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Ideen, Tipps und Strategien fiir Uberzeugungskraft und Kompetenz
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Prasentation und Rhetorik: Nichts Neues seit 2.500 Jahren?

Demosthenes, Cicero & Co hatten keine Datenprojektoren. Aber sonst? Schliefilich sind die Menschen
immer noch dieselben (leider), oder? Unverindert stehen die drei Sdulen der Uberzeugungskunst:
Logik, Emotion und personliche Glaubwiirdigkeit. Richtige Inhalte mit entsprechendem Engagement
prasentiert, das wirkt nach wie vor.

Tatsachlich hat sich aber doch einiges geandert: wir knnen nicht mehr nur zuhdren, wir erwarten
»Entertainment®, wir wollen was sehen - auch in der geschiftlichen Prasentation. ,,Klassische“ Rhetorik
ist eine notwendige, aber keine hinreichende Voraussetzung. Dieser Forderung stellen wir uns - in
Seminaren, in Coachings — und auch in dieser Prasentationspraxis.

.
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Ein Paar beim Tango - ein Claudyne Wilder ist eine der bekanntesten US-amerikanischen Pré-
faszinierendes Bild fiir das sentationsberaterinnen. lhre TANGO-Prinzipien fiir den Uberzeu-
Kraftespiel im Uberzeugungspro-  gungserfolg:

zess. Und wesentlich positiver, T ension: Die richtige Distanz zum Partner entscheidet. Spannung
als das (,,ménnliche*) Gleichnis muss spiirbar, darf aber nicht {iberwaltigend sein
vom Kampf mit dem Gegner A ttitude: Die eigene Einstellung, also die Zuversicht und der Wille,

etwas zu verkaufen bzw. jemand zu iiberzeugen

N ear AND far: der Wechsel zwischen Nahe und Entfernung. Kon-
kret: Sehr intensiv hinterfragen oder auch argumentieren — aber
sich dann bewusst zuriicknehmen, dem Partner Raum lassen

G enerate Emotions: Wir miissen begeistern. Aber wer andere
bewegen will, muss sich auch selbst bewegen! Und fiir das
eigene Engagement ist man schon selbst verantwortlich!

O pen: Offen fiir die Reaktion des anderen ist nur, wer genau beob-
achtet, zuhort und nicht schon die Antwort formuliert. Daher:
Beobachtungen ansprechen “Sie scheinen etwas nachdenklich —

Die Einbeziehung der Zuhdrer ist in jeder welche Informationen brauchen Sie noch?”
Kommunikationssituation entscheidend

_ besonders intensiv behandeln wir das 1N c!lesgm TANGO miissen zwar SIE d]e Fiihrungsrolle iibernehmen
im ,,Der Sichere Weg zum JAI“ (Sellingto ~ — €in wirklich harmonischer Erfolg wird das Ganze aber nur, wenn
Groups) Sie auch die Energie des Partners wirken lassen!

@ klar r vollflachig-farbig? Bei -

D
»Welchen Hintergrund wah- 1. Je dunkler der Raum, desto dunkler der Hintergrund: in einem

\/

len?“ Das ist eine der am Kinosaal wiirde eine weisse Flache zu stark blenden. Je mehr
hdufigsten gestellten Fragen an »Arbeitsatmosphare®, desto einfacher.
uns Prdsentationstrainer. Und es 2. )e mehr ,,Bilder*, desto klarer. Eine Bulletchart-Prdasentation
gibt keine eindeutige Antwort! braucht manchmal schone, satte Farben, um noch ertrédglich zu

wirken. Wer aber Fotos, Diagramme, Cliparts ... einbaut, verliert
bald die Freude am Hintergrund, weil man die Bilder ohnedies
freistellen muss (mit weifen Rechtecken hinterlegen).
3. ,Hintergrund* bedeutet ,,GRUNDierung* daHINTER. Wichtig ist,
was davor bzw. darauf steht, nicht der Hintergrund selbst.
Daraus ergeben sich zwei Warnungen:
= Bildhafte Hintergriinde (Fotos, Landkarten, Marmor ...) diirfen
weder ablenken, noch die Lesbarkeit beeintrachtigen
= Keine dominanten Bildelemente, die Platz wegnehmen
4. Testen! Erstellen Sie in dem von lhnen geplanten Design drei
Die richtige Hintergrundgestaltung ist einfache Folien: Ein Textchart (z.B. die I_nhaltsijbersic_ht), ein Dia-
ein Thema unserer 1-tagigen Kurz-Work- gramm (z.B. Umsatzentwicklung) und ein Foto (z.B. ein Produkt).
shops ,,Slides that win“ und ,,Die Hi- Diese drei Folien projizieren Sie unter realen Bedingungen. Und
Tech-Prasentation meistern®. dann entscheiden Sie!

http://www.hps.coat ... weitere und aktuelle Tipps, Seminartermine, giinstige Restpldtze, Absolventenservice und Links
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\_~7 0‘* Karriere-Stop dank

Présentations-Flop -

mit Garantie! Uberzeugende
Prdasentationen sind heute eine
Erfolgsvoraussetzung. Aber viel-
leicht wollen Sie gar nicht
aufsteigen, sondern deutlich
zeigen, dass Sie auf Karriere
keinen Wert legen?

