, das Tempo, die Tonhohe und die wahrnimmt, sprich langsamer und rhythmischer. Wenn Du

Artikulation. Gemal der eigenen Person, der Situation und mochtest, dass es Geflihle splirt, sprich noch langsamer

der Kommunikation mit dem Gegentiber, in der Du Dich be- und tiefer.

findest, ist die Stimme der innere Ausdruck der momentanen

Befindlichkeit. Uber die Stimme kann der Zuhérer eine Menge
Ir;fo;marwen Uber den Geflihlszustand, die Stimmung, den 2.3 Sprache
fgesellschaftllchen Rang und die Herkunft gewinnen.

Die meisten Menschen be\lorzugen'elne bestlmmte Art zu

Ube, mit Deiner Stimme ,,zu spielen” und Deine unterschied- ~denken”: Sie denken dabe*l-m-Ge,fuhlen Bildern oder Klan-

lichen Geflihle auszudriicken! Wie klingt Deine Stimme, hart gen. Willst Du diese Menschen Brretchen, solltest Du Dein
oder weich, wann hell oder dunkel, wann grob oder zartlich, Vokabular auf ihren Denkstil abstimmen. Da Gruppen im
natlrlich oder kiinstlich? Regelfall gemischt sind, nutze im Wechsel Worte, die den
unterschiedlichen Denkstilen entsprechen, damit sich alle
Die Arbeit mit der Stimme beinhaltet ebenso viel individuelles angesprochen fihlen. Verwende so wenig Fachausdriicke
Entwicklungspotenzial wie die Korpersprache. Veranderbar wie moglich und, falls es doch notwendig ist, erklare diesen
ist nur, was selbst erkannt und akzeptiert wird! Begriff kurz und pragnant.
Spreche ich lauter bzw. mit einer volleren Stimme, als ich es In der Werbung wird dieser Zusammenhang so ausgedruckt:
gewohnt bin, l6st es in meinem Inneren eine Reaktion aus. Sprechen Sie in jedem Fall die Sprache lhrer Zielgruppe. Die
Sie gibt mir die Moglichkeit, memeqnnereh.Uberzeugungen Wahl der Sprache, der Worte in der Kommunikation bestimmt
zu Uberprifen, zu bearbeiten und sig zu verindern Ube ich Deine Wirkung auf die Kommunikationspartner.

ofter mit voller und lauter Stimme zu sprecﬁen, kann das in
meinem Innern eine Verdnderung bewirkgh.
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2.4 Aussehen/ Outfit/Erscheinung

Zahlst Du auch zu denjenigen, die mit Vorliebe auf der Bank
sitzen und mit ihrem Nachbarn Gber die Vorbeilaufenden
tratschen? Uber deren Frisur, deren Kleidung, deren Art,
sich zu bewegen oder zu verhalten? Was glaubst Du, wie
lange brauchen wir, um zu entscheiden, ob uns ein Mensch
sympathisch ist? Dreil3ig Minuten, drei Minuten oder drei
Sekunden? Es sind drei Sekunden, die darliber entscheiden,
in welche Schublade wir jemanden stecken und ob wir an
einem Kontakt interessiert sind! Diese drei Sekunden kon-
nen Turen o6ffnen oder schliel3en ...

Entscheidend fir den ersten Eindruck sind nonverbale Sig-
nale wie Aussehen, Kleidung und Kérpersprache (zu 55 %).
Outfit ist Kommunikation und enthalt Botschaften: die Frisur,
das Make-up, die Korperproportionen, die Kleidung, die Acces-
soires und die Qualitat der Kleidung. Ist die Frisur modern,
klassisch oder altbacken? Sind die Haare fettig oder frisch
gewaschen? Ist das Make-up dezent passend zum Hauttyp
gewahlt oder zu grell? Ist jemand extravagant oder unauf-
fallig gekleidet, passt er sich Konventionen an oder betont
seine Individualitat? Schafft die Kleidung Distanz oder sig-
nalisiert sie Unkompliziertheit?

Unterstreichen die Farbe, Stoffqualitaten und Accessoires
die Personlichkeit oder verschwindet sie dahinter? Welche
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~kleinen Merkwurdlgkelten.” stelgern dsé'mqllwduelle Aus-
druckskraft und bleiben aIs-typ-|§che Merkmale der Person
positivim Gedachtnis haften7 Denken wir an Franz Miinte-
fering mit seinem roten Schal, an Karl Lauterbach mit seiner
Fliege, Gerhard Schroder mit bestem Schuhwerk und italie-
nischer Garderobe ...

