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Prolog

Stickige Luft lag im Wohnzimmer. Etwa fiinfzehn Personen safden auf Stiih-
len und schauten auf eine Leinwand, auf der ein Foto mit zwei Personen vor
der Cheops-Pyramide in Agypten zu sehen war. Neben der Leinwand stand
Stephan und sagte: ,So, da stehen Alina und ich jetzt vor der Cheops-
Pyramide in Kairo.“ Ah ja. Zwei Minuten spater stehen die beiden vor der
Sphinx. Dann ein ein Bild aus dem Chan el-Chalili-Basar in Kairo. ,]a, das mit
der Enge, das kommt jetzt nicht so richtig raus.” Ein paar Zuschauer nickten
sachte. Was leider auch nicht rauskam, war Spannung, eine Uberraschung
oder eine klitzekleine Geschichte. Bitte! Daftir sparte Stephan nicht mit raf-
finierten Uberblendungen: Bilder erschienen, verblassten, flogen aus und in
alle Ecken. Dann eine Tour auf dem Nildampfer. Alina auf dem Liegestuhl.
Alina am Buffet. Stephan und Alina beim Essen. ,Das war echt superlecker.”
Nicht zu glauben. Ein Zitat aus dem Film MATRIX sprang mir ins Gedacht-
nis: ,Alles, was einen Anfang hat, hat auch ein Ende.” So ging es - ich weif3
es nicht mehr genau - auf jeden Fall viel zu lang. Zwei Stunden? Stephans
Fotoshow endete am Siidende der Sinai-Halbinsel. ,Hier haben wir uns
noch ein paar Tage am Meer erholt.” Na bravo. Freundlicher Applaus, Blicke
auf die Armbanduhr, schneller Abschied. Meine Begleitung sagte ,Puh, das

muss ich mir nicht nochmal geben.”

Na, haben Sie auch schon mal etwas Ahnliches erlebt? Kennen Sie das von
einer Fotoshow oder von einem - wie man friiher sagte - Diaabend, zu dem
Sie eingeladen wurden? Vielleicht hatten Sie ja Gliick und waren Zeuge ei-
ner tollen Fotoshow. Oder es lief nicht gut und Sie haben sich gelangweilt.
Warum habe ich blof? den Eindruck, dass fast immer Letzteres der Fall war.
Oder immer noch ist. ,Urlaubsdias anschauen” hat keinen guten Ruf. Zu vie-

le sind von langweiligen Shows vergrault. Auf ewig.



Das mochte ich andern.

Ich mochte Sie mit diesem eBook nicht zu einem besseren Fotografen
machen (das mach’ ich gerne auf meinen Fotoreisen?), ich mdchte Sie zu

einem besseren Geschichtenerzahler machen.

,Fotografieren und ,Geschichten erzahlen‘ erganzen sich ungemein gut. Es
geht sogar noch weiter: Mit Geschichten konnen Sie nicht nur unterhalten,
sondern Ideen vermitteln, auf Andere einwirken und sogar Uberzeugungen

andern.

Seien Sie mutig. Trauen Sie sich das.

Sie stehen in einer Jahrtausende alten Tradition von Geschichtenerzahlern.
Die Kunst des Geschichtenerzahlens ist eine wertvolle, machtige sowie zeit-
lose Eigenschaft. Denken Sie an die packenden und beriihrenden Geschich-
ten, die Sie gehort, gelesen, gesehen oder selbst erlebt haben. Das Interes-
santeste daran: die Rezeptur einer Erzahlung - egal, ob zweitausend Jahre
alt oder eben gerade ersonnen - ist gleich geblieben. Das viertausend Jahre
alte Gilgamesch-Epos der Sumerer nutzt die gleichen Erzahlmuster, drama-
turgischen Elemente und Charaktere wie ein millionenschwerer US-Kino-
Blockbuster der Gegenwart. Ich bin mir sicher: Am genetischen Code einer

packenden Geschichte wird sich auch in Zukunft nichts wesentlich dndern.

Ohne Resonanz des Publikums ist eine Prasentation — und auch eine Ge-
schichte - sinnlos. Die Zuhorer sollten Ihr Wohnzimmer, einen Veranstal-

tungssaal oder einen Meetingraum anders verlassen als sie ihn betreten

1 Siehe www.fotoreise-burma.de und www.fotoreise-borneo.de
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haben. Wenn auch nur ein ganz kleines bisschen. Wenn nicht, sorry, dann

war’s leider Zeitverschwendung.

Manche Storyformate machen ganz deutlich, was man von der Geschichte
hat. Die Fabel zum Beispiel. Da heifst es am Ende stets: ,,Und die Moral von
der Geschicht'...“. Aha. Gut. Aber so oberlehrerhaft und mit erhobenem Zei-
gefinger wollen wir uns nicht mehr aufklaren lassen. Immerhin, die Absicht

der Geschichte wird deutlich.

Wenn es um die Kunst des Geschichtenerzahlens geht, dann kénnen wir
sehr viel lernen konnen von einem Medium, dass seit knapp 120 Jahren
existiert und sich intensiv mit Bildern beschaftigt. Nein, nicht die Fotografie.

Ich meine laufende Bilder. Den Film.

Eine Frage an Sie: Wiirden Sie sich freiwillig eine Geschichte ,antun’, von
der sie bereits wissen, wie sie endet; die bereits unzahlige Male erzahlt und
verfilmt worden ist - und in deren Verlauf iiber 2.000 Menschen ihr Leben
verlieren? Wiirden Sie sich allen Ernstes damit belasten und Thre kostbare
Zeit - liber drei Stunden - verschwenden? Ach ja, sie missten natiirlich auch

dafiir bezahlen, namlich den Preis einer Kinokarte.

Wiirden Sie?

Wahrscheinlich nicht. TITANIC heifdt der Film, von dem ich spreche. Er
fiihrte tiber ein Jahrzehnt die Liste der erfolgreichsten Filme an, ergatterte
11 Oscars und spielte weltweit ca. 1,36 Milliarden Euro ein. Dazu beigetra-
gen haben weniger die nie zuvor gesehenen Computeranimationen, die per-
fekt rekonstruierten Details des Schiffes oder die historische Katastrophe

selbst. Es war vielmehr das Schicksal einer einzelnen Person, namlich das



von Rose (gespielt von Kate Winslet), das Abermillionen Herzen berthrte.
James Cameron ist nicht nur ein herausragender Regisseur, sondern auch
ein tiefer Kenner der menschlichen Psyche und ein begnadeter Drehbuch-
autor. Wir konnen hinsichtlich Narration, der Erzahlkunst, viel von ihm ler-

nen.

Martin Moszkowicz ist Vorstand der Filmproduktionsfirma Constantin und
Executive Producer von ,Fack Ju Gohte", dem mit tiber 7 Millionen Zu-
schauern besucherstarksten Film Deutschlands in 2013. Deutschland Radio
Kultur fragte Moszkowicz nach den drei wichtigsten Elementen eines guten
Filmes. Seine Antwort: ,Erstens: ein gutes Drehbuch. Zweitens: ein gutes
Drehbuch. Und drittens: ein gutes Drehbuch!“. Uber dreiRig (!) Drehbuch-

Fassungen wurden geschrieben bis zur finalen Filmvorlage.

Mit anderen Worten: Es dreht sich in erster Linie alles, aber auch alles
um eine gute Geschichte. Teure Stars und tolle Animationseffekte retten
keine schlechte Story. Ubertragen auf Fotoshows heif3t das: Auch die teu-
erste Fotokamera, das lichtstiarkste Objektiv, das tollste Motiv kdnnen eine

schlechte Fotoshow, eine 6de Geschichte nicht herausreifien.

Aber andersherum!

Wenn wir eine Sache vom Film lernen konnen, dann heifdt die: Arbeite an

Deiner Geschichte!




Michael Wigge erzahlt die groflartige Geschichte seiner Reise ohne Geld von Berlin tiber den

Grand Canyon bis in die Antarktis, alle Bilder schoss er mit einer Kompaktkamera.

Die gute Nachricht lautet also: Sie konnen schlechte Bilder mit einer tollen
Story retten. Aber eben nicht anders herum. Wenn Sie also ein mittelmaf3i-
ger Fotograf sind, konnen Sie immer noch ein herausragender Geschichten-
erzahler und Vortragsredner werden (ich gebe Ihnen dazu noch Beispiele)

und Threm Publikum Einsichten, Erkenntnisse und Impulse mitgeben.

