MANNHEIMER

ORGE

., Willkommen in Ruhleders Trai-
ningscamp. Die Seminarszenen
erinnern eher an die Ledernacken-
ausbildung des amerikanischen
Marinecorps als an ein Fithrungs-
kréftetraining. Hier werden aus
rhetorischen Flaschen ganze Kerle
gemacht. Zu dieser martialischen
Beschreibung eines Seminars a la
Rolf H. Ruhleder hatte sich einst die
., Wirtschaftswoche“ hinreilen
lassen. Der deutsche ,Rhetorik-
Papst* gefillt sich in der Rolle des
knallharten Trainers, auBerhalb der
Seminarrdume hingegen ist sein
Charme kaum zu iberbieten. Wir
trafen Rolf H. Ruhleder vor kurzem
auf seinem Weg nach Frankenthal,
wo er iiber 100 Fiihrungskréften
einer groflen Versicherungsgruppe
den verbalen ,,Feinschliff verpass-
te.

m Herr Ruhleder, muss die Teil-
nahme an lhren Seminaren
mental weh tun?

ROLF H. RUHLEDER: Ein kluger
Mann hat einmal gesagt: Der
Mensch lernt nur durch zwei Dinge:
durch Schmerz oder durch Erfah-
rung.

m  Nennen Sie mir einen guten
Grund, warum ich 2800 Euro in
ein zweieinhalb tagiges Semi-
nar invenstieren soll, in dem
Sie mir vor elf weiteren

Menschen, sein Auftreten,
seine Uberzeugungskraft. . .

RUHLEDER: Bei jeder beruflichen
Titigkeit hangen 51 Prozent des
Erfolges von der Personlichkeit ab
und maximal 49 Prozent vom Fach-
wissen. Je hoher Sie in der Position
kommen, umso wichtiger werden
die so genannten ,,Softskills* und
die fachliche Qualifikation tritt in
den Hintergrund.

m Das alles niitzt mir aber nichts,
wenn ich im Nadelstreifenan-
zug auf die Baustelle gehe oder
im T-Shirt auf meinem Mana-
gersessel sitze . . .

N B

Rhetorik-Papst Rolf H. Ruhleder ist iiberzeugt: ,,Richtiges Benehmen ist fiir die Karriere wichtiger als Fachwissen®

Gefahr,
formen, bei denen der Schein
das Sein U(berwiegt und der

Flhrungskraf-te zu

Schuss irgendwann nach
hinten los gehen kann? Auch

W IRTSCHAFT & M EHR
Sind Sie schon bei 51 Prozent?
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fiir mich zwar immer ein Schuss
Lampenfieber dazu. Doch konnen

wir versuchen, das Lampenfieber

auf ein gesundes Maf} zu redu-
eren._ Dies versuche ich meinen

= R Zi
dem AMedi enkanz lT@llﬁeﬂmerR i]’l H%l}len geﬁn'haren

Wind mittlerweile scharf ins

Gesicht . . .

RUHLEDER: Natiirlich muss das
Fachwissen stimmen, sonst wiirden
Sie sich schnell als Diinnbrettbohrer
entlarven. Allerdings hat schon der
alte Freiherr von Knigge gesagt:
Jeder Mensch gilt auf der Welt nur
so viel, wozu selbst er sich macht®.

m In lhren Seminaren tummeln
sich nicht nur junge, aufstre-
bende Menschen, sondern
auch viele Aer

zu vermitteln.

m Neigen Menschen, denen Sie
mit lhrem Training auch ein
gesteigertes  Selbstwertgefuhl
vermitteln, im Alltag nicht zu
Arroganz und Uberheblichkeit i
und damit zu neuen Fehler

m quellen?

RUHLEDER: Meine Schulungen
konnen tatsdchlich dazu fiihren,
dass die Seminarteilnehmer ein
iiberzogenes Sell twertgeﬁlhl ent-

3l< A Bén vdisBche®ilh" entge-

—

RicHTIGE GESPRACHSFUHRUNG

Blickkontakt halten

Aufrechte Korperhaltung

(auch im Sitzen)

Positive, angemessene Gestik

m Positive, freundliche Mimik

m Lautstarke im Gespréach
halten

m Klare, deutliche Aussprache

Der Meister der Gesprichsfiihrung
macht es selbst vor: Gesten mit den
Hianden auf Brusth6he unterstreichen
das Gesagte, der Blickkontakt verrit die
aufgeschlossene Haltung.