PolitikerInnen heute stehen in punkto Mode in einem
Spannungsfeld: Die Menschen wiinschen sich einerseits
charismatische Personlichkeiten mit einem personlichen,
ausgepragten Geschmack. Andererseits diirfen diese nie zu
sehr aus dem Rahmen fallen, denn sie sollen Autoritat und
Glaubwirdigkeit ausstrahlen. Sie sollten auch ein wenig
sein wie ,Du und ich”, kumpelhaft, ,zum Anfassen”, nicht
unnahbar und abgehoben. Sicher jedenfalls ist, dass gutes
Aussehen und Attraktivitat dem personlichen Erfolg dienen
—auch in der Politik!

Daneben bewirken eine Verbesserung des Aussehens, und
die damit verbundenen positiven Rickmeldungen, auch eine
innerliche Veranderung. Das Selbstbewusstsein wachst, Du
gewinnst an Sicherheit, Souveranitat und wirst (noch) sicht-
barer! Wer will das nicht?!

Es gibt viele Details und personlichkeitsabhangige Variablen
(Hautfarbe, Proportionen, Temperament ...), die durch eine
individuelle Beratung den Auftritt erfolgreicher machen
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konnen. Unbedingt beachten solltest Du jedoch folgende
Grundsatze: gepflegte Haare mit zur Gesichtsform passen-
der Frisur, dezentes Make-up, gepflegte Haut und Augen-
brauen, gepflegte Kleidung, die zum Anlass passt, wenig
Accessoires, gute Qualitat der Kleidung und vor allem ein
Wohlgefiihl in der Kleidung.

2.5 Umgangsformen — mehr als Businessetikette

Im alltaglichen Miteinander geht es nicht nur um die Einhal-
tung von Regeln. Diese sollen das Miteinander vereinfachen
und leichter machen. Sondern es geht vor allem darum, wie
Du anderen Menschen begegnest.

Grif3t Du? Wie ist Dein Blickkontakt
bei der Begriidung, und wie ist Dein
Handschlag? Blickst Du freundlich und
offen Deinem Gesprachspartner in die
Augen? Bist Du aufmerksam und ihm
zugewandt, oder gleitet Dein Blick im
Gesprach durch den Raum? Bemerkst
Du, ob sich zwei Personen alleine
unterhalten wollen oder offen sind fiir
weitere Gesprachsteilnehmer? Lasst
Du andere ausreden, oder fallst Du

ihnen eher ins Wort? Wie achtest Du
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auf Distanzzonen? Zeigst Du freundliche Gesten, wie ande-
ren eine Tur auf zu halten oder jemandem in den Mantel
zu helfen? Beachtest Du Rauchverbote und die Bediirfnisse
von Nichtrauchern? Beherrschst Du die Kunst, andere zum
Reden zu bringen (Small Talk)?

Die zentrale Frage dahinter ist, mit wie viel Respekt und Acht-
samkeit Du anderen Menschen begegnest. Menschen, die
sich so verhalten, werden deshalb gemocht und geliebt, weil
sie anderen das Geflihl geben, etwas wert zu sein. Die Ein-
haltung von Tischsitten, Regeln beim Smalltalk oder der Be-
grifBung sind weitere Elemente, die den Umgang miteinander
erleichtern und ohne gro3en Aufwand zu erlernen sind.
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3. Inszenierung des Auftritts

Der politische und personliche Auftritt will gestaltet und der
Wahler ,verfihrt“* werden. Es geht darum, Sympathien,
Menschen und Wahlen zu gewinnen, ahnlich wie im Busi-
ness. Nur dass es im Geschaftsleben nicht um Wahlen geht,
sondern um Produkte, die die Konsumenten wahlen. Die
Mandatstragerlnnen konnen nur gewinnen, wenn es ihnen
gelingt, ihre politisch-emotionalen Projekte liberzeugend zu
kommunizieren, sich in Szene zu setzen und im optimalen
Fall zur Marke zu machen.

3.1 Kommunikation und Image

PolitikerInnen arbeiten im ,6ffentlichen Raum” und stehen
immer in Bezug zu den Biirgern. Sie werden von anderen
beobachtet, wahrgenommen und beurteilt. Dies gilt sowohl
fur ehrenamtlich als auch hauptberuflich Tatige. Jede Art
des Auftritts erweckt immer einen positiven oder negativen
(ersten) Eindruck. Er erzeugt ein Bild und Gefiihl beim Gegen-
Uber, dem Betrachter und Zuhorer. Deshalb sollte sich jede/r,
die/der sich auf die 6ffentliche Bliihne wagt, Giberlegen, wie
sie/er wirkt und welchen Eindruck sie/er durch ihren/seinen
Auftritt bewirken will. Diese Chance solltest Du nutzen, indem
Du diesen Prozess bewusst und wirkungsvoll gestaltest!