Also: Arbeiten Sie an lhrer Story!

Stephan und Alina haben ihrem Publikum damals so gut wie gar nichts mit-
gegeben. Keine Einsichten, Anstéf2e oder Uberraschungen - alles blieb brav,
oberflachlich und frei von Resonanz. Sie wussten es nicht besser. Ich wiin-
sche mir fiir Sie, dass Sie es besser wissen. Und machen. Des weiteren wiin-
sche ich mir fiir Sie, dass Sie Ihr Publikum beriihren und ein wunderbarer

Geschichtenerzahler werden.



Noch ein paar Bemerkungen, bevor es losgeht: In diesem eBook fiihre ich
meine persénlichen und subjektiven Uberzeugungen auf. Ich habe dabei

nicht den Anspruch, eine wissenschaftliche Arbeit vorzustellen.

Neben Beispielen von Bildvortragen und wie zuvor erwahnt Filmen werde
ich auch Modelle, Ideen und Konzepte aus dem Fernsehen und speziellen
Vortragsformaten heranziehen. Wir kénnen uns von den Nachbarn des Er-
zahlwesens eine gehorige Scheibe abschneiden und viel Gutes von ihnen

lernen.

,Diashow’ ist immer noch ein sehr geldufiger und auch im Internet haufig
verwendeter Begriff fiir Bilderschauen, Reisevortrage, Live-Reportagen,
Bildprasentationsprogramme oder etwas in diesem Zusammenhang. Tref-
fender und zeitgemaf3er finde ich jedoch ,Fotoshow’, weshalb ich diesen Be-

griff iberwiegend verwende.

Viele von Thnen werden vielleicht beim Durchstobern und Lesen merken,
dass einige der vorgestellten Tipps nicht mit Ihrem vorhandenen Fotomate-
rial umzusetzen sind. Sollte das der Fall sein, dann nehmen Sie die Inhalte

gerne als Anregung fiir Ihre zukiinftigen Fotoprojekte und Reisen.

Und nun wiinsche ich Thnen viel Lesevergniigen!



Tipp 1: Fangen Sie stark an

Geben Sie Threm Publikum gleich zu Anfang einen Grund, warum es sich
lohnt, Thnen die Aufmerksamkeit fiir die Dauer Thres Vortrags zu schenken.

Hier gibt es viele Moglichkeiten, ich zeige Ihnen einige davon:

» Verwenden Sie einen Vorgriff, um die Neugier Ihres Publikums zu entfa-
chen. Beginnen Sie beispielsweise so:, Ich zeige Euch heute, was wir
wahrend unserer letzten Reise nach Griechenland erlebt haben, darunter

etwas Einmaliges, was uns wirklich voéllig tiberrascht hat.”

Zeigen Sie Bilder, die bei Ihren Zuschauern Neugier bzw. die Frage ,Wie kam es dazu?‘

auslost.

» Achten Sie darauf, dass Sie die Erwartungen nicht zu hoch stecken,
ansonsten werden lhre Zuschauer bei der Auflosung lange Gesichter

machen.

» Alternativ kdnnen Sie einen Vorgriff nutzen, in dem Sie gleich zu Beginn
Ihrer Fotoshow einen Ausschnitt aus einem Kapitel zeigen, das etwa im
letzten Drittel platziert ist. Ihre Zuschauer sollen sich fragen: ,Was ist
das denn?“, ,Wie ist es blof3 dazu gekommen?“ oder ,Wie haben die denn
das gemacht?“ Damit bilden sie einen Spannungsbogen. Sie geben Threm
Publikum schon ein klares Ziel vor Augen - und lhr Vortrag beschreibt

die Reise dahin. Filme oder Serien beginnen oft mit einer Vorschau auf



eine Schlusselszene. Ein Beispiel: Die wundervolle britische Comedyse-
rie ,Extras‘. Der Protagonist Andy, gespielt von Ricky Gervais, ist ein er-
folgloser Schauspieler, der sich mit Statistenjobs tiber Wasser hailt, bis er
die Hauptrolle in einer BBC-Sitcom ergattert. Die dritte Staffel beginnt
so: Aus dem Blickwinkel einer Fernsehkamera sieht man den Protago-
nisten Andy ruhelos auf dem Sofa im Wohnzimmer des britischen Big
Brother Hauses hin und her rutschen. Er wird Zeuge eines lacherlichen
und lautstarken Streits seiner Mitbewohner. Man sieht ihm an, dass er
sich nichts sehnlicher wiinscht als zu fliehen. Jeder Zuschauer fragt sich
sofort ,Oh je! Wie ist es nur dazu gekommen? In der letzten Staffel war

er doch noch in der Sitcom?*

* Nutzen Sie fir einen Vorgriff viel Kontrast. Das macht lhre Geschichte
reizvoll. Beispiel: Ein als sehr nlichtern und kontrolliert bekannter Vor-
tragsreferent hat zu Beginn seiner Indien-Fotoshow ein Selbstportrait
gezeigt, auf dem er kaum zu erkennen war: Eine kunterbunte Farb-
schicht bedeckte sein Gesicht und seine Haare und seiner Mimik war
deutlich anzusehen, dass er einen Mordsspaf$ hatte. Wie sich spater her-
ausstellte, geriet er wahrend einer Indienreise tiberraschend in ein Holi-
Fest?, was eigentlich erst viel spater stattfinden sollte. Er wurde immer
wieder zu selbst gebranntem Alkohol eingeladen, den er irgendwann

nicht mehr abschlagen konnte.

= Zeigen Sie nach IThren Einfiihrungsworten zur Fotoshow eine ein bis
zweiminttige Intro-Bilderschau und unterlegen Sie diese mit stim-
mungsvoller Musik. Ihre Zuschauer sollen auf das Thema eingestimmt

und aufmerksam gemacht werden. Verwenden Sie dazu starke Bilder,

2 Indisches Friihlingsfest, bei dem sich die Menschen mit Farbpulver bewerfen.
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nicht aber Ihre allerbesten, denn Sie wollen ja nicht gleich zu Anfang Thr

ganzes Pulver verschiefden.

* Nehmen Sie eine Frage mit auf Ihre Reise und explorieren Sie diese
Ihren Zuschauern zu Beginn lhres Vortrages. Ok, es dirfte schwierig
sein, eine neue Frage in ein vorhandenes Fotoshow-Projekt zu imple-
mentieren. Falls das der Fall sein sollte, dann verstehen Sie das bitte als
Anreiz oder Vorschlag fiir ihre kommende Reise oder Fotoshow. Beant-
worten Sie diese Frage ,im Auftrag der Allgemeinheit’ oder stellvertre-
tend fur eine Gruppe von Menschen - vielleicht sogar als Mitglied der
Gesellschaft oder Menschheit. Achten Sie darauf, dass Ihre Beweggriinde
nicht zu egoistisch oder selbstherrlich, Egozentrik schafft keine Verbin-
dung zum Publikum. Thre Frage sollte Zustimmung auslésen, Ihr Publi-
kum soll innerlich reagieren im Sinne von ,Gut, dass einer mal dartiber

nachdenkt.”

Beispiel: der Schweizer Fotograf Daniel Gygax ist mit den Fragen ,Was
macht Sie gliicklich” und ,,Was ist Ihr grofdter Traum“ um die Welt gezo-
gen und hat dazu Hunderte von Menschen befragt, portraitiert und die

Ergebnisse in zwei Biichern veroffentlichts.

3 Daniel R Gygax: ,Was macht Sie gliicklich? 100 Menschen aus der ganzen Welt geben

Antwort“ und ,,Was ist Ihr grofdter Traum?: 100 Menschen auf der ganzen Welt geben

Antwort"

11


https://www.amazon.de/dp/3905832151?tag=weltreisemitk-21&camp=1410&creative=6378&linkCode=as1&creativeASIN=3905832151&adid=0TVXWRT5NEGDADC8TRDA&
https://www.amazon.de/dp/3905832151?tag=weltreisemitk-21&camp=1410&creative=6378&linkCode=as1&creativeASIN=3905832151&adid=0TVXWRT5NEGDADC8TRDA&
https://www.amazon.de/dp/3905832178?tag=weltreisemitk-21&camp=1410&creative=6378&linkCode=as1&creativeASIN=3905832178&adid=0D8YW6681FZ4C2JR9HYV&
https://www.amazon.de/dp/3905832178?tag=weltreisemitk-21&camp=1410&creative=6378&linkCode=as1&creativeASIN=3905832178&adid=0D8YW6681FZ4C2JR9HYV&

Was wacht Sie J&o&ééi&é7 Was cst Ths Jz/fﬁr‘w Toawn?

