PowerAct

PowerAct ist die Summe aus Vitalkraft und Selbstausdruck, er baut auf Selbst-
vertrauen und Selbstgenuss und stitzt sich stets auf eine gute Vorbereitung
und lhre Fachkompetenz. Sein Ergebnis ist Kreativitat und Begeisterung.

Das Leben ist eine Bihne, standig haben wir Auftritte, manchmal sogar unbe-
wusst oder spontan. Wir sind gefragt und stehen im Fokus. Auf privater Ebene
kommt uns das selbstverstandlich vor. Kdnnten wir doch ebenso selbstver-
standlich vor Kollegen oder einem fremden Publikum sprechen. Leider wirkt
dort der Auftritt eher holzern, steif, kiinstlich, erzwungen ... Den Glickskin-
dern ist das wurst, sie leben, ohne den Druck gefallen zu missen, gut oder
besonders zu sein. Sie sind die wahren Individualisten, Sie sind unbekimmert
und unbeschwert und zeigen sich genauso auch 6ffentlich. Sie sind frei und
in der Lage, sich zu genieBen. Sie sind 6ffentlich wie privat authentisch.

Nur der ist Kbnig, der bei seinem Tun nach keinem Menschen Beifall
braucht zu fragen.

Schiller

Der Rest von uns jedoch miht sich ab, um zu gefallen, um gut zu sein. Selbst-
gemachter Druck und hochgeschraubte Erwartungen an uns selbst verhin-
dern genau dies. Verspannt und aus dem Kopf heraus geht plotzlich vieles
schief. Wir verlieren den sogenannten ,roten Faden®, werden unsicher, verlie-
ren unser Selbstvertrauen und den SpaR.

Wir stecken fest im Kopf und haben den Bauch verloren. Dezentralisiert und
unverbunden suchen wir krampfartig — und unser Kopf, unser Haupt, wird
wieder zur Hauptinstanz, denn von hier erwarten die meisten von Ihnen die
Antwort auf alle Fragen. Logisch, denn mit dem Kopf sind wir tagtaglich be-
schaftigt. Aber um ganzkdrperlich authentisch zu wirken, reicht der nicht aus,
denn sitzt die Energie ausschlieBlich oben, gerat der Korper in Vergessenheit.
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Kraft und Begeisterung kommen aber aus unserer Mitte, aus unserem Herzen.
Hier liegen die wahren Ressourcen fiirs Leben. Sowie fir Ihren Auftritt.

FUr Ihren PowerAct braucht es einen kraftvollen Selbstausdruck. Nur durch
ihn kann eine erfolgreiche Wirkung erzielt werden.

Fur lhr PowerActing brauchen Sie:

= Selbstvertrauen,

= die richtigen Fragen an sich selbst (u. a. warum spreche ich und was
ist meine Intention),

= eine begeisterte innere Haltung,

= ein freies bewegtes Instrument mit authentischer Kérpersprache und
klarem Stimmausdruck.

Ohne Authentizitit kein starker Auftritt.

Taglich fragen Manager, Teamleiter, Vorstandsvorsitzende etc. hilferingend
nach, ob ich nicht ein paar Tricks fUr sie auf Lager hatte, die man in ein, zweli
Tagen (manche planen nur wenige Stunden ein) lernen kénne, damit sie dann
gleich professionell ausgerUstet in die Manege springen kénnen. Immer wie-
der werde ich gebeten, meine Seminartage zu verringern: ,Kénnten Sie das
in zwei oder am besten in einem Tag anbieten?“ — Bullshit!! Uberlegen Sie
doch einmal, wie viel Zeit Sie fur Ihr Studium, Ihre Ausbildung, Ihre Beziehung
investieren ... also bestimmt mehr als zwei Tage, oder? Ich hoffe, jetzt scheint
es plausibel, warum die Arbeit an der eigenen Personlichkeit ebenfalls Zeit
braucht. PowerActing gibt es nicht aus der WundertUte.

