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Ich glaube, diese Nation sollte sich dem
Ziel verschreiben, bis zum Ende des Jahr-
zehnts einen Menschen auf dem Mond zu
landen und ihn wieder sicher zuriick zur
Erde zu bringen.

— John F. Kennedy
25. Mai 1961
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Geschichten erzahlen

Vor der Erfindung der Schrift gaben Menschen ihre Kultur von Generation zu Generation
durch Geschichten weiter. Wir definieren uns also tiber Geschichten und wir sind unsere
Geschichten. Geschichten kénnen Analogien oder Metaphern enthalten, machtige Werkzeu-
ge, um die Zuhorer einzubeziehen und ihnen unsere Gedanken klar und konkret zu ver-
deutlichen. Die besten Prasentatoren veranschaulichen ihre Aussagen mit oft persénlichen
Geschichten. Komplizierte Konzepte lassen sich am einfachsten durch Beispiele erfassen
oder durch eine Geschichte, die das Anliegen unterstreicht. Wenn Sie wollen, dass sich Ihr
Publikum an lhre Inhalte erinnert, dann suchen Sie nach einer Moglichkeit, Ihre Kernaus-
sage mit guten, kurzen Geschichten oder Beispielen zu stiitzen, um sie gewichtiger und
einpragsamer zu machen.

Gute Geschichten haben einen interessanten, deutlichen Anfang, einen provokativen, fes-
selnden Hauptteil und einen aussagekraftigen Schluss. Ich spreche hier nicht von Erzéhl-
literatur. Ich spreche von der Realitat, ungeachtet des Themas. Bedenken Sie, dass zum
Beispiel Dokumentarfilme immer die ,,Geschichte* dessen ,,erzahlen®, wovon sie berichten.
Dokumentarfilme liefern nicht nur einfach Fakten; vielmehr fesseln sie uns mit Geschichten
von Krieg, wissenschaftlicher Entdeckung, einer dramatischen Seenotrettung, Klimawandel
und so weiter. Uns ist einprogrammiert zu vergessen, was unser Gehirn fiir unser Uberleben
als unwichtig empfindet. Unser Bewusstsein sagt uns, dass wir immer wieder das Physik-
buch durchlesen sollen, um die Priifung zu bestehen, doch unser Gehirn sagt uns, dass
dies langweilig, uninteressant und fiir unser Uberleben ohne Bedeutung ist. Das Gehirn
liebt Geschichten.

Die Macht des Erzdhlens

Erzéhlungen sind ist ein wichtiges Mittel, um das Publikum zu fesseln und auf die Bedrf-
nisse der Menschen nach Logik, Struktur und Emotionen einzugehen. Menschen erinnern
sich an Erfahrungen am ehesten in Form von Geschichten; mit Hilfe einer Erzahlstruktur
kénnen wir am besten lernen. Schon lange, bevor wir damit angefangen haben, Listen oder
Stichpunkte vorzulesen, haben die Menschen tber ihre Augen und Ohren Informationen
miteinander geteilt. Ein im Jahr 2003 im Harvard Business Review erschienener Artikel
Uber die ,,Macht des Erzdhlens” besagt, dass der Schliissel zu Filhrungsqualitat und Ge-
schaftskommunikation im Erzahlen von Geschichten liegt. ,Vergessen Sie PowerPoint und
lhre Statistiken. Um Menschen auf der tiefsten Ebene mit einzubeziehen, miissen Sie
Geschichten erzéhlen.”
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Der legendare Drehbuchautoren-Coach Robert McKee bemerkt in einem Interview mit
dem Harvard Business Review, dass die Aufgabe einer Filhrungsperson auch darin besteht,
Menschen zum Erreichen bestimmter Ziele zu motivieren. ,,Dazu mussen Sie ihre Geflihle
wecken®, sagt McKee, ,,und der Schlissel zu ihren Herzen ist die Erzéhlung.” Laut McKee
wird zumeist versucht, Menschen durch konventionelle Rhetorik und einen intellektuellen
Prozess zu Uberzeugen. In der Geschaftswelt verwendet man hierzu haufig typische Power-
Point-Prasentationen, mit denen Fihrungspersonen ihre Anliegen mit Statistiken und Daten
belegen. Menschen lassen sich jedoch nicht allein durch Statistiken bewegen, noch trauen
sie lhren Daten in jedem Fall. ,Statistiken werden zum Ligen verwendet ... und Bilanzen
sind oft schon verpackt und stinken trotzdem zum Himmel.“ McKee sagt, Rhetorik sei
problematisch, da sich die Zuhérer wéhrend des Vortrags unter Zuhilfenahme ihrer eigenen
Statistiken und Quellen in Gedanken mit dem Vortragenden stritten. Selbst wenn Sie an-
dere argumentativ (iberzeugen, sagt McKee, reicht dies nicht aus, da ,,Menschen nicht nur
aus dem Verstand heraus handeln.” Der Schlissel liegt darin, einen Gedanken mit einem
Gefihl zu verbinden und das gelingt am besten durch eine Erzahlung. ,,In eine Geschichte
flechten Sie wahrend der Erzahlung nicht nur eine Menge Informationen ein, sondern Sie
aktivieren damit auch die Geflihle und den Tatendrang der Zuhérer”, sagt McKee.