A 1

,4 Y -
- ) l - | ; =
AL 4 A | A R
) AL ) b
'ﬁ{\‘ . 3]
er g e Antwort enschen ous der ganzen Welt geben Antwor

100 Menschen aus d n Welt geben

R. Gygax: Was macht Sie gliicklich? 100 Menschen aus der ganzen Welt geben Antwort” und ,Was ist Ihr grofiter Traum?: 100

Menschen auf der ganzen Welt geben Antwort".

= Bestseller-Autor Daniel Pink startet seinen vielbeachteten, iiber zehn
Millionen Mal abgerufenen Vortrag ,The puzzle of motivation“ mit einem
Gestindnis: ,Ich muss gleich zu Beginn ein Gestandnis ablegen. Vor
etwas mehr als 20 Jahren habe ich etwas getan, das ich bedauere, etwas,
auf das ich nicht besonders stolz bin, etwas, von dem ich in vielerlei Hin-
sicht wiinschte, dass es keiner wiisste.” Und? Wiirden Sie nicht auch ger-
ne wissen, was Mr. Pink zu beichten hat? Nun, dann schauen Sie sich sei-
nen Vortrag auf TED.com* an. Andere professionelle Vortragende berich-
ten zu Beginn ihres Vortrages iiber ihre Flugangst - und wie diese tiber-

wunden haben - oder liber Vorurteile tiber ein bestimmte Reiseland.

Glaubwiirdige Einsichten in verborgene Areale der eigenen Personlich-
keit - beispielsweise Angste, Vorurteile, Sehnsiichte - kénnen enorme
Zugkraft in Thre Geschichte erzeugen. Vortragende demonstrieren damit
Offenheit und Transparenz, das dufdere Erscheinungsbild spiegelt die in-
nere Personlichkeit wider. Diese Offenheit wird vom Publikum hono-
riert. Jeder von uns wiinscht sich doch, fiir sich selbst noch etwas dazu-

zulernen.

4+ www.ted.com/talks/dan pink on motivation
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Tipp 2: Verwenden Sie glaubwiirdige Protagonisten

Ob Sie wollen oder nicht: Wenn Sie tUber Ihren Urlaub, tiber eine spannende
Reise oder ein anderes fotogenes Erlebnis erzihlen, dann ist schon ein Pro-
tagonist im Spiel: Sie. Nehmen Sie es hin: Sie kénnen Ihrer eigenen Ge-
schichte nicht entfliehen. Huch, das klingt aber dramatisch. Ok, dann erst

einmal anders: Nehmen Sie es als Aufhanger, Verstarker - und Chance.

Sie brauchen fiir Thre Fotoshow einen Protagonisten, also eine Hauptper-
son, die im Mittelpunkt Ihrer Geschichte steht und diese durch seine Hand-
lungen vorantreibt. Damit stiften Sie lhrem Publikum eine Identifikationsfi-

gur, mit der es ,mitfiebern ‘ bzw. miterleben kann.

Es bietet sich an, dass Sie der Protagonist Ihrer Geschichte sind. ,Schluck,
ich?! Da bin ich mir aber gar nicht sicher.” Sehr gut! Sie sind unsicher. Ein
guter Anfang. Ein glaubwiirdiger Protagonist ist ndmlich genau das. Aber

erst einmal weiter im Programm...

Falls Thnen die Idee vollig missfillt, dass Sie sich selbst als Protagonisten
darstellen, dann spielen Sie mit dem Gedanken, mehrere Protagonisten in
Ihrer Geschichte einzusetzen. Lassen Sie die Menschen in lhren Bildern le-
bendig werden, begleiten Sie ein Schulkind, einen Arbeiter, einen Angestell-
ten durch den Tag - vom Aufstehen bis zur Nachtruhe. Stellen Sie Fragen,
zeigen Sie einen Ausschnitt aus deren Leben. Ein Meister in diesen Dingen
ist der Leiter des ARD-Studios Singapur und ARD-Siidostasienkorres-
pondent Robert Hetkdmper. In seinem Bericht iiber Myanmar zeigt er eben
nicht den Reigen der Sehenswiirdigkeiten, sondern taucht in das Leben der
Menschen Burmas ein: Er lasst Tea Shop Besitzer, Zeitungsaustrager, Wahr-
sager, Autoverkaufer, Fischhdndler, Bauern und Fahrschiffkapitane tiber ihr

tagliches Leben, tiber ihre Wiinsche und Hoffnungen zu Wort kommen. Er
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nimmt sich als Mittler sehr zurtick. Die Zuschauer bauen sich rasch ein Bild
tiber den Zustand des Landes auf, weil die Einwohner, Betroffenen selber zu
Wort kommen. Das verschafft Hetkimpers Reportagen sehr viel Authentizi-

tat und Glaubwiirdigkeit.

Fernsehteams begleiten ihre Protagonisten gerne durch einen Tag. Vom
Weckerklingeln morgens, iiber den Weg zur Arbeitsstelle oder Schule bis
hin die spaten Abendstunden bis zum Lichtausschalten zur Nachtruhe. Sie
geben dem Publikum damit eine wunderbare Vergleichsmoglichkeit mit
dem eigenen Leben. Denn jeder kennt seinen eigenen Tagesablauf bzw. die
seiner Familienmitglieder - und jeder Zuschauer kann dann daraus seine
individuellen Schlisse ziehen: ,Ach, das war’ schon, wenn das bei uns so
ware!“ oder ,Na, das konnte ich mir aber nicht erlauben.”, ,Stell Dir mal vor,
wie das bei uns aussehen wirde.“. ,0ha, die arbeiten aber
schwer/lang/wenig“). Wichtig ist, dass diese emotionalen Reaktionen bzw.
Schliisse liberhaupt stattfinden, denn dann sind die Zuschauer in Ihrer Ge-

schichte.

Dazu brauchen Sie lhrem Protagonisten nicht zwangslaufig einen ganzen
Tag zu folgen. Wichtig ist es, dass Sie etwas zeigen, was Ihren Zuschauern
eine Klare Vergleichsmoglichkeit mit dem eigenen Umfeld ermdglicht.
Was kann das sein? Nun, am besten wiederkehrende Verrichtungen, taglich
Rituale oder typische kulturell verankerte Handlungen. Ein paar Beispiele:
der Schulweg eines Kindes, der Weg eines Erwachsenen zur Arbeit, ein Ein-
blick in eine Schulstunde, der tagliche Einkauf, die tagliche Essenszuberei-
tung, das gemeinsame Abendessen, ein Familienfest (z.B. Geburt, Hochzeit,
Trauerfeier), ein religioser oder nationaler Feiertag - und wie ihre Protago-

nisten diesen feiern.

14



Zurick zum Einzel-Protagonisten. Wenn Sie sich filir einen einzelnen Pro-
tagonisten entscheiden sollten, dann sollten Sie noch etwas mehr dazu ken-
nenlernen. Jeder Protagonist verfolgt ein bestimmtes Ziel. In den Vortragen
von Bergsteigern, beispielsweise Reinhold Messner oder den Huber Buam -
Thomas und Alexander Huber - wird das deutlich. Das Ziel ist meist eine
Erstbegehung eines Berges oder einer Route, der primare Einsatz, ist nicht
weniger als das eigene Leben. Erst in zweiter Linie kommen Zeit und Geld.
Nicht zu vergessen: die Trennung von der Familie, Uberzeugungsarbeit hin-
sichtlich des Teams, der Sponsoren etc. Viele Alternativen wurden zu Guns-
ten des Ziels bewusst abgewahlt. Der Einsatz ist extrem hoch. Gut, fiir einen
spannenden Vortrag mit einem Protagonisten, der sich Priifungen stellt,
miissen Sie nicht unbedingt in einen krokodilverseuchten Fluss springen
oder Thr Leben auf andere Art aufs Spiel setzen. Uberlegen und entscheiden
Sie, was Sie an Einsatz - also Mut, Risiko, Zeit, Geld, Entbehrung - fiir Ihre
Geschichte aufwenden bzw. einbringen wollen. Da hat jeder seine ganz per-
sonliche Dosis. Es schadet Ihnen sicher nicht, wenn Sie im Verlauf Ihrer Ge-

schichte auch mal tiber Thren Schatten springen - anstatt in den Krokodil-

fluss.