*Siehe A. Kéckritz und T. Priifer, Politik ohne Pullunder, DIE ZEIT
Nr. 11, 06.03.2008
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Fir die Kommunikation nach au3en geht es darum, ein ein-
heitliches Bild ohne Irritationen und Widersprliche zu ent-
wickeln und authentisch zu sein. Ziel ist es, immer mit

einem klaren, einmaligen, unverwechselbaren Profil,
Menschen und Wahlen zu gewinnen.

3.2 Medien

Neben dem personlichen Auftritt transportieren unterschied-
lichste Medien Informationen, Botschaften und Bilder. Grund-
satzlich gilt, dass alle Medien (wie z. B. Visitenkarten, Flyer,
Homepage, Rollup ...) einheitlich gestaltet sein sollten.

Beispiele

Fotos: Ein Foto kann einen Menschen sympathisch oder un-
sympathisch, lebendig oder tot, interessant oder langweilig
erscheinen lassen. Erst kurzlich berichtete ein Personalleiter
in einer WDR-5-Reportage, dass das erste Auswahlkriterium
im Bewerbungsverfahren das Foto ist. Wer nicht sympathisch,
offen und kompetent erscheint, wird aussortiert! Warum
sollte das bei den Bilrgern anders sein?

Flyer: Flug- und Faltblatter enthalten in tbersichtlicher Form
Informationen zu verschiedenen Anlassen, Themen oder Kan-
didaten und sollten gezielt verteilt werden.
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Entscheidend fiir einen guten Eindruck sind folgende Aspekte:
Papier von guter Qualitat, gut lesbare Strukturierung und
Schrift, sauberer Druck; tbersichtliche Gliederung und ein
moglichst kurzer, dafiir pragnanter Text; gute Fotos, Kontakt-
daten, ggf. Slogan und Inhalt unter Nutzenaspekten der Ziel-

gruppe.

Imagebroschiire: Diese enthalt ausgewahlte und deutlich

mehr Informationen als ein Flyer sowie Fotos zu Deiner
Person. Hier stellst Du Dich dar, so wie Du wahrge-
nommen werden mochtest. Die Menschen lieben
~Home-Stories”, weil sie mehr liber 6ffentliche
Personen erfahren wollen, als das, was die Berufs-
rolle in den Medien her gibt. Beliebte Themen sind bei-
spielsweise Einblicke in das , Privatleben”, Hobbies und
eine gesunde Lebensfiihrung.

Homepage: Diese ist in der heutigen Zeit unverzichtbar. Sie
’ bietet flexiblere Moglichkeiten zur Selbstdarstellung als eine

Broschire, denn sie ermaoglicht, die Sinne des Betrachters

Uber Filme, Fotos, Musik, Stimmen starker anzusprechen.

Mqﬁolge, Begegnungen, Reden, Dokumente und Kommentare
u brennenden Themen kdnnen standig aktualisiert werden.

Blog: Ein Blog oder Weblog ist ein auf einer Website gefiihr-

tes und damit — meist 6ffentlich — einsehbares Tagebuch oder
Journal. Ein Blog ist ein fiir den Herausgeber (,,Blogger”) und
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seine Leser einfach zu handhabendes Medium zur Darstellung
von Aspekten des eigenen Lebens und von Meinungen zu
oftmals spezifischen Themengruppen. Weiter vertieft, kann
es auch sowohl dem Austausch von Informationen, Gedanken
und Erfahrungen als auch der Kommunikation dienen. Web-
log-Eintrage konnen von allen Lesern kommentiert werden.
Insofern kann ein Blog einem Internetforum ahneln, je nach
Inhalt aber auch einer Internet-Zeitung.

/

3.3 Offentlichkeitsarbeit g

Auch hier gilt: Man kann nicht nicht kommunizieren! Jede
Art von Aktivitat — auch unterlassene Aktivitat —, jede Da-
seinsform von PolitikerInnen enthalt Botschaften. Durch
gelenkte, geplante, konzeptionell und strategisch durch-
dachte Offentlichkeitsarbeit soll neben Informationen mit
Gebrauchswert fiir die Bevolkerung, auch die Kompetenz
der Politikerinnen vermittelt werden. Offentlichkeitsarbeit
versucht, ein klares, geschlossenes und glaubwiirdiges Bild
zu vermitteln und die eigenen Uberzeugungen auf eine mog-
lichst breite gesellschaftliche Basis zu stellen.