Und nun die gute Nachricht: Mit Offenheit, Spa3, Neugierde, Bewusstheit,
Kreativitat sowie Konzentrationsfahigkeit (Achtung, hier ist nicht das Denken
gemeint) konnen Sie relativ schnell, in circa drei bis sechs Monaten, alte Ge-
wohnheitsmuster in neue, bessere Mdglichkeiten verwandeln. Mit kraftvollen
proaktiven Uberzeugungen und Verhaltensweisen verdndern sich auch Ihre
Korperhaltung, lhre Korpersprache und lhre Stimme. Sie werden runder, vol-
ler klingen. Denken Sie daran: Sonare bedeutet klingen, es steckt in der Per-
son(are). Also nehmen Sie sich Zeit, anders zu klingen, namlich: voller, tiefer,
groRer ...



Aufgabe und Thema

Auch das Auftreten selbst muss gelibt sein. Immer wieder und wieder. Man
muss es tun, bis es sich selbstverstandlich, natirlich und normal anfthlt. Der
Korper, der Geist — der ganze Mensch ist gefordert mit seiner ganzen Auf-
merksamkeit und Konzentrationsfahigkeit.

_ Auf den Punkt gebracht

Jeder Auftritt ist ein psycho-physischer Prozess. Dieser will erlebt werden,
gelibt werden, damit Sie sich in lhrer ganzen Person wohlfiihlen statt
fremd. Darlber nachzudenken reicht nicht aus, Sie miissen es tun, so
lange, bis das Auftrittsritual in lhren Muskeln, in Ihrem K&rpergedachtnis
sitzt.

PowerAct heiBt Ihr Zugpferd, es will trainiert sein. Mit der Zeit wird sich eine
gewisse Selbstverstandlichkeit und Souveranitat einstellen und Sie kénnen
kraftvoll auftreten. Sie erfahren und sind Ihr personlicher PowerAct.

Aufgabe und Thema

Was genau ist das Thema? Was sind die Inhalte? Worum geht es? Warum Sie?
Beantworten Sie diese Fragen jeweils mit einem Satz bzw. wenigen Schlag-
wortern. Sind Sie bitte so spezifisch wie méglich. Unser Bewusstsein wie un-
ser Unterbewusstsein funktioniert Uber spezifisch genaue Informationen am
besten. Sind diese Punkte klar, dann wird auch das WARUM Kklar.

WARUM und WESHALB halten Sie diesen Vortrag, diese Rede oder Prasenta-
tion? In Bezug auf die damit einhergehende Aufgabe ist diese Fragestellung
sehr wichtig. Bevor Sie an den Start gehen, muss lhnen klar sein, warum Sie
gewisse Inhalte vortragen und préasentieren. Inhaltliche Kompetenz setze ich
voraus, sie ist hier nicht das Thema.

WARUM sagen Sie das, was Sie sagen? Was hat es mit Ihnen zu tun? Was
ist Ihre innere Haltung hierzu? Sind Sie verbunden mit diesem Thema? Wenn
nicht, wie kdnnen Sie dies erreichen, denn ohne eigene Verbundenheit und
Uberzeugung wird es schwer, andere zu erreichen, gar zu Uberzeugen.
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Denn nur wenn Sie begeistert sind und das leben und verkérpern, wovon
Sie sprechen, dann werden Sie Ihr Publikum mitreiBen. Und das streben
Sie doch hoffentlich an!

Je starker Sie sich identifizieren kénnen mit dem, was Sie von sich geben, je
mehr Sie brennen, desto besser kénnen Sie andere entziinden. Aber bitte
gehen Sie nicht opportun vor, denken Sie nicht zu Beginn an lhre Wirkung.
Wichtiger ist es, sich in Ihr Thema zu verlieben. Machen Sie Ihr Thema zu lhrem
Kind; Inrem Juwel. FUhlen Sie, was Sie so an diesem Thema fasziniert? Was hat
es mit lhnen zu tun? Das ist der allererste und wichtigste Schritt. Denn hier
beginnt die Leidenschaft, hier beginnt der Grund, das WARUM Sie sprechen.
Es beginnt mit lhrer Passion, mit lhrer Verbundenheit.

Aus dieser Verbindung heraus entwickeln Sie Ihre Haltung zum Thema und
damit zuletzt zu Inrem gesamten Auftritt.

