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Ohne Fach-Chinesisch besser verstanden werden
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Nirtingen (ba). Immer komplexere
und erklarungsbediirftigere Pro-
dukte stellen ganz neue Anforde-
rungen an deren Entwickler. Der
Nirtinger Rhetoriker Peter Flume
hat sich auf Seminare spezialisiert,
in denen er Fachleuten versténdli-
ches Sprechen beibringt. Er erklart
in unserem Interview, worauf es
dabei ankommt.

Was macht es Technikern so
schwer, verstandlich zu erkldren?
Die Hauptzielgruppe, die Techniker
von ihren Produkte und Ideen iiber-
zeugen miissen, sind in aller Regel
Nicht-Techniker, z.B. der Finanzvor-
stand. Um diese fiir eine Entwicklung
zu begeistern, muss man ihnen Nut-
zen, Vorteil oder Funktionsweise an-
gemessen erkldren kénnen. Techniker
neigen dazu, weil sie eben keine Ver-
kiufer sind, immer weiter in die Tiefe
von Details zu gehen, statt beispiels-
weise klar zu machen, dass eine Ma-
schine doppelt so schnell produziert
wie ein Vorgangermodell. Das wiirde
einen Kaufmann vermutlich iiberzeu-
gen. Stattdessen wird er mit techni-
schem Fach-Chinesisch verwirrt, ver-
liert den Uberblick und damit
schlimmstenfalls das Interesse an der

Neuentwicklung.

Wie kommen Sie zu lhren
Auftrégen?
In der Regel fragen die Firmen direkt
bei mir an, weil es bundesweit nur
sehr wenige Anbieter fiir solche Trai-
nings gibt.
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Wie sehen die Aufgabenstellungen
aus?
Bei Electronic Optical Systems, EOS
GmbH, wo Laser-Sinter-Systeme fiir
den Prototypenbau bspw. in der Auto-

mobilzulieferindustrie hergestellt
werden, bei T-Online, wo es um neue
Internetprodukte geht oder bei Ikea,
wo neue Anforderungen an die EDV
gestellt werden, helfe ich den Techni-
kern und technischen Trainern in Se-
minaren, ihre Inhalte so darzustellen,
dass sie von der jeweils angesproche-
nen Zielgruppe verstanden werden.

Lasst sich der Erfolg quantifizieren?
Ja. Bei EOS haben wir beispielsweise
aus den Seminaren heraus ein kom-
plettes Schulungssystem fiir deren

Weg von der
Detailverliebtheit:
Trainer Peter
Flume bringt
Ingenieuren bei.
wie sie Produkte
versténdlich
prasentieren
kénnen.

Kunden aufgebaut. Teilbereiche dar-
aus werden mittlerweile als eigen-
stindige Dienstleistung erfolgreich
verkauft.

Wie gehen Sie bei den Trainings

methodisch vor?
Das kommt auf die Zielgruppe und
die Ziele an. In der Regel lasse ich zu-
nachst das Konzept in der Sprache
der Techniker sauber formulieren.
Dann iiberlegen wir, welche Zielgrup-
pe erreicht werden soll und differen-
zieren das Konzept in der jeweils an-
gemessenen Sprache. Einen kauf-
ménnischen Entscheider muss ich da-
bei anders ansprechen und andere
Akzente setzen als wenn ich den
Mann instruiere, der spiter auf dieser

Maschine produziert. Fiir diesen geht
es dann nidmlich auch um Wissens-
vermittlung und das Gestalten prakti-
scher Ubungen, damit z. B. teure Ma-
schinen beim Lernen nicht beschadigt
werden.

Welches sind die hiufigsten Fehler?
Zu technische Sprache und Verliebt-
heit in Details. Da wird dann jedes
Ventil erklart, aber nicht deutlich ge-
nug gesagt, was niemals getan wer-
den darf, soll eine Maschine nicht den
Geist aufgeben. Und schlief8lich feh-
len methodische und rhetorische
Kompetenz, um Wissen erwachse-
nengemdll zu vermitteln. Solches
Handwerkszeug ist wichtig, damit al-
le Teilnehmer wihrend eines Schu-
lungstages oder einer ldngeren Pra-
sentation aufmerksam bleiben.

Wie stellen Sie sicher, dass alle Teil-

nehmer das Klassenziel erreichen?
Wir beschéftigen uns immer mit be-
stimmten Themen, z. B. ,Wie weise
ich einen Kunden in den Gebrauch ei-

Peter Flume hat Wirtschaftswissen-
schaften und Rhetorik in Stuttgart-
Hohenheim und Tiibingen studiert.
1989 griindete er bereits wahrend des
Studiums sein eigenes Unternehmen,
um BWL-Studenten bundesweit Pré-
sentationstechniken zu vermitteln.
Seit 1994 setzt der Niirtinger in sei-
nen Seminaren Theaterelemente ein.
Seit 1996 kooperiert er mit professio-
nellen Schauspielern, mit denen er

Peter Flume: Gestalter fiir Veranderungsprozesse

ner CNC-Maschine ein?‘ oder ,Wie
entwickle und prisentiere ich ein
neues Channelkonzept fiir das Inter-
net?‘

Die Teilnehmer lernen dafiir

quasi das passende Vokabular?
Auch das. Ein Grofteil der Seminare
besteht aber aus Ubungsvortrigen
und Simulationen, um das erforderli-
che Know-how fiir den freien Vortrag,
die zielgruppenspezifische Prasenta-
tion oder die anwenderorientierte
Unterweisung zu erwerben.

StoBen Sie bei den Teilnehmern

auf Widersténde?
In der Regel nicht. Imm Gegenteil. Die
Ingenieure und Techniker sind ganz
tiberwiegend dankbar fiir diese Unter-
stiitzung, weil sie ja selbst die Erfah-
rung machen, oft nicht verstanden zu
werden. Das ist auch kein Wunder,
weil diese Kompetenz des verstand-
lichen Erklédrens in kaum einer techni-
schen Ausbildung auch nur halbwegs
angemessen vermittelt wird.

ein Jahr spater auch das Unterneh-
menstheater ,vitaminT" griindete.

Seit 2001 ist Peter Flume Dozent
der Universitidt Hildesheim im Auf-
baustudiengang Organization Stu-
dies zum Thema Kreative Techniken
und Inszenierungen — Verdnderungs-
prozesse mit Theater gestalten. 2002
war er Preistrdger des Bundesver-
bands deutscher Verkaufsforderer
und Trainer.