Begleiten Sie Menschen wahrend eines traditionellen Festes, zeigen Sie einen Ausschnitt aus

deren Leben (hier Novizenweihe in Burma/Myanmar).
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Beispiel fiir einen Protagonisten: Der srilankische Bauer Wijesingha Tilakarathna bewacht sein

Feld im Baumhaus vor wilden Elefanten.

Beispiel fiir Protagonisten-Bildserie: Die srilankischen Klippenspringer Asanka, Lakshmitha und

Sundeepa.
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Auf seinem Weg zum Ziel muss sich der Protagonist Priiffungen und Her-
ausforderungen stellen stellt. Er muss damit beweisen, dass er der Aufga-
be gewachsen ist, dass er seiner Rolle als Protagonist gerecht wird. Ein be-
sonderes Mafd an Empathie wird erreicht, wenn der Protagonist Riick-
schldge erleidet, aber nicht aufgibt. Die Zuschauer achten Durchhaltewil-
len und Beharrlichkeit und fiihlen insbesondere mit, wenn ein Riickschlag
ein bestimmtes Mafd an Gerechtigkeit iiberschreitet. Ein Beispiel: In einer
Prasentation tiber sein Lebenswerk berichtet der Naturfotograf Konrad
Wothe iiber eine Expedition nach Australien, wo er eine besondere Kangu-
ruart fotografieren wollte. Nach langem Suchen und Forschen musste er
feststellen, dass fast alle Kangurus einer seltsamen Krankheit zum Opfer
fielen. Was er sah, waren Tausende von Kanguru-Kadavern. Abermillionen
Fliegen schwirrten herum und bestiirmten Wothes freie Hautflachen, vor-
zugsweise sein Gesicht, und raubten ihm den letzten Nerv. Aus einem Im-
puls von Traurigkeit und Verzweiflung heraus filmte der sonst sehr kontrol-
lierte Wothe unter Fliichen sein Gesicht, ,weil mir das ja sonst keiner
glaubt!“ Die Zuschauer wurden Zeuge einer gleichsam unertraglichen wie
unfreiwillig komischen Fliegenattacke - und Wothe verdiente sich damit

einen kraftigen Szenenapplaus.

Ein Wort zum Abschluss noch: Vorsicht vor iiberhéhter Selbstdarstel-
lung. Protagonisten konnen zwar Riickgrat und charakterliche Starke im
Verlauf der Geschichte entwickeln. Wenn Sie sich stets nur als tollen Hecht
darstellen, laufen Sie Gefahr aufgrund lhrer Egozentrik eine unsichtbare
Mauer vor dem Publikum aufzubauen und dabei Augenhohe wie Sympathie

zu verlieren. Hiiten Sie sich also vor iiberzogener Selbstinszenierung.
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Tipp 3: Teilen Sie Ihre Empfindungen

Er war sichtlich erschopft, klatschnasses Haar klebte ihm im Gesicht und er
sprach mit belegter Stimme in die Kamera. Ein krasser Gegensatz zu der
entspannten ausgeruhten Person, die vor uns auf der Biihne steht. Der Seg-
ler Stefan Thielebein zeigt in seinem Vortrag "Segeln von Japan nach Alaska
in 33 Tagen” ein selbstgedrehtes kurzes Video, das er nach einer Sturm-
nacht auf dem Segelboot aufgenommen hat. Kurz vor der Hafeneinfahrt auf
einer Aleuteninsel sind Thielebein und der Skipper von einem machtigen
Sturm abgedrangt worden. ,Die letzte Nacht steckt uns immer noch ganz

schon in den Knochen“ keucht er - und man nimmt ihm jedes Wort ab.

Stefan Thielebein im Selbstinterview nahe den Aleuten.

Solche Eigenvideos -nennen wir sie Video-Selfies - sind Reportageclips
inklusive Ihrer personliche Empfindung. Durch Ihren unmittelbaren Ein-
druck vermitteln sie Frische und Echtheit - fast wie eine Live-Ubertragung.
Video-Selfies sprechen fiir sich und brauchen kaum Interpretation oder
Deutung. Es ist ein grofder Unterschied, ob Sie im Vortrag ein Bild zeigen

und erldutern: ,Die Sturmnacht hat uns sehr erschopft® oder ob Sie ein
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kurzes Video-Selfie aus oder kurz nach jener Sturmnacht einspielen. Die

Devise heifdt ,Nicht erklaren, sondern zeigen'.

So konnten Sie sich zum Beispiel mit einer kleinen Videokamera filmen wie
Sie sagen: ,Ich stehe hier auf dem Markt von X und ich will mal sehen, ob ich
hier Y bekomme.” Oder nach dem Marktgang: ,Hui, was fiir ein Gedrange
und Geschachere! Ein Handler lief die ganze Zeit hinter mir her und ich
habe mir doch noch das hier andrehen lassen. Jetzt bin ich mal gespannt ob
das so gut schmeckt wie er gesagt hat ...“ Und dann stecken Sie sich die sau-

re Frucht in den Mund - Ihr Gesichtsausdruck erzahlt alles weitere.

Ein besonderer Vertreter von Video-Selfies ist Michael Wigge. Lassen Sie
sich vom Trailer oder gleich vom gesamten Vortrag ,Bis ans Ende der Welt

ohne Geld“ inspirieren.

Ok, ich hore einige, die sagen ,So viel Video! Was hat das denn noch mit Fo-
toshow zu tun?“. Es liegt ganz an lhnen, ob tiberhaupt und wie viele Video-
Selfies Sie einsetzen wollen. Sie bieten damit Ihrer Fotoshow ein weiteres
Element - und damit Dynamik und Abwechslung. Ich persénlich verwende
sie nur sehr selten. Michael Wigge macht davon intensiv Gebrauch, was sei-
ner Geschichte, seinem Vortragsstil sehr zutraglich ist. Es ist eben individu-
elle Geschmackssache inwieweit man sich selbst zum Hauptakteur von
Video-Selfies machen mochte. Ich méchte Thnen auf jeden Fall empfehlen,

Video-Selfies auszuprobieren und damit zu experimentieren.

5 Trailer von ,Bis ans Ende der Welt ohne Geld“:

https://www.youtube.com/watch?v=Agzlko nKx8
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Tipp 4: Zeigen Sie Entwicklung

Wodurch entwickelt sich eine Geschichte? Was ist ihre antreibende Ener-
gie? Betrachten wir Anfang und Ende einer Geschichte aus der Entfernung
wie zwei entfernt voneinander liegende Welten. Welt Nr. 1 ist der Ist-
Zustand, der Status Quo. Welt Nr. 2 ist der Soll-Zustand, das angestrebte
Ziel. Vereinfacht gesagt, ist der Protagonist am Anfang der Geschichte in
Welt Nr. 1, dem Ist-Zustand. Etwas treibt ihn an, seine Welt zu verlassen
und sich auf die Reise nach Welt Nr. 2 zu machen, dem ersehnten Ziel seiner
Sehnsucht, des Verlangens. Je weiter diese Welten auseinander liegen oder
je breiter die Kluft zwischen ihnen, desto mehr muss der Protagonist ein-

setzen, um sie zu schliefden.

Kluft

Welt Nr. 1 Welt Nr. 2

In Threm Vortrag kann sich das zum Beispiel so dufdern: ,Ich habe immer
schon davon getraumt, nach Neuseeland zu reisen (Welt Nr. 2). Es hat sehr
lange gedauert, die Vorbereitung war umstandlicher als gedacht - aber letz-

ten Sommer war es endlich soweit.” Wenn Ihr Publikum Sie bereits kennt,
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Sie also tiberwiegend Freunde und Bekannte zur Fotoshow einladen, dann
miussen Sie nicht allzu viel zur lhrem Status Quo, lhrer Herkunft (Welt
Nr. 1) berichten - Sie konnen sie als bekannt voraussetzen. Interessant wird
es allerdings, wenn Sie vor einem Publikum sprechen, welches Sie person-

lich nicht kennt, was bei meinen Live-Reportagen fast immer der Fall ist.

