
Ob Johann Wolfgang von Goe-
the den Begriff „Startup“ 
kannte? Sie stimmen vermut-
lich mit mir überein, dass dies 

getrost bezweifelt werden darf. Gleich-
wohl stammen Zitate von ihm, die ge-
rade auch beim 
Gründen und Auf-
bauen eines Start-
ups wegweisend 
sind. Wie zum Beispiel: „Erfolgreich zu 
sein setzt zwei Dinge voraus: Klare Ziele 
und den brennenden Wunsch, sie zu er-
reichen.“

Für Gründer folgt daraus ...
Ein klares Ziel, um ein Startup erfolg-
reich nach vorne zu bringen, ist, die 
Geschäftsidee wirkungsvoll und mit-
reißend zu kommunizieren, zu präsen-
tieren – um Investoren, Mitstreiter und 
schließlich natürlich auch Kunden zu 
begeistern. Dabei entscheidet in hohem 
Maße das „Wie“ darüber, ob und wie 
stark das „Was“ Anklang findet. 

Ich mache immer wieder die Erfahrung, 
dass gerade Menschen, die von ihrer Ge-
schäftsidee oder ihrem Spezialwissen 
sehr überzeugt sind, manchmal beim 
Kommunizieren neben dem „Was“ dem 
„Wie“ zu wenig Aufmerksamkeit schen-

ken und über-
sehen, dass ihre 
Kommunikations-
partner in der 

Regel zu wenig eigenes Wissen zu dem 
Thema haben, um sie allein mit Zahlen 
und Fakten zu gewinnen. Wodurch eine 
große Chance vergeben wird. 

Denn Fachwissen und Geschäftsideen 
sind das eine. Beides wirkungsvoll und 
ansprechend „rüberzubringen“, das an-
dere. Gerade auch für Gründer ist ein 
wirkungsvoller Auftritt jedoch Gold 
wert. 

Hier mag grundsätzlich der Gedanke 
von Peter F. Drucker helfen, die Welt mit 
den Augen des Gegenübers zu betrach-

ten und sich zu fragen, worauf dieser bei 
seiner Entscheidung Wert legt. 

Was folgt daraus konkret? 

Daraus folgt insbesondere für Gründer: 
Überzeugendes und wirkungsvolles 
Auftreten ist gefragt. Persönlichkeit ist 
gefragt. Passende Kleidung ist gefragt. 
Grundlegendes Wissen zu Etikette ist ge-
fragt. Nervenstärke ist gefragt. Zueinan-
der stimmige Rhetorik und Körperspra-
che sind gefragt. Und Begeisterung ist 
gefragt: „In dir muss brennen, was du in 
anderen entzünden willst“, wusste schon 
Augustinus Aurelius. 

Fachwissen und Ideen 
top – Auftreten und 
Kommunikation schwach?
Nun hat nicht jeder Mensch von Geburt 
an die Gabe, eine „Rampensau“ zu sein 
und ohne Scheu vor anderen Menschen 
aufzutreten und schwierige Situationen 
souverän zu meistern – sei es vor großen 

Gruppen, in Meetings oder im Small-
talk. Kommt dann noch das berüchtigte 
Lampenfieber dazu, dann sind Schweiß-
ausbrüche sowie zittrige Hände und eine 
wackelige Stimme oft vorprogrammiert. 
Wobei: Ein überschaubares Maß an 
Lampenfieber ist gesund und gibt jedem 
Auftritt die notwendige Spannung. Zu-
sätzlich unter Stress geraten viele Men-
schen dann während der Ausführungen, 
wenn sie unfaire Verbal-Angriffe oder 
kritisches Hinterfragen parieren sollen. 

Doch um Geschäftspartner, Investoren 
und sonstige Mitstreiter zu gewinnen, ist 
beim face to face oder in Videokonferen-
zen erfolgreiches Kommunizieren der 
Schlüssel zum Erfolg– und dabei ist die 
Funktionsweise des menschlichen Ge-
hirns miteinzukalkulieren. 

Das Gehirn der Gesprächspartner 
und Zuhörer liebt Bilder 
und Geschichten 
Aus der Gehirn- und Kommunikations-
forschung wissen wir, dass unser Gehirn 
ein Erlebnis-, Bilder- und Geschichten-
speicher ist – Zahlen, Daten und Fakten 
sind für das Gehirn dagegen wie Sand im 
Wind. Ich kenne zahlreiche Personen, 
die versucht haben, ihr Fachwissen pe-
nibel mit Zahlen, Daten und Fakten zu 
vermitteln in der Hoffnung, auf offene 
Ohren zu stoßen. Doch worauf sie stie-
ßen, waren logischerweise häufig ver-
schlossene Türen. Denn es fehlten die 
notwendigen „Trigger“, um zu öffnen.