Bild: zg

genzuwirken, in dem ich entspre-
chende Ubungen einbaue und vor
dieser Gefahr warne. Fiir mich gilt:
Perfektion weckt Aggression.

m Muss man sich seiner rheto-
rischen Schwachen eigentlich
schamen?

RUHLEDER: Im Beruf sollten Sie
moglichst nicht eingestehen, dass
Sie sich rhetorisch schwach fiihlen
oder schweiinasse Hénde bekom-
men, wenn Sie einen Raum mit
vielen fremden Menschen betreten.

ALei densgenoss-e RUHLEDERE Genall §ithlig. Ich

napf nach dem anderen vor die
FuRe stellen und mir jeden
Fehler genisslich auf dem
Tablett servieren. . .

RUHLEDER: Weil Thnen weder Thr
Chef noch lhre Mitarbeiter jemals
den Spiegel vorhalten werden. Wer
sagt Ihnen denn noch offen, wie Sie
auf andere wirken und welche
Dinge Sie falsch machen? Daher
denke ich, dass das Geld mehr als
gut angelegt ist.

m Landauf, landab reiRen sich
Manager geradezu um lhre
Seminare. Profitieren Sie

eigentlich von der flauen kon-
junkturellen Lage, in der viele
Unternehmer nach neuen Er-
folgswegen suchen? Nach dem
Motto: Wenn es lauft, dann
13uft es und wenn nicht, hilft mir
Ruhleder auf die Spriinge. . .

RUHLEDER: Trotz der schwieri-
gen wirtschaftlichen Situation bin
ich bei einer Vielzahl von Semina-
ren bereits ein Jahr im Voraus
ausgebucht. Ich bin sehr froh, dass
ich keine Probleme habe, meine
Seminare zu verkaufen. Denn in der
Branche sicht es wahrlich nicht
gerade rosig aus.

m 51:497 das ist lhr Lieblingsthe-
ma. Der entscheideberuflichen
Erfolg ist in lhren Augen dem-
nach die Personlichkeit eines

muss der Erwartungshaltung meines
Gegeniibers im Berufsleben Rech-
ung tragen. So sollten wir keine
gegenldufigen Signale senden.
Brillant im Ohr zum Nadelstreifen-
anzug mit Weste verwirren meinen
Gesprichspartner ganz erheblich, da
er nicht weil3, wo er mich einordnen
soll. Wenn Sie beispielsweise Anla-
geberater sind und mit hohen Sum-
men arbeiten, wére es nicht sehr
geschickt, durch ihr Outfit ausge-
sprochene Experimentierfreude zu
demonstrieren.

m Ein Jura-Student beispielswei-
se lernt an der Universitat
Paragrafen Uber Paragrafen,
aber nicht, mit welcher Kérper-
sprache er als Anwalt vor Ge-
richt bessere Karten haben
kann. Und Marketing-Studen-
ten erfahren herzlich wenig
Uber die angemessene Begri-
Rung eines Geschaftspartners.
Missten solche Erkenntnisse
nicht langst Auswirkungen auf
unser Bildungssystem haben?

RUHLEDER: In allen Ausbildun-
gen wird fast nur das Fachwissen
gelehrt. An welcher Universitdt
lernen wir denn Fiihren und Reden?
Hier gibt es einen ganz starken
Nachholbedarf.

m Zuriick zu lhrer 51:49-Lieb-
lingsformel: Sehen Sie nicht die

Wie erklaren Sie sich das Pha-
nomen, dass sich auch ein Top
-Manager, sagen wir von BMW,
Porsche oder VW, von lhnen
an die Hand nehmen lasst?

RUHLEDER: Auch Fithrungskrifte
der hoheren Ebenen haben oftmals
Schwierigkeiten, wenn sie sich vor
einer grofleren Gruppe prisentieren
sollen oder eine Rede zu halten
haben. Sie treten zumindest zu
Beginn nicht unbefangen auf. Zu
einem engagierten Vortrag gehort

m Warum verpflichten Sie viele
Prominente aus Politik, Wirt-
schaft, Kultur und Sport zur
Schweigsamkeit, wenn Sie
ihnen eine rhetorische Lektion
erteilt haben?