Firr die Offentlichkeitsarbeit kdnnen z. B. folgende Medien ge-

nutzt werden: Leserbriefe, Pressegesprache und -konferenzen,
Hintergrundgesprache, Ortsvereinszeitungen, redaktionelle

Berichte vor und nach Veranstaltungen in Tageszeitungen, @
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Anzeigenblatter, Schiiler-, Stadtteil-, Szenezeitungen; Kommen-
tare in Foren/Blogs, Homepage, Newsletter; Kommunikations-
stande/-orte im Stadtteil, Besuche offentlicher Veranstaltungen;
Interviews, Moderation von Expertenrunden zu regionalen
Themen, Hausbesuche, Handzettel und Hauswurfsendungen,
Homepage, Plakate und Wandgestaltungen ...

3.4 Verhalten

Politik zu machen ist eine Dienstleistung. Und Verhalten in der
Offentlichkeit ist immer auch Ausdruck einer inneren Haltung
gegeniber Menschen, die nach aul3en hin sichtbar wird. Sei
Dir bewusst, dass Blirger, Kollegen und die Presse Dich beob-
achten, und nutze diese Chance. Uberlege, was Du tun kannst,
damit Dein Gegenlber sich willkommen, wahrgenommen,
gesehen und geschatzt fuhlt. Such Wege, wie Du Deinem Q
Gesprachspartner oder den Zuhérern auf Augenhéhe be- — t {

gegnen kannst. Bau keine ,kiinstlichen Barrieren” wi R o

Infotische auf, sondern schaffe kommunikationsfreund-
liche Orte mit runden Tischen und richte den Blick nach

schon Uberzeugt!
Stell Dir vor, Du liebst alle diese Menschen. Wie wiirdest Du

Dich verhalten? Und wie willst Du wirken? Als jemand, der
~nur” viel redet, oder jemand, der mit anpackt?
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Plane Aktivitaten und die Besuche moglichst vieler Veran-
staltungen, die zu Deiner Personlichkeit und Deinem Pro-
gramm passen, und wo sich die Menschen aufhalten, die
Du gewinnen willst.

3.5 Ausstattung/Equipment

Bei offentlichen Auftritten ist auch immer die Frage zu be-
antworten, kommst Du zu Ful3, fahrst Du mit dem Rad zur
Veranstaltung, mit dem Auto oder mit einem Fahrer? Falls
mit dem Auto, mit welcher Marke? Opel oder Mercedes?
Passt der Fahrzeugtyp zu Dir? Hast Du nachgedacht (iber die
Farbe oder Beklebung Deines Fahrzeugs im Wahlkampf?
Was bringst Du damit zum Ausdruck oder willst Du zum
Ausdruck bringen?

‘Jeder Raum hat eine Ausstrahlung, die mit Elementen der
Raumpsychologie zu tun hat, und Botschaften, die die Ge-
staltung der Raume an das Unbewusste sendet (raumliche
Struktur, Mobel und ihre Stellung, Materialien, Licht,
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Pflanzen, Aquarien, Wasserspiele, akustische Signale wie
Musik oder Vogelgezwitscher, Hintergrundgerausche,
kleine kulinarische Kostlichkeiten usw.). Deshalb em-
pfiehlt sich auch hier, darliiber nachzudenken, unter
welchen Gesichtspunkten Du Raume fiir Aktivitaten

Es macht einen Unterschied, ob Du das Ziel hast, mog-
lichst viele Menschen miteinander ins Gesprach zu bringen,
oder sie mit einem Vortrag begeistern willst.

3.7 Unterstiitzer

Heute ist Erfolg zunehmend ein Ergebnis von Teamarbeit,
guten Beziehungen, Image und Leistung, wobei die Bezie-
hungen eine hohe Gewichtung haben. Bestes Beispiel ist
Barrack Obama, dessen Berater ein gut funktionierendes
Unterstlitzernetz lber Internet, E-Mails und SMS aufgebaut
hatten. Sein Geheimnis war es, Ideen von Anhangern und
Fans ernst zu nehmen, ihnen Freiraum fur Wahlpartys, Ver-
anstaltungen und Aktionen sowie Verantwortung im Wahl-
kampf zu geben und sie mit ,First Informations & Messages”
oder mit Treffen, Essen oder Theaterbesuchen zu belohnen* .