Ihre Kluft darf jedoch nicht zu ,flach’ sein. Stellen Sie heraus, was Sie einset-
zen mussen, um in die Welt Nr. 2 gelangen. Was ist der Preis? Was steht auf

dem Spiel? Was passiert, wenn Sie die Kluft nicht iiberwinden kénnen?

Wenn Sie - wie im obigen Beispiel - nur ein Flugticket kaufen miissen, um
nach Neuseeland zu gelangen, so ist das nur eine Frage des Geldes (fiir das
Ticket) und eine Frage der Zeit (fiir den Flug und den Aufenthalt auf Neu-
seeland). Wenn Sie als wohlhabender Privatier leben, und tiber Geld wie
Zeit verfuigen, so ist eine Kluft quasi nicht vorhanden. Die Geschichte besitzt

keine nennenswerte Anziehungskraft.

Dann aber erdffnen Sie, dass Sie unter Flugangst leiden und mit einem
Freund um die Halfte ihres Vermogen wetten, Neuseeland innerhalb von x
Tagen zu erreichen - Luftweg ausgeschlossen. Schwupps, die Kluft reifdt
wieder auf (,0Oha, sehr ambitioniert, Neuseeland in nur x Tagen erreichen
zu wollen!”). Die Geschichte gewinnt an Spannung. Schlief3lich steht mit

dem Einsatz (die Halfte des Vermogens) Gewaltiges auf dem Spiel.

Gut, Sie brauchen jetzt nicht Ihr Portemonnaie zu 6ffnen oder Ihr Bankkon-
to zu pliindern, um ein tolles Motiv flir Ihre Geschichte herbeizuzaubern.
Ich wollte Thnen nur das Element Einsatz als wichtigen Mechanismus einer

spannenden Geschichte verdeutlichen.
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Es geht noch weiter. Viel interessanter ist die Frage, was muss Ihr Protago-
nist bzw. Sie an persénlichen Eigenschaften und Handlungen einsetzen,

um Welt Nr. 2 zu erreichen?

Noch einmal das Beispiel Michael Wigge. In seinem Vortrag ,Bis ans Ende
der Welt ohne Geld" zeigt er, wie er von Berlin bis in die Antarktis reist -
ohne einen Cent in der Tasche. Es beginnt an einer Raststation am Rande
von Berlin. Hier startet Wigge als Anhalter. Konflikte sind vorprogram-
miert: Wo Uibernachten? Was essen? Wie weiterkommen? Muss ich betteln?
Hungern? Oder sogar abbrechen? Die Kluft ist riesengrof3, die Gefahr zu
scheitern, hoch. Denn ohne Geld - und das versteht jeder - hat man es
schwer in dieser Welt. Alles, was er durchsetzen kann, die gesamte Vor-
wartsbewegung der Geschichte liegt allein in Wigges Person und dessen
Handlungen begriindet (Ok, ab und zu hilft schon mal der Zufall, wenn er
z.B. am Strafdenrand nur wenige Minuten auf die nachste Mitfahrgelegen-
heit warten muss). Da Wigge kein Geld hat, setzt er eine andere ,Wahrung'
ein: Er bietet seine kuriosen Dienste an (z.B. als Diener, ,lebendes Sofa’, Kis-
senschlachten), verhandelt, iiberzeugt, bittet, liberredet. Er beweist Geduld,
Witz, Ideenreichtum und Gentligsamkeit. Als Zuschauer beobachtet man ihn,
wie er sich so Uiber Monate zu seinem Ziel durchkampft. Wigges Charakter-
festigkeit ist bewundernswert. Er beweist seinen Zuschauern, dass er Mut

hat und viel einsetzt. Er verdient sich grof3en Respekt.

Wer viel einsetzt bzw. viel zu verlieren hat, verdient sich den Respekt

des Zuschauers.

Ein weiteres wichtiges Element in dieser Betrachtung ist die Ausgangsho-
he der Welt Nr. 1. Ein Beispiel dazu: Nehmen wir an, das Storymotiv bzw.

das Ziel des Protagonisten ist ,Fotografie ist meine Berufung - ich will als
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Fotograf mein Gliick finden“. Dazu zwei Positionen, in die Sie sich bitte hin-

einversetzen. Story 1: Wenn Sie ...

» aus einer Fotografendynastie stammen, die seit Generationen profes-
sionelle Lichtbildner hervorbringt,

* in der Sie schon als Kinder mit Opas Hasselblads im Garten gespielt,

Sie jederzeit Zugang zu Labors, Studios und Ausriistung hatten,

= [hre Eltern Sie auf zahllosen Expeditionen durch die ganze Welt mit-
genommen und

» Thre Karriere aufgrund hervorragender Kontakte eingeleitet haben,

... dann ist das eine grof3artige Sache. Allerdings stellt sich dann die Frage,
was Sie fotografisch noch fiir Erfolge erzielen wollen bzw. konnen. Denn der
Ausgangspunkt fiir eine mogliche Entwicklung liegt schon sehr hoch - und
die Frage stellt sich: Wo ist noch Entwicklungspotential. Schauen wir uns

Story 2 an: Sie ...

* sindin eine Arbeiterfamilie hineingeboren worden,

* haben sich mit zwolf Jahren von [hrem jahrelang Erspartem Ihre erste
eigene Kamera gekauft,

» Thre Familie hat standig versucht Ihnen , diese bléde Knipserei“ aus-
zureden,

= Jhre Bilder sind unzihlige Male von Redaktionen und Agenturen ab-
gelehnt worden,

= Sie haben mindestens genauso viele Male an Ihrer fotografischen
Fahigkeit gezweifelt, haben aber dennoch die Flinte nicht ins Korn
geworfen,

* und haben eines Tages einen Anruf erhalten, der alles veranderte...
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Was glauben Sie, ist die interessantere Geschichte?

In Story 2 steckt weitaus mehr Entwicklungspotential als in Story 1. Der
Protagonist muss deutlich mehr Eigenenergie einsetzen, um die Sprossen
auf der Entwicklungsleiter zu erklimmen. Er fangt im Gegensatz zur ersten
Geschichte ganz am unteren Ende der Leiter, auf einer sehr geringen Aus-
gangshohe - quasi bei Null - an. Das Erklimmen jeder Sprosse auf der Leiter
erfordert den unermiidlichen Kampfgeist des Fotografenhelden. Es ist er-
kenntnisreich und spannend ihm dabei zuzuschauen, wie er seinen Weg

geht und Sprosse auf Sprosse schliefdlich sein Ziel erreicht.

Achten Sie in Threr Fotostory also darauf, dass das Motiv Ihres Protagonis-

ten genligend Spielraum nach oben bzw. ausreichend Zugkraft oder Sog

hin zum Ziel aufweist.

Beispiel fiir das Element ,Handlung’: Die Angst vor fremden Tieren wandelt sich nach wenigen
Sekunden der beherzten Uberwindung in Coolness.
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Tipp 5: Nutzen Sie Ton

Durch Originaltone (Kurzform O-Tone) gewinnt ein Vortrag deutlich an
Lebendigkeit. Zwei Anregungen, Ton kreativ in Ihrer Fotoshow einzusetzen:
Lassen Sie flr ein paar Sekunden einen interessanten O-Ton ohne Bild
laufen - und zeigen Sie erst dann das passende Foto dazu. So aktivieren Sie
die visuelle Vorstellungskraft Ihres Publikums. Animieren Sie es zu Kopf-

kino.

Untermalen Sie Bildsequenzen (z.B. eine Bildsequenz von einem Wo-
chenmarkt in einem fremden Land) mit O-Tonen von diesem Markt. Sie
miissen die O-Tone nicht zwangslaufig zeitsynchron zu lhren Fotografien
aufnehmen. Aufierdem wiirde man das bestandige Auslosegerausch Ihrer
Kamera horen (es sei denn, Sie wollen das). Aufnahmegerite bzw. Audio-
rekorder® sind schon fiir wenig Geld zu erhalten. Einfache Modelle sind
etwa so grofd wie ein Smartphone. Wenn Sie nicht alleine unterwegs sind,
dann konnen Sie Ihrem Reisepartner das Aufnehmen des Sounds tiberlas-

Ser.