»Normale“ Todsiinden fiir Prasentatoren
bearbeiten wir in unserem Klassiker
,»Sicher prdsentieren — wirksamer vor-
tragen®. Individuelle Problemstellungen
sind Thema der ,,Meisterklasse: Pra-
gnanter prasentieren!“

Es ist verhdltnismafig einfach, durch eine geschickte Prasentati-
onsstrategie alle Aufstiegschancen zu zerstéren — insbesondere in
internationalen Konzernen:

1. Reduzieren Sie die Vorbereitungszeit! Dann kénnen Sie auch
kaum Fragen der Zuschauer beantworten. Damit haben Sie die
Null-Wertung bei Glaubwiirdigkeit und Kompetenz schon in der
Tasche.

2. Machen Sie lhre Prasentation verwechselbar! Das ist heute,
dank sei PowerPoint, wirklich ganz einfach.- Eine mutige Alter-
native ist der Einsatz von 16,8 Millionen Farben und mdoglichst
vieler ClipArts unter gleichzeitigem Verzicht auf professionelles
Design.

3. Quetschen Sie soviel wie mdglich auf jede Folie! Betrachten Sie
leere Quadratzentimeter als vergeudete Chancen und versuchen
Sie, den aktuellen Rekord von 200 Worten pro Folie zu brechen.

4. Verwenden Sie ALLE technischen Effekte! Damit retten Sie
auch gute Prdsentationen in letzter Sekunde vor dem drohenden
Erfolg. Zeigen Sie, dass Sie alle Animationsmdglichkeiten lhrer
Software wirklich beherrschen!

Prasentationserfolg ist also vermeidbar und eine tolle Chance, die

eigene Karriere zielsicher abzubremsen!

@ Krafti

h— Finale — nicht einfach (ver-)en
DY
Prasentationen werden

professioneller - man inve-
stiert in Vorbereitung. In
zielgruppenorientierte, saubere
Logik, in ein-leuchtende Hilfsmit- 2.
tel, in einen ziigigen Start. Fiir
die letzte Phase der Prasentation
bleibt oft zu wenig Energie.

n!

Ein kradftiges Finale zahlt sich aus — der letzte Eindruck bleibt!

1. Zusammenfassen - das “Fazit”: Kiindigen Sie klar und deutlich

an, dass Sie jetzt ,, zusammenfassen®. Tun Sie es wirklich — also

die wichtigsten Aussagen in drei, vier Sdtzen wiederholen.

Kein “Danke fiir Ihre Aufmerksamkeit!” Besser, Ask for

something!“ Das erste ist eine Floskel, die den Schlusspunkt

signalisiert. Gewagter aber ungleich stdrker sind Schlusspunkte
der Zuversicht oder klare Aufforderungen: ,,Ich bitte Sie, das bei

Ihrer Entscheidung zu beriicksichtigen!*

3. Applaus aushalten - oder zur Fragerunde iiberleiten: Bei
Vortrdgen oder gréf3eren Prdsentationen kdnnen Sie mit Applaus
rechnen — lhr Publikum will hnen danken, laufen Sie nicht
davon! - Bei Prasentationen im kleinen Rahmen gehen Sie dage-
gen sofort ,,iiber die Briicke* zur Diskussion: ,,Dazu haben Sie
sicherlich einige Fragen. Wir haben dafiir ... Minuten, was inter-
essiert Sie besonders?“

All das ist nicht schwer — aber verlassen Sie sich auf eines: Im

Stress (oder in der Erschopfung oder Euphorie) der Abschluss-

phase fallen Ihnen die optimalen Satze sicherlich nicht ein. Die

miissen Sie schon vorher formulieren!

Die personliche Wirkung in kritischen
Phasen ist nicht nur im Prdsentations-
training ein zentrales Thema, sondern
auch in der ,,Rhetorischen Kraftkammer*
und in verkaufsorientierter Weise im
,,Der Sichere Weg zum JA!* (Selling to
Groups)

Fragen, Ideen, Tipps .....

... schreiben, faxen oder mailen Sie uns bitte, Sie erhalten rasch Antwort!
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