Erfolgreich ist der, der auf ein stabiles und gut funktionie-
rendes Netz von Unterstiitzern zurickgreifen kann, die ggf.
bereit sind, ihre Begeisterung in miindlichen oder schrift-

* ,Die groBe schwarze Hoffnung — Auf Wahlkampfreise mit Barack
Obama”, Rolling Stone 4/2008

aussuchst und welche Atmosphare Du erzeugen willst.
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lichen , Testimonials” zu vermitteln. Was gibt es Uberzeu-
genderes, als eine in einer Anzeige oder in einem Prospekt
verwendete Empfehlung eines zufriedenen Kunden, eines
sympathisierenden Prominenten?!

Eine interne Befragung von IBM Mitte der neunziger Jahre
brachte das lberraschende Ergebnis, dass Kontakte und Be-
ziehungen zu 60 % verantwortlich sind, ob jemand Karriere
macht. Solch ein Netzwerk aufzubauen, erfordert eine positive
Lebenseinstellung mit dem Blick auf das halbvolle Glas. Denn
nur dieser ermoglicht Dir, die Fahigkeiten und Kompetenzen
der anderen zu erkennen und wertzuschatzen. Daruber hin-
aus fordern die Neugier auf den/die anderen, die Bereitschaft
zu geben und zu nehmen, personliche Prasenz, die Be-

reitschaft, sich darzustellen und Kontakte zu pflegen,
den Aufbau Deines personlichen Netzwerkes. 4

3.8 Mitarbeiter

Du kennst das Geflihl von Beruhigung und Sicherheit, wenn
Du Dich auf Menschen verlassen kannst, zuhause, im Biiro, in
der Partei, auf Veranstaltungen ... Nicht nur darauf bezogen,
dass sie ihren ,Job” machen, sondern auch darauf, wie sie
ihn machen. Machen Sie ihn mit Freude und Begeisterung,
Liebe, bringen Sie Ideen und eigene Meinungen ein? Sind
sie loyal?
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Um das zu fordern, muss man die Menschen mit ihren Fa-
higkeiten, Kenntnissen, Werten, Erfahrungen und Starken
einschatzen konnen und gezielt fiir bestimmte Aufgaben aus-
wahlen. Daruber hinaus ist es unabdingbar, Menschen mit
ihren Interessen, Wiinschen, Ideen und Potenzialen in Ent-
wicklungs- und Veranderungsprozesse einzubeziehen. Das
Ganze ist immer mehr als die Summe seiner Einzelteile und

birgt jede Menge Potenzial!
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4. Personlichkeitsschliissel - Auflosung

Trage bitte die Werte Deiner Einschatzung in das Schaubild
auf der nachsten Seite ein und markiere die entsprechende
Punktzahl auf der Achse. Verbinde dann die vier Markierungen
mit Linien, die parallel zu den Achsen verlaufen, so dass ein
Viereck entsteht. Dieses Viereck gibt einen ersten Hinweis,
wie Deine individuelle Grundpragung aussehen kann.
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Schauspielerin, Sangerin.

Aus- und Fortbildung:
Diplom-Sozialpadagogin
Grundausbildung in Schauspiel und
Theaterpadagogik (bei Prof. Dr.
Jaroslaw Plichta), FH Hagen
Jugend- und Kulturmanagement.

Langjahrige kiinstlerische Weiterbildung u. a.:
Sprecherziehung (Jana Altmannova)
Gesang (Martin Sauermann),
Clownerie und Korpertheater (Benito Gutmacher, Max
Herbrechter)
Improvisationstheater (Bernd Witte)
Regie- und Stiickentwicklung (Yvonne Racine, Dr. Jan Borna)
Tanzimprovisation (Gerlinde Lambeck)
Korperpsychotherapie (HAKOMI-Institut)
Theatertherapie und -padagogik (Akademie Remscheid)

www.praesentationstraining-karinbadar.de



@ Autorinnen

Eva-Maria Siuda, geb. 1962

Selbststandige Unternehmensberaterin
und Coach (seit 1993), Personlichkeits-

entwicklerin, Farb- / Typstylistin, aktives
Mitglied in der AGS UBV Gelsenkirchen.

Aus- und Fortbildung:

© Erzieherin

® Diplom-Sozialpadagogin
o Gestaltpadagogin

o Farb-/Typstylistin (Imago)
@ Sozialmanagement

Zusatzausbildungen:

© systemische Beratung

© systemische Organisationsberatung

® systemisches Coaching

@ Qualitatsmanagement (EFQM)

® Personlichkeitsmodelle (u. a. key-4-you)

© NLP(Practitioner)

® ganzheitliche Moderationsmethoden (WPPF),
World-Café-Methode

Internet: www.stark-mit-stil.de
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