Apropos Smartphone. Sie kdnnen [hr Smartphone auch als Aufnahmegerate
verwenden. Ich empfehle allerdings ein externes Mikrophon, welches Sie

tiber die Miniklinkenbuchse ans Smartphone anschliefsen kénnen.

® Eine sehr gute Ubersicht zum Thema Tonaufnahmen sowie Rekorder-Tests, -Hérbeispiele und
Empfehlungen finden Sie auf der Website www.audiotranskription.de.
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Tel. 06421 5909790
15.10.2014 - 14:30 Mo — Fr 9-16 Uhr

info@audiotranskription.de
Die Philips DVT-Reihe im Test

15.10.2014: Vier Gerate der neuen DVT-Reihe von Philips liegen hier vor ﬁ’:’/

uns auf dem Tisch, von denen das DVT 4000 jiingst Testsieger in (&5

unserem Interview-Vergleichstest geworden ist. Lesen Sie im Folgenden & é
unsere Eindriicke und Beschr der neuen DVT =

2500, 4000, 6000 und 6500 in einer Preisspanne von 70 bis 180 Euro. K /

Preis, Service, Qualitaet

Eine sehr gute Ubersicht zum Thema Tonaufnahmen sowie
Rekorder-Tests, -Horbeispiele und Empfehlungen finden Sie

auf der Website www.audiotransKkription.de.

Noch eine Empfehlung: Bringen Sie sich Musik aus Ihrem Reiseland mit. Sie
konnen diese als leise Hintergrundmusik fiir Thre Fotoshow nutzen. Ich
verwende sehr viel Zeit darauf, um passende und stimmungsverstarkende
Tracks zu finden. Nehmen Sie sich Zeit, um den richtigen ,Ton zu treffen
bzw. zu finden. Ein Paradebeispiel ist Stefan Erdmann, zu dessen Island-
Vortrag sogar hin und wieder eine islandische Sangerin live auftritt. Sehr
beriihrend ist auch der Mongolei-Vortrag von Barbara Vetter und Vincent
Heiland, die gleich eine ganze mongolische Band inklusive Obertonsanger

auf die Biithne holen. Da ist Gansehaut garantiert!

Achten Sie darauf, dass Sie keine bekannte Musik verwenden. Die ist
schon emotional belegt bzw. klar mit anderen Zusammenhangen verkntpft
— wie z.B. bekannte Filmmusik. Zuschauer strafen dies oft als Trittbrettfah-
rerei ab (,Na, der hat sich ja nicht viel Miihe gegeben” oder ,Das geht ja gar
nicht“). Ich habe schon Vortrage erlebt, in denen ,Spiel mir das Lied vom

Tod’, Yann Tiersens bekannte Klaviermusik aus dem Film ‘Die wunderbare
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Welt der Amelie’ oder ,Hells Bells* von AC/DC verwendet wurde. Sorry, das

ist ein ,No Go".

Der Mensch ist mit fiinf Sinnen ausgestattet. Sprechen Sie in Ihrem Vortrag
moglichst viele davon an. Ton ist eine hervorragende Moglichkeit, einen
weiteren Sinn lhres Publikums zu aktivieren, eine weitere Ebene in Ihre

Fotoshow einzuziehen und ihr mehr Substanz und Tiefe zu verleihen.

Originaltone der fotografierten Ereignisse geben Fotoshows eine wei-

tere Dimension und werten sie damit auf.
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Tipp 6: Strukturieren Sie Ihre Inhalte

Nun mal raus aus den Inhalten und rein in die Struktur. In der Regel dauert
eine abendfiillende Fotoshow (wenn Sie es mit dem Fernsehprogramm auf-
nehmen wollen) netto an reiner ,Showtime‘ etwa 45 bis maximal 100 Minu-
ten. Mehr Aufmerksamkeit sollten Sie ihrem Publikum nicht abverlangen -
egal wie spannend und wichtig IThr Thema auch sein sollte. Sie konnen auch
nach der Halfte bis zwei Drittel der Fotoshow eine Pause einlegen. Teilen
Sie IThrem Publikum in Ihren einfithrenden Worten mit, wie lange es
dauern wird, damit die Erwartungen klar gesetzt sind (“Ok, dann kriegen

wir noch die letzte Bahn.“).

Schauen wir uns weitere Strukturen bzw. Muster an. Eine Fotoshow besteht

grob aus zwei unterschiedlichen Elementen:

1) Edukativer Teil
2) Bilderschau

Im edukativen Teil sprechen Sie, vermitteln Inhalte {iber Sprache. In einer
Bilderschau werden Bilder, meist unterlegt mit Musik oder stimmungsvol-
le Originaltonen, gezeigt - es wird nicht gesprochen. In Ihrer Fotoshow soll-
ten sich edukative Teile mit Bilderschauen abwechseln. Vermeiden Sie es
daher, Thre Fotoshow ,durchzusprechen’. Irgendwann sind die Hirne ihrer
Zuhorer vollgelaufen und jeder weitere Text wird als ,Gelaber aufgefasst -
im schlimmsten Falle wirkt sich das auf Ihre gesamte Fotoshow aus - und
wird genervt als ,Laber-Veranstaltung‘ abgestraft. Geben Sie Ihren Zuschau-

ern also Zeit, das Gesagte zu verarbeiten.

Orientieren Sie sich an einem Anhaltswert von etwa 10 bis 15 Minuten

durchgehender Sprechzeit. Anschliefsend platzieren Sie eine Bilderschau
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von ca. 1 bis 5 Minuten Lange, damit Ihre Zuschauer das Gesagte verarbei-
ten, sich in Bilder und Musik versenken und entspannen konnen. Bedenken
Sie: Sie sind der Experte fiir Ihr Thema, nicht Ihre Zuhorer. Geben Sie Ihrem
Publikum Zeit, damit es sich auf Ihr Thema einstellen, Ihre Informationen
aufnehmen und diese in Bilderschauen verarbeiten kann. Erganzend zu

einer Bilderschau konnen Sie auch ein passendes Video einspielen.

Und: Experimentieren Sie mit Dynamik: Wechseln Sie schnelle Bildfolgen
mit langen Bildstandzeiten ab. Platzieren Sie ein ruhiges Kapitel nach einem

aufregenden Part.
Ein ausgewogener Rhythmus von Sprech- und Bildersequenzen und die Dy-

namisierung von Inhalten machen aus lhrer Fotoshow ein abwechslungs-

reiches Vergniigen.
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Tipp 7: Schlief3en Sie emotional ab

Fir den Abschluss Ihrer Fotoshow gibt es mehrere Moglichkeiten. Schauen
wir uns zundchst die Elemente an, die schon in Tipp 1 (,Fangen Sie stark
an“) beschrieben wurden und die erst im Verlauf des Vortrags aufgelost

werden. Dazu zdhlen Vorgriff, Frage und Gestandnis.

Fir den Fall, dass Sie einen Vorgriff verwenden: Sie konnen die Auflosung

des Vorgriffs bis zum Schluss Ihres Vortrags hinauszégern.

Beispiel 1 ist haufig in Vortragen von Bergsteigern zu sehen: Zum Vortrags-
einstieg werden ein paar Szenen einer Besteigung gezeigt - allerdings wird
nicht verraten, um welchen Berg oder welche Route es sich handelt bzw.
welche Besonderheit darin liegt. Erst zum Schluss des Vortrages werden ein
paar Vorgriff-Szenen wiederholt (damit sich der Zuschauer erinnert , Aha,
das war doch schon mal ganz am Anfang“) und dann erst mit der Gipfelbe-

zwingung oder besonderer Rekordleistung aufgelost.