Es gilt: Kommunikation ist das, was an-
kommt. Was im Gehirn, im Unterbe-
wusstsein des Gegenübers ankommt. 
Wer als Zuhörer vom präsentierten The-
ma wenig Kenntnis hat, der benötigt erst 
recht „Trigger“ für sein Unterbewusst-
sein, um „anzubeißen“. Dies gilt selbst 

für vermeintlich rational und auf der 
Basis von Fakten urteilende Menschen: 
selbst diese treffen ihre Entscheidun-
gen zunächst im Unterbewusstsein und 
begründen sie gegenüber Vorgesetzten, 
Kollegen, Mitarbeitern oder Lebenspart-
nern erst im Nachhinein rational. 

Was liegt also näher, als Zuhö-
rern und Gesprächspartnern 
solche „Trigger“ zu geben? 

Wirkungsvoll auftreten 
und überzeugen – mehr 
als gute Rhetorik …
Damit das richtige Ansprechen des Un-
terbewusstseins gelingt, ist mehr als rhe-
torische Versiertheit gefragt. Ich erlebe 
zahlreiche Men-
schen aus dem 
Wirtschaftsleben 
wie auch aus der 
Politik mit geschliffener Rhetorik, die bei 
anderen nicht ankommen, weil das Ge-
samtbild, das sie abgeben, zu schwach 
oder zu aalglatt ist. Im Training lege ich 
mit meinen Kunden stets den Fokus auf 
das stimmige Zusammenwirken von 
Rhetorik, Etikette, Körpersprache – pas-
send zur individuellen Persönlichkeit. 
Beim Kommunizieren gilt: „Perfektion 
weckt Aggression“ – ein allzu perfekter, 
glatter Auftritt wird unbewusst mit Un-
nahbarkeit verknüpft. Falls diese ge-
wünscht ist, ok. Falls jedoch andere Per-
sonen durch den eigenen Auftritt für ein 
Anliegen, ein Produkt, ein Budget oder 
was auch immer gewonnen werden sol-
len, dann wird Unnahbarkeit diesem Ziel 
entgegenstehen. 

Die beruhigende Botschaft 
– doch Vorsicht dabei!
Wirkungsvolles und überzeugendes Auf-
treten lässt sich lernen. Punktgenaues 
„Triggern“ ebenso. Das ist die beruhi-
gende Botschaft. Auch unter den besten 
Rednern, Präsentierenden und Verhand-
lern besitzen nur die wenigsten ein Na-
turtalent – die meisten haben sich ihre 
Wirkungskraft antrainieren lassen. 

Doch Vorsicht: Die Kunst ist beim Kom-
munizieren, mündlich wie schriftlich, 
„natürlich“ und „echt“ rüberzukommen 
– anstatt eine „perfekte“ Show oder 
leicht durchschaubare 08/15-Techniken 
abzuspulen. Hier trennt sich die Spreu 

vom Weizen – oder anders ausgedrückt: 
Blender werden schnell entlarvt! Aalglat-
te, unnahbare Typen ebenso!

Denn das Unterbewusstsein von Ge-
sprächspartnern und Zuhörern merkt in 
der Regel sehr schnell, was echt und was 
gespielt ist. Und es merkt sehr schnell, 
ob jemand nahbar oder distanziert ist. 
Und ob sich jemand in die „Zielgruppe“ 
hineinversetzen kann oder im eigenen 
Gedankengebäude gefangen bleibt und 
entsprechend egozentrisch auftritt. 

Daher kommt es darauf an, wirkungs-
volles Auftreten, Rhetorik, Etikette und 
Körpersprache maßgeschneidert zur 
jeweiligen Persönlichkeit zu trainieren, 

um im Anschluss 
an das Training 
nach wie vor „na-
türlich“ und „echt“ 

rüberzukommen, jedoch stärker und 
wirkungsvoller als zuvor und keines-
falls wie ein „trainierter Roboter“. Maß-
geschneidert sollte ein Training allei-
ne auch schon deswegen sein, weil ein 
zurückhaltender Mensch teils andere 
Werkzeuge und Techniken als ein Alpha-
Tier-Typ benötigt. 

Machen Sie sich ab heute 
auf den Weg …
Wenn Sie sich nach der Lektüre dieser 
Zeilen nun auf den Weg machen, Ihr 
Auftreten, Ihre Rhetorik und Ihre Kör-
persprache zu stärken und zu verfeinern, 
dann wird es Ihnen wesentlich leichter 
fallen, mit Ihren Ideen und Meinungen 
„anzukommen“ und andere Personen 
dafür zu gewinnen. 

Auch hier gilt ein Zitat von Johann Wolf-
gang von Goethe: „Erfolg hat drei Buch-
staben: tun.“

Ich wünsche Ihnen viel Freude und Er-
folg dabei. 

Ihr Peter A. Worel 

Wirkungsvolles Auftreten 
lässt sich lernen

Peter A. Worel

Managementtrainer und Autor Peter A. 
Worel berät und trainiert Personen mit 
maßgeschneiderten Lösungen anstatt 
08/15-Techniken, damit sie wirkungsvoll 
auftreten. Details auf www.die-stilwelt.de

Kommunikation ist 
das, was ankommt

Wirkungsvoll überzeugenWirkungsvoll überzeugen
Text: Peter A. Worel
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