Suchen Sie den Konflikt

Eine gute Geschichte handelt laut McKee nicht von Anfang bis Ende davon, wie die Erwar-
tungen von den Ergebnissen bestatigt werden. Das ist langweilig. Stattdessen ist es besser,
den ,, Kampf zwischen Erwartung und Realitét in all seiner Grausamkeit” darzustellen. Erst
durch die ,,dunkle Seite" wird unser Leben so interessant. Es ist der Kampf bei der Uber-
windung negativer Machte, der uns zu einem tieferen Verhéltnis zu unserem eigenen Leben
zwingt, sagt McKee. Es ist interessant, packend und erinnerungswirdig, Negatives zu Uber-
winden. Solche Geschichten sind tiberzeugender.

Das wichtigste Element einer Geschichte ist daher der Konflikt. Ein Konflikt ist dra-
matisch. In ihrem Kern handelt eine Geschichte vom Widerstreit zwischen Erwartungen
und kalter Realitét. In einer Geschichte geht es um Missverhéltnisse, gegenlaufige Krafte
oder ein Problem, das geldst werden muss. Ein guter Erzahler beschreibt den Umgang
mit diesen gegenlaufigen Kraften, etwa im Falle knapper Arbeitsressourcen, schwieriger
Entscheidungen oder einer langen wissenschaftlichen Entdeckungsreise und so weiter. Die
Menschen ziehen es vor, nur ein rosiges (und moglicherweise langweiliges) Bild zu zeich-
nen. ,,Als Erzahler sollten Sie jedoch die Probleme in den Vordergrund stellen und dann
zeigen, wie Sie diese Uiberwunden haben.” Wenn Sie in der Geschichte lhren Kampf mit
den Antagonisten beschreiben, so McKee, dann ist das Publikum ganz bei Ihnen und lhrem
Material.

Kapitel 4 Die Geschichte ausarbeiten
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Kontraste sind fesselnd

Egal ob im Grafikdesign oder beim Aufbau einer Geschichte: Kontrast ist eines der grund-
legendsten und wichtigsten Elemente. Kontrast ist Unterschied — und wir sind alle darauf
programmiert, Unterschiede wahrzunehmen. Kontraste kdnnen Sie in allen gut erzéhlten
Geschichten finden, auch im Film. In Star Wars IV gibt es zum Beispiel einen faszinieren-
den Kontrast zwischen der guten, edlen Rebellenallianz und der dunklen Seite des Todes-
sterns und des feindlichen Imperiums. Es gibt aber auch groBe Kontraste zwischen den
beiden Hauptcharakteren auf einer Seite. Die Person des jungen, naiven, idealistischen
Luke Skywalker kontrastiert mit dem alten, weisen und realistischen Obi-Wan Kenobi. Die
besonnene, diplomatische und junge Prinzessin Leia steht im Kontrast zum etwas ber-
mutigen, respektlosen und alteren Han Solo. Diese Filmfiguren faszinieren Millionen von
Fans aufgrund der ihnen innewohnenden Kontraste und wegen der zahlreichen Auseinan-
dersetzungen, die sie durch ihre Differenzen haben. Selbst R2D2 und C3PO sind fesselnde
Charaktere, was hauptsachlich ihren verbliffend unterschiedlichen Persénlichkeiten ge-
schuldet ist. Achten Sie in lhren eigenen Prasentationen auf Kontraste wie Vorher/Nachher,
Vergangenheit/Zukunft, Jetzt/Dann, Problem/L&sung, Streit/Frieden, Wachstum/Rilckgang,
Pessimismus/Optimismus und so weiter. Die Betonung von Kontrasten ist eine natirliche
Methode, den Zuhorern |hre Geschichte nahezubringen und lhre Botschaft besser in der
Erinnerung zu verankern.