Beispiel 2: In einem Vorgriff zu Beginn der Fotoshow konnten Sie folgen-
dermafden einsteigen ,Ich zeige Euch in den ndchsten 80 Minuten die
Erlebnisse unserer letzten Siidafrikareise. Der Hohepunkt war - das kann
ich schon einmal vorwegnehmen -eine Begegnung, die wir unser Leben
lang nicht vergessen werden.” Das besondere Ereignis, das Sie im Vorgriff
andeuten, konnte ein Zusammentreffen mit einem besonderen Menschen
oder einem seltenen oder gefahrlichen Tier sein, aber auch etwas, was Sie
oder Thr Protagonist sich noch nie getraut oder noch nie gemacht haben
(z.B. anspruchsvolle Wanderung, Besuch einer exotischen Ortes). Sie deuten
dieses Ereignis im Vorgriff an - und enthiillen es dann am Schluss - viel-

leicht sogar als Hohepunkt Ihres Vortrages.
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Wenn Sie eine Frage als Einstiegselement verwenden, sollten lhre Ab-
schlussworte die ganze Antwort offenbaren - idealerweise so, wie es Ihr
Publikum nicht erwartet. ]Ja, ich weif3, das ist schwierig, dennoch lohnt sich
die Miihe. Ich darf an dieser Stelle ein Beispiel aus meinem Familienvortrag
JWELTKLASSE - die Welt als Klassenzimmer anfithren: Vor unserer ersten
langeren Familienreise mit meiner damals vierjahrigen Tochter haben mei-
ne Frau und ich uns gefragt: ,Wird Amelie sechs Monate Reise ohne ernste
Krankheiten und Heimweh tiberstehen?“ Ein Teil der Frage ist durch die
Bilder und Episoden, in denen Amelie anzusehen ist, dass es ihr pudelwohl
geht, schon beantwortet worden. Am Ende des Vortrags sind wir noch ein-
mal auf die Ausgangsfrage eingegangen und haben so geantwortet: ,Wir
haben uns am Anfang gefragt, ob Amelie die Reise ohne ernsthafte Krank-
heiten und Heimweh tiberstehen wird. Wir glauben, dass lhr die Antwort
schon in den letzten 90 Minuten gesehen habt. Wir haben in sechs Monaten
weder eine einzige Arztpraxis noch ein Krankenhaus von innen gesehen.

Nie zuvor waren wir so wenig krank wie auf der Reise.”

Teilen Sie besondere liberraschende Erkenntnisse mit, die Sie auf der Rei-
se gewinnen durften. Beispiel: Im direkten Anschluss an die zuvor beant-
wortete Frage fahren wir im Vortrag WELTKLASSE so fort: “Mittlerweile,
mit den Erfahrungen der Reise, glauben wir, dass wir noch weitere Fragen
hatten stellen sollen: Wenn wir vor einer Reise, fiir die wir einen grofden
Teil an Sicherheit aufgegeben haben, unsere Sorgen, Note, Bedenken und
Angste betrachten - dann ist das nur menschlich. Aber warum haben wir
nicht nach den positiven Dingen gefragt? Nach den Chancen, Verbesserun-
gen, Fortschritten, unvergessliche Erlebnisse und seelischen Gewinn fiir
alle? Es wird nicht kultiviert, gelernt und gelebt, so zu fragen bzw. so zu

denken und zu fiihlen. Eine Reise, eine Auszeit kann das dndern. Wir sagen
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jetzt: Unsere Reisen sind viel mehr wert als das, was sie gekostet haben, es

waren die besten Investitionen in unser Leben tiberhaupt.”

Ein weiteres Beispiel: Die Journalistin Meike Winnemuth hat bei ,Wer wird
Milliondr‘ 500.000 Euro gewonnen und ist kurz darauf eine einjahrige Reise
angetreten. Wiahrenddessen arbeitete sie weiterhin als Journalistin. Uberra-
schenderweise stellte Sie am Ende Ihres Trips fest, dass Sie die halbe
Million Euro Preisgeld fiir die Finanzierung Ihres Experiments gar nicht ge-

braucht hatte!

Sollte es fiir die eine Erkenntnis nicht reichen, dann nutzen Sie eine
Zusammenfassung ggf. in Verbindung mit der Dreier-Regel. Dazu heben

Sie die drei wichtigsten Dinge hervor, die - zum Beispiel ...

= Thnen widerfahren sind,
= Sie am meisten beeindruckt haben,
* Thnen in Erinnerung bleiben werden,

=  Thre Zuhorer mit nach Hause nehmen sollen.

Falls Sie ein Gestidndnis offenbaren mdochten: Kiindigen Sie das bereits in
Ihren Einflihrungsworten an, aber offenbaren Sie das volle Gestiandnis erst

in Ihren Abschlussworten.

Einen interessanten Kniff konnen Sie von Schriftstellern lernen. Eine
Schreibmethode lautet ,Vom Ende her schreiben’. Dabei ist die Auflosung,
das Ende - oder was immer Sie vermitteln wollen - der Startpunkt Ihrer
Betrachtung. Nun brechen Sie daraus Stiicke oder Krumen ab und verteilen
diese auf frithere Kapitel Ihres Vortrages und exponieren diese Ilhrem Pub-

likum. Ein interessantes visuelles Stilmittel ist hier das Puzzle. Vor vielen
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Jahren habe ich einen Bildvortrag besucht, in dem der Referent jedes Kapi-
tel damit begonnen hat, einem Puzzle ein weiteres Teil (als Symbol fiir das
Kapitel) hinzuzufiigen, bis am Ende das gesamte Puzzlemotiv offenbart
wurde. Interessanterweise hat erst das allerletzte Teil das Bildmotiv

erkennbar gemacht.

Egal, wie tapfer, verwegen und mutig Sie auch gewesen sein mogen. Sie ha-
ben nicht alles alleine gemacht. Viele sichtbare und unsichtbare Helfer

waren mit am Werk. Sprechen Sie Ihnen Ihre Dankesworte aus.

In meinen Live-Reportagen platziere ich ganz am Ende - nach meinen letz-
ten Worten - immer eine Outro-Bilderschau. Dafiir halte ich extra meine
besten Bilder zuriick. In der Outro-Bilderschau spanne ich noch einmal
einen Bogen liber den gesamten Vortrag. Dazu verwende ich zuvor ungese-
hene Bilder aus einzelnen Kapiteln, so dass diese - ich sage es mal etwas
liberspitzt — als prominente Stellvertreter der Erlebnisse und Geschehnisse
des jeweiligen Kapitels fungieren konnen. Ich mochte meine Zuschauer in
der Outro-Bilderschau noch einmal die wichtigsten Stationen des Vortrags
durchleben lassen und sie dann mit héchstmoéglicher emotionaler Ladung

aus der Fotoshow entlassen.
Ich empfehle Thnen, dies auch mit Threm Publikum zu tun. Drehen Sie am

Ende noch einmal richtig auf und geben Sie Ihr Bestes. Legen Sie ordentlich

Powermucke auf und feuern Sie ein visuelles Feuerwerk ab.
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Tipp 8: Testen Sie Ihre Fotostory

Mein letzter Tipp in diesem eBook: Machen Sie mindestens eine General-

probe bevor Sie Ihre Fotoshow auffiihren.

Diirfte ich Thnen nur einen Umsetzungstipp dazu geben, dann diesen: Neh-

men Sie Thre Stimme auf.

Sie kennen sicher folgende Situation: Sie sprechen den Ansagetext auf Ih-
rem Anrufbeantworter ein, horen diesen ab ... und sind bestiirzt! ,Das soll
ich sein?! Au weia!“ IThre Stimme klingt aufgezeichnet ganz anders als sonst,
sie horen jeden Nuschler, Haspler, schlecht artikulierte Worter, laute Anat-
mer, falsche Betonungen... Uaaaaahh! Alles klingt schlimm und Ihr Zeigefin-
ger will auf die Loschtaste. Ok, vielleicht ist das libertrieben, aber ich moch-
te folgendes deutlich machen: Nutzen Sie die Stidrke Ihres inneren Kriti-
kers. Auch wenn er sehr schonungslos mit Ihnen ist. Ich glaube, wir Men-
schen haben eine grof3artige Verbesserungsintelligenz. Machen Sie sich die-
se zu Nutzen. Sie werden mir relativ wenig Ubung, Tricks und Kniffen zu

Beginn eine enorme Stimmentwicklung hinlegen. Und so machen Sie’s:

Legen Sie sich Ihre ersten Sitze parat. Diese sollten sie ,draufhaben’. Ler-
nen Sie am besten lhre gesamte Einfiihrung auswendig - gemafd Tipp 1
(,Fangen Sie stark an“). Sie kennen ja den Spruch ,Es gibt keine zweite
Chance fiir einen ersten Eindruck”. Aber um den ersten Eindruck geht es
hier.