Offnen Sie nicht nur Ihr Gehirn, sondern auch Ihr Herz! Wenn Sie zulassen,
dass sich das WAS von lhrem Kopf in Richtung Bauch bewegt, dann kann es
Hand in Hand gehen mit dem WIE. Dieses WIE ist eine Entstehungsmischung
aus Leidenschaft, Begeisterung, Uberzeugung und Freude. Das Thema wird
zu lhrer Aufgabe, d. h., es gibt einen Sinn, dass Sie — und vielleicht gerade
Sie — es vortragen. Dieser Ubergeordnete Sinn gibt lhrem Thema seine Be-
rechtigung. Sie selbst mit Inrem Instrument bringen es rlber, in bestmoglicher
Form, in kraftvollem Ausdruck, namlich aus einer positiven inneren Haltung,
die da heiRt: Begeisterung und Uberzeugung. Jetzt haben Sie lhre Aufgabe
erfullt. Mit Leidenschaft und SpaR.

Und noch etwas, ich werde an anderer Stelle noch ausfuhrlicher darauf ein-
gehen:

Zum Verinnerlichen

Die Aufgabe ist wichtiger als Sie!! Es geht niemals um bloBe Selbstdarstel-
lung, um Eindruckschinderei oder Eitelkeit. Es geht um etwas Wichtigeres:
um Erkenntnisse, um neue Informationen, um den Content. Diese sind
der Grund, warum Sie sprechen. Sie sind der Ubermittler von Informatio-
nen und Botschaften.



Aufgabe und Thema

Finden Sie Spal daran und Sie werden in dieser Funktion brillieren. Sie werden
gesehen und Ihre Message wird gehért. Sobald Sie Ihre Biihne betreten, ste-
hen Sie in alleiniger Verantwortung. Sie sind Autor, Regisseur und Schauspie-
ler, besser gesagt Actor in einer Person. Das muss Ihnen bewusst sein.

Als Autor: Hochstwahrscheinlich stammen die Inhalte von lhnen selbst; falls
Sie im Auftrag handeln, gilt es fremdes Material zu eigenem zu machen oder
lhren Standpunkt bzw. Ihre Rolle hier klar zu definieren. Grundsatzlich gilt:
Weniger ist mehr, bitte begrenzen Sie sich in der Quantitét, zu viel Informa-
tion in ein enges Zeitfenster gequetscht Uberfordert Ihre Zuhorer. Es geht
immer um die Essenz. Wiederholen Sie nicht mindlich eins zu eins, was Sie per
Powerpoint geschrieben haben oder in Ihren Handouts steht. Ihr Vortrag ist
keine mundliche Kopie! Dies wdre Energie- und Zeitverschwendung.

Als Regisseur: Sie sind verantwortlich fir den Spannungsbogen, die Drama-
turgie lhres Vortrags. Setzen Sie Schwerpunkte. Strukturieren Sie Ihre Rede.
Halten Sie den Fokus. Halten Sie Ihre Hauptaussage, die Overall Intention im
Blick. Diese Intention ist der Grund, warum Sie sprechen. Inszenieren Sie sich
auch rdumlich. Wo genau im Raum stehen Sie, beachten Sie den Abstand zum
Publikum oder zu Flipchart etc.

Als Actor/Schauspieler: Sie transportieren lhre Aufgabe durch Ihr Instrument.
Dieses muss gestimmt, durchlédssig und gut vorbereitet sein, inhaltlich wie
physisch und psychisch! Sie selbst sind fir eine optimale und konzentrierte
Grundhaltung verantwortlich. Denn Sie allein stehen jetzt im Rampenlicht! Sie
bedienen mehrere Aufgaben und verkorpern mehrere Rollen in einer Person.
Eine groRe Herausforderung, die gute Vorbereitung, Konzentration und Dis-
ziplin erfordert. Gleichzeitig ermdglicht sie Freiheit und Selbstgenuss und das
wunderbare Geschenk, anderen Menschen etwas zu geben.
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Die sieben Ws

Durch die Beantwortung der sieben Ws erhalten Sie Zugang und Klarheit fir
die Vorbereitung zu lhrem Auftritt in Bezug auf oben genannte Bausteine:
Intention und innere Haltung, Aufgabe und Funktion.

