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FINDETECHNIK

Vom Nutzen der Rede fir Stiftungen

von Hans Hutt, Berlin

Reden folgen Routinen. Routinen erleichtern das tag-
liche Geschaft, kbnnen aber auch den Blick auf den
besonderen Nutzen des Redens verstellen. Eine Rede
tiberzeugt und gewinnt, wenn sie als Findetechnik
ihre Argumente priift, an Einwanden misst und von
dem Weg zu ihren Leitgedanken erzahlt.

Das Festpublikum ist versammelt: Preistrager, Juroren, Lauda-
toren, Stifter, prominente Ehrengéste. Der Festakt ist minu-
tiés geplant. Nichts blieb dem Zufall Gberlassen. Trotzdem
macht sich Unzufriedenheit breit. Leicht gereizte Zwischen-
téne werden laut. Was ist schief gelaufen?

SCHWELBRAND DES MISSVERGNUGENS

500 Géste sind angereist. Der Festakt dauert neunzig Minu-
ten. Eine Stunde ist fur Reden eingeplant. Die Reden verfeh-
len ihr Ziel. Weil sie zu steif waren? Zu versessen auf Details?
lhr Lob falsch fokussiert? Wir wissen es nicht. Aber setzen
Sie die Zahl der anwesenden Gaste und die Zeit gleich mit
funfzig Manntagen zu einem kalkulatorischen Tagessatz von
2.000 € (es handelt sich um ein hoch ansehnliches Publikum).
An diesem schénen Sonntagmorgen stehen 100.000 € im
Schwelbrand des Missvergnigens.

Sie wenden ein, dass die Preistrager sich freuen und am
nachsten Tag etwas in den wichtigen Zeitungen stehen
werde? Das macht die Lage nicht besser. Es gibt eine
Unwucht, ein Missverhaltnis zwischen Aufwand und Ertrag.
SchlieBlich setzten Sie darauf, dass von dem Preis |hrer Stif-
tung, gut dotiert, durch namhafte Preistrager renommiert,
eine Wirkung ausgehe, eine Kraft sich entfalte.

WIE DIE KRAFT ENTFALTEN?

Worauf laufen die Argumente hinaus? Sollen Sie noch mehr
Aufwand in Kauf nehmen? Die Kosten explodieren schon.
10 % Preisgeld, 90 % Overhead. Ein unertragliches Miss-
verhéltnis! Jetzt sind wir soweit, ein erstes Missverstandnis
aufzuklaren. Auch ein Schénredner kann die Situation nicht
retten. Es geht um eine Argumentationstechnik, die dazu
beitrdgt, wie ein Motoringenieur sagen widrde, die Pferde-
starken auf die StraBe zu bringen, lhre Kraft zu entfalten.

Nehmen wir ein anderes Beispiel. Die Stifterin hat ein groBes
Vermogen gestiftet. Sie verdankt es ihrer unternehmerischen
Weitsicht, dass sie friher auf bessere Losungen gekommen
ist als ihre Wettbewerber. Sie tragt sich mit einer Idee, wie
ein drangendes gesellschaftliches Problem zu I6sen sei. Ihre
Stiftung veranstaltet eine Fachtagung. Die wichtigen gesell-
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schaftlichen Gruppen und Experten sind versammelt. Der
Stiftungsvorstand tragt die Idee der Stifterin vor — und bringt
alle Fachleute gegen sich auf. Wie konnte das passieren?

ZUSTIMMUNG UNTER GEGENLAUFIGEN BEDINGUNGEN

Beide Beispiele haben mehr mit einander zu tun, als es
zunachst den Anschein hat. Beide Beispiele beleuchten die
Arbeit von Stiftungen als gesellschaftliche Akteure in einem
Umfeld, das von gegenldufigen Interessen besetzt ist. Im
Unterschied zur Politik brauchen Stiftungen keine Wabhl-
kampfe zu fuhren und um Zustimmung zu werben. Das
aber macht ihre Arbeit nicht leichter. Sie missen Strategien
entwickeln, die ohne Wahlkampf, fern vom Rampenlicht der
politischen Offentlichkeit, ihre Projekte erfolgreich machen.