Erzahlprinzipien in Prasentationen einsetzen

Nicht immer bleibt Thnen viel Zeit, eine Prasentation vorzubereiten, und manchmal ist es
schwierig, die Geschichte darin zu erkennen. Hier sind drei einfache Schritte, mit denen
Sie praktisch jede Prasentation relativ schnell vorbereiten kénnen.

Grundelemente |hrer Geschichte:

1. Bestimmen Sie das Problem. (Das kdnnte zum Beispiel ein Problem sein, das durch
Ihr Produkt gelost wird.)

2. Bestimmen Sie die Ursachen des Problems. (Geben Sie passende Beispiele fiir den
Konflikt, der sich um das Problem rankt.)

3. Zeigen Sie, wie und warum Sie das Problem geldst haben. (Hier bringen Sie lhre
Losung des Konflikts an.)
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Das war es im Grunde schon. Stellen Sie |hr Problem (oder lhr einstiges Problem) vor und
zeigen Sie, wie Sie es |dsen werden (oder geldst haben). Geben Sie Beispiele, die fir Ihr
Publikum aussagekraftig und von Bedeutung sind. Denken Sie an die sequenzielle Natur
der Erzahlung: , Erst geschah dies, dann jenes — und deshalb kam es hierzu (und so wei-
ter)." Nehmen Sie Ihre Zuhérer mit auf eine Reise durch den Konflikt und seine anschlie-
Bende Auflésung. Wenn lhnen das gelingt, dann sind Sie anderen Présentatoren meilen-
weit voraus. Die meisten von ihnen wiederholen einfach nur Stichpunkte und verbreiten
listenweise Informationen. Denken Sie daran, dass Listen und Stichpunkte bei uns leicht

in Vergessenheit geraten, wahrend uns Geschichten von Natur aus liegen. Schon immer
haben wir versucht, mithilfe von Geschichten die Fragmente unserer Erfahrungen zu verste-
hen und im Gedachtnis zu behalten. Robert McKees Aussage ist, dass Sie lhre natiirliche
Tendenz zum Verpacken von Erfahrungen in Geschichten nicht unterdriicken, sondern sich
diese stattdessen zu Eigen machen und dem Publikum die Geschichte Ihrer Erfahrung oder
Ihres Themas erzahlen sollten.

Geschichten und Gefiihle

Unser Gehirn neigt dazu, sich an Erfahrungen und Geschichten mit einem starken emotio-
nalen Element zu erinnern. Emotionale Komponenten von Geschichten rufen diese besser
in Erinnerung. Anfang letzten Jahres hielten in meinem japanischen Personalmanagement-
Kurs vier Teilnehmer eine Prasentation tber Beschéaftigungssicherheit in Japan ab. Als

ich andere Teilnehmer drei Tage darauf fragte, was fiir sie die herausragenden Punkte der
Prasentation gewesen seien, da waren ihnen nicht etwa die Arbeitsgesetze oder die Gesetz-
maBigkeiten und Veranderungen des japanischen Arbeitsmarkts am lebhaftesten in Erin-
nerung geblieben. Stattdessen erinnerten sie sich an das Thema karoshi, arbeitsbedingten
Selbstmord, und an das Selbstmordproblem in Japan — Themen, die in der stundenlangen
Prasentation eigentlich nur untergeordneten Stellenwert hatten. Etwa flinf Minuten der
mehrstiindigen Prasentation ging es um karoshi, dies blieb jedoch am starksten in der
Erinnerung haften. Die Griinde dafiir liegen auf der Hand. Das Problem der durch Uberar-
beitung bedingten Todesfélle und die relativ hohe Selbstmordrate sind extrem emotionale
Themen, die nicht haufig zur Sprache kommen. Die Vortragenden haben von echten Fallen
berichtet und Geschichten von Menschen erzahlt, die an karoshi gestorben sind. Durch die
Geschichten und die dadurch im Publikum ausgeldsten Emotionen — Uberraschung, Sympa-
thie, Mitgeftihl — haben sich diese relativ geringfligigen Punkte am starksten im Gedachtnis
der Menschen eingepragt.