Wer — In welcher Rolle, in welcher Funktion spreche ich?
Was — Was ist das Thema, woriiber spreche ich?
Warum — Warum spreche ich, was genau hat das mit mir zu tun

(Motivation)?

Wozu — Was will ich, was genau will ich erreichen, was ist meine
Intention?

Wie — Wie will ich die Rede, den Vortrag gestalten
(Hilfsmittel/Stilmittel)?

Wo — Wo halte ich den Vortrag/Prasentation (die Raumlichkeit)?

Wann — Zeitpunkt, Zeitfenster, Anlass

Wer

Jeder von uns erflllt mehrere Rollen, die spezifische Verhaltensweisen und
Kompetenzen erfordern. Als Mutter spreche ich auf andere Weise zu mei-
nem Kind, als ich als Schauspielerin zum Regisseur spreche oder als Coach
zum Coachee oder in einer wichtigen beruflichen Veranstaltung, in der ich
beeindrucken will, oder als Liebende mit dem Auserwahlten. Die Menschen,
mit denen ich zu tun habe, definieren meine Rolle und somit meine Art und
Weise, wie ich spreche. Wie ich mit ihnen spreche und mich bewege. Stimme
und Korpersprache passen sich automatisch dem Umfeld an, ohne dass wir
Knopfe dricken missten. Wir wissen (meist), wie sich eine Dozentin, Verfih-
rerin, Chefin, Mutter, Kollegin verhalt. Ganz selbstverstandlich springen wir
dann in die entsprechende Rolle. Und je nachdem wie gelibt wir sind, fullen
wir diese Rolle und sind in ihr authentisch.

In diesem Kontext ist mir wichtig zu verdeutlichen, dass wir Schauspieler nie-
mals eine Rolle spielen im Sinne von ,so tun als ob“, also im Sinne des ,Schau-
Spielens (diese Begrifflichkeit macht meinem Berufsstand keine Ehre). Dies



Die sieben Ws

wird schnell entlarvt und fiihrt zur Bauchlandung. Angemessen wére es ge-
gebenenfalls, in eine Rolle hineinzuwachsen. Sich ehrlich zu bemihen. Wobei
auch hier der personliche Zugang zur Rolle maRgeblich davon abhangig ist,
ob Sie in dieser Rolle aufgehen. Also von Herzen gerne eine Chefin, Mutter,
Verfihrerin, Schauspielerin, Haushalterin etc. sind.

Gefahrlich wird es, und es zeugt von falscher Selbstwahrnehmung und
schlimmstenfalls Persénlichkeitsstorung, wenn andere innere Anteile sich in
Rollen und Funktionen einmischen, wo sie nicht hingehéren. Hiermit meine ich
Falle, bei denen ein Partner beispielsweise in Liebes- oder auch in Geschafts-
beziehungen pl&tzlich in sein Kindheits-Ich ab-/eintaucht und sich somit auf
seiner Verhaltensebene in einen kleinen Jungen oder ein kleines Madchen ver-
wandelt. Unbewusst oder manchmal sogar bewusst rutscht dieser in infantile
Verhaltensweisen (oder bedient sich dieser), wie Trotz, Beleidigtsein, Scham
etc. Haufig geschieht dies aus dem Grund des Sich-nicht-gewachsen-Fuhlens.
In diesem Moment steht der Person keine addquate Verhaltensweise abruf-
bar zur Verflgung oder der Betreffende nimmt an, mit dieser kindlichen Ver-
haltensweise besser durchzukommen. Beispielsweise spielen manche Frauen
gern das kleine Madchen, um moglichst sUR zu wirken und somit Vorteile zu
schinden. Dies funktioniert nur, solange andere mitspielen ...