Wie organisieren Sie Zustimmung unter gegenldufigen
Bedingungen? Wie verwandeln Sie Widerstande in Vortrieb?
Wie gewinnen Sie Widersacher als Geburtshelfer und Paten
fir neue Ideen? Mit diesen Fragen landen wir auf dem
fruchtbaren Boden der antiken Rhetorik und Dialektik. \Wohl
verstanden nicht als Dekoration neben dem Blumenschmuck
und dem Banner und dem Logo lhrer Stiftung auf der Bihne,
sondern als Methode des Argumentierens mit dem Ziel, Ihre
Zwecke bestmaoglich zu veranschaulichen und zu erfullen.

Kehren wir zurlick zum ersten Beispiel, dem Festakt. Die
Praxis kennt zur Genlige Lobreden, die den Weg eines Preis-
trdgers von der Wiege bis zur Bahre als Erfolgsgeschichte
zelebrieren. Als hatte man die Person backen kénnen und
nur noch auf die Schiene setzen missen. Als gabe es keine
Neider, Vorgesetzte, schlecht geliftete Rdume, Widersténde,
Pleiten, Pech und Pannen. Als gébe es nicht die Macht der
Gewohnbheit.

WIDERSTAND IN VORTRIEB VERWANDELN

Wenn Sie lhre PS auf die StraBe bringen wollen, wenn Sie
den Weg lhres Preistragers gegen alle Wetten und Wahr-
scheinlichkeiten in den Blick riicken wollen, dann verdienen
seine Gegenspieler einen Platz als Ehrengaste. Vielleicht
sind sie sogar wirdige Laudatoren. Denn sie kdnnen daran
erinnern, wie energisch und mit welchen Griinden sie dem
Preistrager friher entgegen getreten sind. Entdecken Sie auf
dem Weg zu lhren Zielen Ihre Gegenspieler als Leuchttirme
und Brickenképfe fur den so gut wie nie gradlinigen Weg
neuer Ideen in die Welt. Entdecken Sie die Dialektik nicht als
Zierrat, sondern als Kraftentfaltung. Surfer haben Respekt
vor dem Widerstand der Wellen. Sie suchen ihn. Denn er
tragt sie weit.
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DIE KRAFT DES ERZAHLENS

Weiten Sie lhren Blick (oder den Blick der Laudatoren) auf
die Geschichte und Geschichten Ihrer Preistrager. Sammeln
Sie Geschichten. Argumentieren Sie nicht aus der Satzung
Ilhres Preises, also von oben herab. Erzahlen Sie von den
intelligenten Fehlern Ihres Preistragers. Wie er verzweifelte.
Erzéhlen Sie von Ruckschldgen, davon, wie er den Glauben
an seine Idee verlor. Wie er von vorne anfing. Entdecken Sie
die Balance, die ihn halt. Finden Sie heraus, wodurch er sich
unterscheidet von Mitbewerbern, was er aus Fehlern machte,
wie sie ihn weiter brachten. Nutzen Sie die ansteckende Kraft
von Geschichten.

RASON DES RESONANZRAUMS

Ihre Geschichten werden anschaulicher, wenn Sie Ihren Blick
weiten auf Gegenbeispiele. Sie setzen nicht herab. Gegenbei-
spiele formen den Resonanzraum einer Erfolgsgeschichte. Sie
kénnen auf diesem Weg vielleicht sogar etwas entdecken:
dass Sie etwa Kolumbus nicht mehr dafiir auszeichnen, dass
er Amerika entdeckte, sondern weil er sein selbst gestecktes
Ziel nicht erreicht hat. Er hat den Seeweg nach Indien nicht
gefunden.

DAS RISIKO BEQUEMER ROUTINEN —
UND DER NUTZEN DER GEGENKRAFTE

Die dialektische und rhetorische Logik lasst sich ebenso auf
das zweite Eingangsbeispiel Ubertragen. Das wissen Stifter
aus Intuition wie aus Erfahrung. Weil sie antreiben und
AnstoBe geben. Weil sie Unruhe stiften und sich mit dem
Gang der Dinge nicht zufrieden geben. Weil sie etwas vor-
haben. So nutzlich viele Stiftungen sind und so vorbildlich
ihr Engagement ist: Manche bekommen zu héren ,Auf Sie
haben wir nicht gewartet.” Warum ist das so? Routinen sind
bequem. Die Macht der Gewohnbheit ist beharrlich.