Kapitel 4 Die Geschichte ausarbeiten
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Kamishibai: japanische Lektionen
im Erzahlen von Bildergeschichten

Kamishibai ist eine Form des visuellen und aktiven Geschichten-
erzihlens. Sie kombiniert den Einsatz handgezeichneter Elemen-
te mit der fesselnden Erzihlung eines Livesprechers. Kami (#f )
bedeutet ,,Papier* und shibai (;Z & ) heiBt ,,Schauspiel/Drama“.
Die Wurzeln von kamishibai reichen auf unterschiedliche japa-
nische Erzdhltraditionen fiir Bildergeschichten zuriick. Dazu
gehoren etoki und emaki-Rollen und andere jahrhundertealte
Formen der Bildergeschichten. Die heute bekannte Form von
kamishibai entwickelte sich allerdings um 1929 und sie erlebte
ihren Aufschwung in den 1930er und '40er Jahren. Durch das
Aufkommen des Fernsehens in den 1950er Jahren geriet sie
nahezu vollstandig in Vergessenheit. Beim typischen kamishibai stand ein Erzahler rechts neben
einer kleinen Holzkiste oder Biihne, welcher die 12-20 Karten mit den Bildern zur Begleitung
der jeweiligen Geschichte aufnahm. Diese Miniaturbiihne war am Fahrrad des Geschichten-
erzihlers angebracht, von dem aus er auch SiiBigkeiten an die kleinen Kinder verkaufte, die ihn
bei seinen Vorfiihrungen umringten (so verdiente der Erzihler urspriinglich seinen bescheide-
nen Lohn). Der Prisentator wechselte die Karten von Hand und variierte dabei das Tempo je
nach Ablauf seiner Geschichte. Die besten kamishibai-Erzahler lasen die Geschichte nicht ab,
sondern blickten ins Publikum und gelegentlich auch auf die aktuelle Bildkarte.

Kamishibai unterscheidet sich von Bilderbiichern im selben MaB3e, wie sich moderne Prdsen-
tationen von Dokumenten unterscheiden. Ein Bilderbuch kann mehr visuelle Details und mehr
Text aufnehmen. Bilderbiicher werden jedoch in der Regel alleine gelesen, wahrend kamishibai
vor einer groBeren Gruppe aufgefiihrt wird, die sich um den Erzihler und dessen Bilder ver-
sammelt hat.

Auch wenn kamishibai als bildgestiitzte Erzahlform schon vor iiber achtzig Jahren populdr
wurde, lassen sich aus dieser Kunst abgeleitete Lektionen auch auf moderne Multimedia-
préasentationen Ubertragen. Tara McGowan hat das Buch The Kamishibai Classroom (Libraries
Unlimited) verfasst. Sie vergleicht kamishibai-Bilder mit den Bildern eines Films. ,,Kamishibai-
Bilder wurden fiir die kurzzeitige Betrachtung innerhalb weniger Augenblicke gestaltet. Uber-
flissige Details lenken also von der Handlung ab und bergen das Risiko von Missinterpretatio-
nen.” Es sei wichtig, jede Karte so zu gestalten, ,,... dass die Aufmerksamkeit des Publikums auf
die jeweils wichtigsten Charaktere und Gegebenheiten gelenkt wird. Wenn es um Deutlichkeit
und den Ausdruck von Zielen geht, werden Sie kaum ein perfekteres Medium finden kénnen.
Wir kénnen uns leicht vorstellen, wie wir den Geist von kamishibai auf unsere heutigen multi-
medialen Bildschirmprésentationen iibertragen konnen. Die nachfolgenden kamishibai-Ratschlige
lassen sich auf unsere Prasentationen anwenden:

I. Visuelle Elemente sollten groB, kiihn, deutlich und gut sichtbar sein.

2. Verwenden Sie bildfiillende Grafikelemente mit angeschnittenen Kanten.

3. Verwenden Sie visuelle Elemente aktiv und nicht zur Dekoration.

4. Verringern Sie sorgfiltig den Detailgehalt.

5. Gestalten Sie lhre Présentation — sowohl das gesprochene Wort als auch die Folien —
so, dass das Publikum aktiv daran teilnehmen kann.