Jedenfalls stecken in jeder Person viele Personlichkeitsanteile, die sich wiede-
rum in unterschiedlichen Rollen ausdriicken. Gehen wir damit in die Offent-
lichkeit, wird es umso wichtiger, sich klar zu sein, in welcher Rolle man auftritt
und sich zeigen will bzw. soll. Vielleicht sind unsere Rollenbilder nicht mehr so
steif wie friher. Mittlerweile gibt es viele Uberschneidungen. Sich dartber klar
zu sein, wird lhnen helfen.

Wir sind die Hauptrolle, the cast, in unserem eigenen Leben, in dem wir selbst
Regie flhren. Wir sollten unsere Rollen lieben. Wenn uns zu sehr das AuBen,
sprich die anderen inszenieren, dann leben wir fremdgesteuert. Vielen Men-
schen fallt das schon gar nicht mehr auf. Latent flhlen sie Lethargie, Unzu-
friedenheit oder Depression (ohne der Sache auf den Grund zu gehen).

Werden Sie zum Cast lhres eigenen Auftritts. Nur Sie als Spezialist und
»Eingeweihter haben das Vergniigen, Ihr Thema zu prasentieren. Nur
Mut ... es wird ein Erlebnis!

Unser Leben ist Generalprobe und Premiere zur gleichen Zeit.
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Was

Das WAS beschaftigt sich in erster Linie mit dem Inhalt, mit dem Thema. Wo-
rum geht es? Worlber sprechen Sie? Bitte so haargenau und klar wie moglich
definieren, was die Inhalte sind und was genau diese Rede inhaltlich fur Sie
ausmacht. Fassen Sie dies fir sich in zwei bis drei Sdtzen zusammen. Die Kern-
aussage lhrer Prasentation sollte lhnen selbst unbedingt bewusst sein. Bitte
denken Sie daran, Ihre Inhalte gut zu strukturieren und zu prazisieren, sodass
lhr Gegeniber stets gut folgen kann und die Thematik stets klar umrissen
bleibt. Vereinfachen Sie Ihre Botschaften und setzen Sie einen geistig wie
korperlich klaren Fokus.

Warum

Das WARUM beschéftigt sich mit der Beziehung zwischen Ihnen und der Auf-
gabe sowie mit der Aufgabe als solches. Warum halten Sie diesen Vortrag, wa-
rum haben Sie diesen Vortrag Gbernommen oder warum wurde dieser lhnen
aufgetragen? Warum Sie? Was hat der Vortrag mit lhnen zu tun? Was ist lhre
Motivation, ihn zu halten? Was wollen Sie personlich mit diesem Vortrag er-
reichen? Wo ist die thematische Verbindung zu lhnen, zu lhrem Herzen? Was
wollen Sie mit diesem Vortrag, fur sich und fur die anderen? Hier geht es um
lhr ganz persénliches wahrhaftiges Wollen, Ihre innere Haltung. Was hat die-
ser Vortrag mit lhren Aufgaben, mit lhren Werten und Interessen zu tun? Sind
Sie leidenschaftlich mit dem Thema? Was wollen Sie hier wem vermitteln und
warum? Was ist Ihr individuelles Anliegen?

Wozu

Was ist Ihre Intention? Welches Ziel soll erreicht werden? Welche Ergebnisse
und Veranderungen werden angestrebt? Was ist der offentliche Anlass?
Worin bestehen der Nutzen und die Notwendigkeit, dass gerade Sie diesen
Vortrag halten? Welches sind die duBeren kausalen Rahmenbedingungen fur
diese Prasentation? Ihre Ziele missen klar definiert und Ihnen bewusst sein!



Die sieben Ws

Vor allem in Bezug auf das Publikum. Fragen Sie sich: Will ich das Publikum
informieren, das Publikum zum Handeln bewegen, will ich das Publikum Uber-
zeugen oder nur unterhalten? Machen Sie sich Ihre Absichten, Ihre Intentio-
nen klar, bevor Sie an den Start gehen!

Wie

Wie genau wollen Sie lhren Vortrag gestalten? Méchten Sie mit oder ohne
Hilfsmittel prasentieren? Sprechen Sie sich davor ein, damit Ihre Stimme und
somit lhre Intonation und Artikulation sauber, deutlich und kraftvoll aus Ihnen
ténen kann. Wenn Sie technisches Equipment einsetzen, denken Sie daran,
weniger ist mehr. Der Vortrag lebt durch Sie.