Vermeiden Sie es, den gesamten Vortragstext vorzuschreiben und
auswendig zu lernen. Wenn Sie kein ausgebildeter Schauspieler sind, wird
man es ihnen anmerken, dass sie Text ,herunterbeten’ oder dass es gestelzt

und unnatiirlich klingt. Besser notieren Sie nur Stichworte, die sie dann
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Jlive’ in ganze Sitze einkleiden. So bleibt Ihr Vortrag lebendig und Sie erhal-

ten sich Ihre personliche Note.

Zeichnen Sie eine Vortragspassage auf. Wahlen die Vortragspassage, die
die schwierigste fiir Sie ist. Denn wenn Sie die ,drauf' haben, dann ist der
Rest des Vortrags ein Klacks fiir Sie. Zeichnen Sie dann etwa 2 -3 Minuten
aus der Passage auf - mit Aufnahmegerat, Smartphone, Kassettenrecorder

oder dhnlich. Und dann seien Sie kritisch mit sich.

Noch ein paar Worte zum inneren Kritiker: Nehmen Sie die grofse Chance
wahr, dass Sie einen scharfen Kritiker in sich haben. Er weif3, was ihm nicht
gefallt. Und wenn er weif}, was ihm nicht gefallt, dann hat er immer auch
eine Idee oder Vorstellung davon, was und wie man es besser machen
konnte. Nutzen Sie das. Ich kann Thnen an dieser Stelle kein Stimmseminar
anbieten, aber ich gebe Ihnen drei essentiell wichtige und gleichsam einfach

umzusetzende Stimmtipps mit auf den Weg:

» Sprechen Sie langsam. Sprecher ziehen gerne das Sprechtempo an,
wenn sie nervos oder aufgeregt sind (ich kenne das auch von langjahri-
gen Profis). Die Nummer-1-Regel ist dazu: Sprechen Sie langsam. So
langsam, dass Sie keine Worte verschlucken oder verhaspeln. Bremsen

Sie sich.

= Sprechen Sie natiirlich. Bleiben Sie bei sich. Viele Anfdanger denken, sie
miussten die Satzmelodie andern, bestimmte Worte oder Silben beson-
ders BEtonNEN! oder andere Begriffe tibertrieben genau zu arr-tie-kuu-
lii-rann - nur weil es sich um einen Vortrag handelt. Bitte keine kiinstli-
chen Zusatze. Meine Empfehlung an Sie: Halten Sie keinen Vortrag. Fiih-

ren Sie ein Gesprdach. Stellen Sie sich vor, Ihr Publikum besteht aus nur
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einer Person. Eine gute Freundin oder ein Bekannter. Verweilen Sie mir
Ihrer Stimme in dieser Gesprachssituation. Wenn Sie dann vor einem
grofderen Publikum sprechen, dann picken Sie sich eine Person heraus

und sprechen mit ihr- und fiir sie.

» Lacheln Sie. Der grofde Vorteil des Lachelns besteht darin, dass es nach
innen wie nach aufden wirkt. Es wird Ihre Anspannung lésen und mehr
Rapport, also eine bessere Verbindung, mit Threm Publikum schaffen.
Mit Lacheln als positiver Grundstimmung im Gesicht, mit leicht hochge-
zogenen Mundwinkeln verleihen Sie lhrer Stimme einen positiven und
horbaren Glanz. Experimentieren Sie damit Finden Sie das Lacheln, das

zu Thnen passt.

Die nachste Stufe nach dem Aufzeichnen ist das Sprechen vor dem Spie-
gel. Hier konnen Sie zudem noch Ihre Mimik, Gestik und Kérperhaltung

studieren.

Wenn Sie noch einen kleinen Schritt weitergehen wollen, dann ...

* nehmen Sie sich mit einer Videokamera auf und / oder
= halten Sie Ihren Vortrag vor einem Testpublikum, das Ihnen ehrliches

Feedback gibt.

Damit simulieren Sie eine moglichst reale Vortragssituation, konnen alles
genau Uberpriifen und zudem feststellen, wie ihr Publikum Sie als Vortra-

genden hort und sieht.

Noch ein paar Abschlussworte zur Stimme. Unterschatzen Sie nicht die
Wirkung Ihrer Stimme. Ihre Stimme ist in Ihrer Fotoshow der wichtigste

Ubermittler von Information und Emotion. Sie personlich sind der Triger
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bzw. ,Erleber’ Ihrer gesamten Geschichte in epischer Breite, in allen Facet-
ten, Ausschmiickungen und Erlebnissen. Diese vollstandige Geschichte, die
Ilhnen mit allen Details innewohnt, bezeichne ich als Innenwelt-
Geschichte. Nur ein Bruchteil davon gelangt in die Aufdenwelt - liber [hren
Vortrag bzw. liber Thre Bilder und Ihren gesprochenen Text. Das bezeichne
ich als AuRenwelt-Geschichte. Der wichtigste Ubertriger von Innenwelt-
zur Aufdenwelt-Geschichte ist Ihre Stimme. Sie ist der Flaschenhals zwi-
schen diesen beiden Welten. Daher empfehle ich IThnen, Ihrer Stimme bzw.
dem Stimmtraining besondere Aufmerksamkeit zu widmen. Ich persénliche
halte Stimm-Kompetenz - oder ich sage mal ,fesselnd sprechen kénnen‘ -
fiir eine extrem wertvolle Qualitidt, die Sie auch weit aufderhalb unseres

Themas, in allen menschlichen Begegnungen nutzen konnen.
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Abschlusswort

Geschichten begleiten unser Leben. Ihr Leben ist eine Geschichte, Ihre ganz
eigene. Egal, ob sie sie erzahlen, aufschreiben oder nicht. Egal, ob sie lang-
weilt, nur Schulterzucken auslost oder Ihr Publikum mitreifdt. Die Kunst des
Geschichtenerzahlens ist eine zeitlose Kunst, sie hat Jahrtausende liberdau-
ert und wird noch fiir eine lange Zeit Menschen bewegen, erschiittern und

zu Freudentranen riihren.

Geschichten lassen uns lebendig werden. Denn in jede Geschichte weben
wir unsere eigenen Erfahrungen, Vorstellungen und Fantasien ein. Ohne
Ruckkopplung, Interaktion, diesem ,Abgleich’ mit uns selbst wiirden Ge-
schichten nicht funktionieren. Sie waren nichts als ein leblose Buchstaben-
haufen, digitale Datenpools oder Zellulosestreifen. Erst mit einem Zuschau-

er, Zuhorer oder Leser beginnt eine Geschichte zu ,leben".

Weil wir uns selbst in jede Geschichte einbringen, erzahlen Geschichten
auch viel tiber uns. Wenn wir also etwas tiber uns selbst lernen wollen, soll-
ten wir gut hinschauen, und hinhéren. Geschichten kénnen Transporter,
Spiegel, Stellvertreter eigener Wiinsche, Mentoren oder Verstarker sein. Sie
konnen necken, anstiften, flirten, elektrisieren und zu ungeahnten Schritten

aktivieren.

Geschichten beriihren, verfiihren, entfithren uns in fremde Welten um uns
dann mitten in unser Herz zu treffen, uns ungeahnte Emotionen zu entlo-
cken und frische Erkenntnisse zu schenken. Ich glaube, die enorme Kraft
von Geschichten wird immer noch unterschatzt. Daher glaube ich auch, dass

das Handwerk des Storytellings eine grofdartige Zukunft vor sich hat.
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Und wissen Sie was: Sie sind bereits Storytelling-Experte! Sie haben schon
Hunderte, wenn nicht sogar Tausende von Geschichten gehort, gelesen, ge-
sehen. Aus dieser Erfahrung konnen Sie schopfen. Sie haben ein Gesptr da-

fiir, was eine gute Geschichte ist.

Nun braucht es noch etwas Schliff. Und Mut.

Bringen Sie sich ein. Geben Sie etwas von lhrer personlichen Geschichte
preis. Offnen Sie sich. Zeigen Sie etwas von Ihrer Innenwelt. Haben Sie Cou-
rage. In dem Wort Courage steckt das lateinische Wort ,Cor’ — Herz. Erzah-

len Sie Thre Geschichte mit Courage, mit ganzem Herzen.

Ich wiinsche Ihnen dazu eine ,gute Reise‘ und verabschiede mich mit einem

Zitat aus dem Film ,The Best Marigold Hotel"

Am Ende wird alles gut. Und wenn es noch nicht gut ist, ist es noch nicht das

Ende!

[hr
Malte Clavin
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