Um rhetorische Praxis fur lhre Stiftungsprojekte wirksam
zu machen, brauchen Sie eine anschauliche Idee von den
Gegenkraften, von ihren Interessen und Handlungsmotiven.
Betrachten wir ein Beispiel aus der aktuellen Sozialgeschichte
wie den demographischen Wandel. Die politischen und dko-
nomischen ldeen sind beharrlich, zéh und unermudlich voran
getrieben worden. Die Erzdhlung malt den Schrecken an die
Wand. Dabei folgt sie der Logik des bisherigen Gesellschafts-
vertrags. Wie lieBe sich der Blickwinkel verdndern? Welche
konkurrierenden Ideen eines neuen Gesellschaftsvertrags
kénnten in den Blick gelangen?

Intensivstudium Stiftungsmanagement

Namhafte Referenten aus Wissenschaft und Praxis
vermitteln Konzepte und Methoden erfolgreicher
Stiftungsarbeit:

e Stiftungsstrategie

e Stiftungsorganisation und Projektmanagement
e Vermdgensmanagement

RUCK ODER NACHGEBEN?

Die z&hen Prozesse des Aushandelns haben vor 13 Jahren
zu einem bemerkenswerten rednerischen Ereignis gefihrt,
der berihmten Ruck-Rede des Bundesprasidenten Roman
Herzog. Er reflektierte das z&he Aushandeln, machte es an
vielen Beispielen deutlich. Sein rhetorischer Weg zu dem
Ruck, sein Appell an die gesellschaftlichen Gruppen folgte
einer deduktiven Logik. Niemand zweifelt an der intellektuel-
len und politischen Redlichkeit des Bundesprasidenten. Seine
Rede aber blieb weitgehend wirkungslos. Der Ruck ist eine
rhetorische Figur der Kraftlosigkeit geworden. Dem Appell
Roman Herzogs fehlte etwas, was ihn hétte stark machen
kénnen. Ein Judoka hatte von der Kraft des Nachgebens
gesprochen.

FINDETECHNIK ALS SCHRITTMACHER

Nun redet ein Bundesprasident nicht wie ein Judoka, und
Stifter verfolgen ihre Zwecke nicht wie Kampfsportler. Der
Vergleich folgt gleichwohl einer ehrwirdigen Tradition.
Wir kénnen diese Tradition in den Worten des Freiburger
Emeritus Uwe Pdrksen als Findetechnik beschreiben. Jede
Rede versteht sich danach als Antwort auf eine Situation. Sie
gelingt umso besser, je genauer sie auf die Situation antwor-
tet. Eine rednerische These wird zum Findeinstrument, indem
man ihr nachgeht und sie erprobt — durch Seitenblicke, Ver-
gleiche und die Auseinandersetzung mit Einwanden.

KURZ & KNAPP

Findetechnik organisiert nicht nur den Aufbau und die Kon-
struktion einer Rede. Tatsédchlich pragt sie auch den Aufbau
und Ablauf einer Stiftungsorganisation. Wie Sie den Zweck
lhrer Stiftung umsetzen, wie Sie Partner finden und Projekte
auf den Weg bringen, folgt der Logik des Findens. Ubertra-
gen Sie lhre Findetechnik auf den Aufbau lhrer Reden. So
gewinnen Sie Freunde fur lhre Stiftung. So entfalten Sie lhre
Kraft. So verwirklichen Sie Ihre Zwecke. ®

ZUM THEMA

Porksen, Uwe: Die politische Zunge. Eine kurze Kritik der
offentlichen Rede. Stuttgart 2002

Diplom-Politologe Hans Hutt ist Publizist und Rhetoriktrai-
ner; Handreichungen zur Rhetorik fur Stiftungen werden
in 2011 in den ROTEN SEITEN zu finden sein; huett@hans-
huett.de, www.hans-huett.de
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