Wie wollen Sie gliedern, wollen Sie vielleicht Musik oder andere Effekte ein-
setzen? Welche Atmosphére wollen Sie schaffen? Das Licht bzw. die entspre-
chende Beleuchtung will sorgféltig eingesetzt sein. Werden Sie angesagt
oder sagen Sie sich selbst an? Gibt es eine Aufzeichnung etc.? Gibt es duRere
Einschrankungen (Zeit, Reihenfolge, Kollegen auf der Bihne etc.)? Wie wollen
Sie sich kleiden, um lhrer Prasentation den passenden Ausdruck zu verleinen?

Wo

Wo findet der Vortrag statt? Ist es bekanntes oder unbekanntes Terrain? Wie
groB ist der Raum, wie gut oder schlecht sind Akustik (Hall oder Larmbelasti-
gung von auRen etc.), Lichtverhaltnisse bzw. Beleuchtung? Gibt es Gardinen,
falls Sie eine Powerpoint-Prasentation im Sommer zur Mittagszeit halten?

Haben Sie eine Bihne, d. h., stehen Sie erhéht oder ebenerdig? Wo sitzen
die Zuschauer? Planen Sie ca. 3-5 Meter Abstand zwischen lhnen und dem
Publikum ein. Gibt es einen Tisch oder Pult, wo Sie etwas abstellen kénnen?
Wie ist die Bodenbeschaffenheit (manche Holzbdden sind stark gebohnert
und dadurch sehr rutschig)? Am besten begehen Sie zuvor den Ort bzw.
Raum und bewegen und sprechen sich ein!! Eine Probe ist immer sinnvoll und
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fUr Einsteiger ein Muss. Das WO umfasst alle Gegebenheiten des Raumes, in
Zusammenhang mit den Requisiten. Machen Sie sich den Raum zu lhrem
Verbiindeten. Machen Sie sich den Raum, selbst wenn es nur der Eingangsbe-
reich vor dem Foyer ist, zu lhrem Raum. Zu Ihrer Aktions- und Wirkungsflache.

Wann

Werden Sie zwischen anderen Vortragen sprechen und haben Sie ein dem-
entsprechendes strikt festgelegtes Zeitfenster? Haben Sie ein Soloprogramm
und koénnen etwas flexibler mit der Vortragszeit umgehen? Welche Tageszeit:
Starten Sie gleich ganz friih am Morgen oder wird es Nachmittag? Wie kdnnen
Sie moglicherweise Biorhythmus und somit Energie Ihrer eigenen Person und
der Teilnehmer beriicksichtigen? Wann legen Sie Pausen zum Luft schnappen
bzw. zum Verpflegen ein?

Die offentlichen Auftritte

In der Kategorie Offentlicher Auftritt sind die géngigsten Varianten des 6f-
fentlichen Sprechens: Vortrag, Moderation, Prasentation, Rede, Interview und
die Verkaufsberatung.

Wie groR die Offentlichkeit ist, ob auRer Ihnen nur eine Person oder 1000 zu-
gegen sind, ist fur den Begriff Offentlich unerheblich. Offentlich méchte ich
hier abgrenzen zum privat intim Vertraulichen im privaten Raum.

Offentlich umschlieBt zum einen alle beruflichen Kontexte sowie im privaten
Bereich alle die Kontexte, wo Sie eine Ansage oder Rede (Festrede etc.) vor
mehreren Leuten halten (auch vor Freunden und Familienangehdrigen). Ihre
Redekompetenz ist gefragt, ihre Strahlkraft ist gefragt.

Es klingt vielleicht erst einmal komisch, aber mein Rezept heiRt: Haben Sie
Mut in der Offentlichkeit privat zu sein. Damit meine ich die Freiheit zu
haben, ,sich selbst® zu sein, natlrlich und authentisch zu sein. Nicht ver-
stellt und gekUnstelt. Frei, entspannt, mit Humor. Ganz Sie selbst, als waren