RUHLEDER: Offiziell miissen
Personen des offentlichen Lebens
reden konnen und — fast — alle
Softskills beherrschen. Wire es fiir
Sie als Medienvertreter nicht ein
gefundenes Fressen, wenn Sie iiber
Minister und bekannte Wirtschfts-
bosse berichten konnten, deren

Rolf H. Ruhleder

Rolf H. Ruhleder, Jahrgang 1944, genieft
den Ruf als hirtester und teuerster Rheto-
rik- und Verkaufstrainer Deutschlands.
Seminare mit zehn bis 14 Teilnehmern
(zweieinhalb Tage) schlagen mit 2800
Euro pro Person zu Buche. Ruhleder
erteilt auch Einzelunterricht und hilt
Kurse in Unternehmen. Der promovierte
Betriebswirt leitet in Bad Harzburg sein
eigenes Management Institut (MIR). Zu
seinen Schiilern zihlen unter anderem
Justus Frantz, Bodo Hombach, Walter
Momper, Spieler der deutschen Eishockey
-Nationalmannschaft, die Bundesliga-
FuBballer des Hamburger SV, Spitzentri-
athlet Lothar Leder. . . und drei der
reichsten Ménner Deutschlands, die wie
so viele andere Prominente nicht genannt
werden mochten.

Wo Ruhleder ist, ist oben i hler auf
dem Dach des Mediaparks des

Mannheimer Morgen. Bild: wag
Rhetorik schwach ist und die von
mir auch in Etikette geschult wer-
den?

m Sie haben zahlreiche Biicher
verfasst und mehrere hundert-
tausend Menschen geschult.
Welche Ziele haben Sie noch?

RUHLEDER: Die Anerkennung
und Motivation durch meine Semi-
narteilnehmer sind fir mich Teil
meiner Lebensqualitit. Ich hoffe
natiirlich, dass mir dieser positive
Schub noch lange erhalten bleibt.

m Zuriickhaltung darf man von
lhnen ja nicht erwarten, also
schonungslos offen zum Ab-
schluss: Was habe ich wahrend
unseres Gesprachs alles falsch
gemacht?

RUHLEDER (lacht): Ich habe
Thnen sechs Grundregeln mitge-
bracht, um in allen Gesprichssitua-
tionen Sicherheit ausstrahlen zu
konnen. Sie haben tatsdchlich drei
bereits beachtet. .. (siche Kasten
,.Richtige Gesprichsfiihrung).

RicHTIGE GESPRACHSFUHRUNG

In den letzten 26 Jahren schulte Ruhleder
tiber 330 000 Teilnehmer, davon viele in
Verkaufsseminaren. Global Player wie
Bayer, BMW, Canon oder Porsche, geben
ihre Fiihrungskrifte ebenso in Ruhleders
Obhut wie etwa das Bundeskriminalamt.
Der Rhetorik-Papst hat zudem bislang 17
Biicher mit einer Gesamtauflage von 325
000 Exemplaren veroffentlicht.

Buchtipps

W Rhetorik & Dialektik: Redegewandt-
heit — Korpersprache — Uberzeugungs-
kunst

W Einfach besser verkaufen

W Ruhleders Spriiche und Zitate

W Vortragen und Présentieren

tun?
Positiven
negativen Redestress vermeiden

Rhetorik und
K& h Inhalte:

orpersprache . 7 Regeln, um Sicherheit auszu-
- Redegewandtheit und strahlen

Souveranitat

Eine gekonnte Rede/einen
Vortrag aufbauen

2/, Tage, € 2.890,00
zzgl. MwSt.
Referent: Rolf H. Ruhleder

Wenn der rote Faden reif3t- was

Lampenfieber abbauen

Geistesgegenwartund Schlagfer
tigkeit steigern

Den eigenen Wortschatz
kontrollieren und verbessern

Mit fairer Dialektik eigene Ziele

Redestress suchen -

realisieren, unfaire Dialektik

tieren

06.02.-08.02.12

Bad Harzburg

erfolgreich abwehren 21.03.-23.03.12  Heidelberg
14.05.-16.05.12  Frankfurt
Einwandbehandlung - erfolgreiche  26.06.-28.06.12  Stuttgart
Methoden 13.08.-15.08.12  Timmendorfer Strand
. 22.08.-24.08.12 Hamburg
Die Frage Kénigin der Dialektik 10.09.-12.09.12  Miinchen
. e 07.11.-09.11.12  Frankfurt
Korpersprache richtig interpre- 10.12.-12.12.12  Bad Harzburg
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