Foto auf dieser Seite: Aki Sato, Creative Commons
Foto auf der gegeniiberliegenden Seite: © Horace Bristol/CORBIS Images
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Geschichten und Authentizitit

Ich habe einige recht gute (wenn auch nicht herausragende) Présentationen gesehen, deren
Durchfiihrung und grafische Gestaltung eher durchschnittlich waren. Dennoch waren sie
ziemlich wirkungsvoll, weil der Sprecher mit natirlichem, menschlichem und informellem
Redestil und auf klare, deutliche Weise zu seiner Argumentation passende Geschichten
vortrug. Es genlgt nicht, einfach etwas herunterzurattern; Sie miissen dem Publikum Ihre
Punkte in natirlicher Sprache vortragen (und zeigen).

Anfang letzten Jahres sah ich eine wirklich fantastische Présentation von dem Manager
eines der bekanntesten in Japan tatigen auslandischen Unternehmen. Die PowerPoint-Fo-
lien des Vorsitzenden waren von der Gestaltung her mittelmaBig. Er hatte auch den Fehler
begangen, statt eines Assistenten zum Weiterschalten der Folien gleich zwei an seinen Sei-
ten zu haben. Offenbar hatten sie Probleme mit der Prasentationssoftware und hinter dem
Redner erschien haufig die falsche Folie. Dieser einflussreiche Mann zuckte aber lediglich
mit den Schultern und sagte: “... Ach, das macht nichts. Mir geht es darum ..." Er mach-
te weiter und fesselte das Publikum mit seinen Geschichten von friiheren Fehlschlagen in
der Firmengeschichte, Erfolgen aus der jingeren Vergangenheit — Geschichten, die mehr
packende und einpragsame Wirtschaftslektionen aus der Praxis enthielten, als die meisten
Wirtschaftsstudenten in einem ganzen Semester oder mehr lernen.

Tatsachlich ware die Prasentation mit besser gestalteten und richtig eingesetzten Foli-
en sogar noch besser gewesen. In diesem besonderen Fall hat der Manager aber trotz der
Mangel eine starke und erinnernswerte Prasentation abgehalten. Glauben Sie mir, bei Pra-
sentationen auf Vorstandsebene ist das duBerst selten. Es gibt vier Hauptgriinde fiir seinen
Erfolg an diesem Abend: 1. Er kannte sein Material in- und auswendig und er wusste, was
er sagen wollte. 2. Er stand vorne in der Mitte und verwendete eine ehrliche, bodenstan-
dige Sprache, die verstandlich und zugleich leidenschaftlich wirkte. 3. Er lie sich nicht
von technischen Pannen beirren. Traten sie auf, machte er einfach weiter, ohne den Faden
oder seinen Kontakt zum Publikum zu verlieren. 4. Er verwendete zur Verdeutlichung seiner
Aussagen echte, teils witzige Anekdoten und all seine Geschichten waren auBerst spannend
und treffend und unterstiitzten seine Kernaussage.
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Die Prasentation dieses Managers war vor allem deshalb so fesselnd und einpragsam,
weil sie authentisch war. Seine Geschichten kamen aus dem Bauch und aus dem Herzen
heraus und nicht von einem auswendig gelernten Manuskript. Wir erzahlen eine Geschichte
nicht alleine aus unserem Gedéachtnis; eine Geschichte, die Bedeutung fiir uns hat, brau-
chen wir uns gar nicht zu merken. Wenn sie echt ist, dann ist sie ein Teil von uns. Aufgrund
unserer Nachforschungen, unseres Wissens und unserer Erfahrungen kénnen wir sie aus
dem Bauch heraus erzahlen. Verinnerlichen Sie Ihre Geschichte, aber lernen Sie sie nicht
Zeile fir Zeile auswendig. Sie kénnen niemanden tauschen. Entweder glauben Sie an lhre
Geschichte oder nicht. Und wenn nicht, dann werden Sie durch keine noch so Ubertriebe-
ne, oberflachlich vorgegaukelte Begeisterung oder Uberzeugung jemals eine bedeutungsvol-
le Zeit mit Ihrem Publikum verbringen kénnen. Wenn Sie nicht daran glauben oder Sie sich
nicht sicher sind, ob es wahr ist, wie sollen Sie dann zu anderen Verbindung aufnehmen
und sie mit lhren Worten in Form einer Erzahlung Gberzeugen kdnnen? Ihre Worte werden
leere Hilsen sein.

Kapitel 4 Die Geschichte ausarbeiten
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