KOMMUNIKATION

Prasentieren
wie ein Profi

Was macht eine Prasentation professionell und effektiv? Experten
teilen in diesem Artikel Ansichten und Tipps dariiber, wie man eine
tiberzeugende Prdasentation erstellt, die das Publikum fesselt und die
gewlinschte Botschaft klar und eindrucksvoll vermittelt.

PRASENTATIONEN SIND EIN wichtiges Werk-
zeug in vielen Berufsfeldern. Ob in der Ge-
schaftswelt, im Bildungsbereich oder auf Kon-
ferenzen — die Kunst, ein Publikum zu fesseln
und zu liberzeugen, ist gefragter denn je. Doch
was macht eine Prasentation wirklich erfolg-
reich? Es sind nicht nur beeindruckende Folien
oder rhetorisches Geschick, sondern eine Kom-
bination aus Inhalt, Struktur und Authentizitat.
Experten aus der Kommunikationsbranche sind
sich einig: Eine gute Prasentation beginnt lan-
ge vor dem eigentlichen Vortrag. Sie erfordert
sorgfaltige Vorbereitung, Kenntnis des Publi-
kums und eine klare Botschaft. In diesem Arti-
kel werden wir uns auf eine Reise begeben, um
die Geheimnisse meisterhafter Prasentationen
zu entschliisseln. Wir werden Tipps und Tricks
von erfahrenen Rednern entdecken und lernen,
wie man eine Botschaft effektiv vermittelt. Da-
bei geht es nicht nur um Technik, sondern auch
um die Kunst, mit Leidenschaft und Uberzeu-
gung zu sprechen. Lassen Sie uns gemeinsam
eintauchen in die Welt der Prasentationskunst
und herausfinden, wie Sie Ihr nachstes Publi-
kum begeistern kdnnen.

Wenn man professionelle Keynote-Speaker in
Aktion erlebt, wird schnell klar: Sie beherr-

schen ihr Metier meisterhaft. Diese scheinbare
Leichtigkeit, mit der sie auftreten, lasst oft den
Eindruck entstehen, dass das alle so miihelos
konnten. Doch hinter dieser Kunst des Redens
verbirgt sich eine tiefgreifende Ausbildung und
jahrelange Erfahrung. Es sind nicht nur reine
Prasentationstechniken, die sie erlernt haben,
sondern auch Elemente aus dem Schauspiel,
Stimmtraining, Seminare zur Korpersprache
und Fortbildungen in Dramaturgie.

Fir Menschen, die nur gelegentlich eine Pra-
sentation halten, mag dies Uiberdimensioniert
erscheinen. Dennoch gibt es wichtige Aspekte,
die beachtet werden sollten, um eine Prasenta-
tion zu einem unvergesslichen Erlebnis zu ge-
stalten, anstatt zu einer monotonen Informa-
tionsvermittlung.

Und eines ist auch ganz klar: Es gibt einen
Unterschied zwischen einem Fachvortrag und
einer Keynote-Rede. Wahrend eine Keynote
oft dazu dient, ein Event oder eine Konferenz
zu er6ffnen und die Zuhorer zu inspirieren, fo-
kussiert sich ein Fachvortrag in der Regel auf
spezifische Inhalte und Fachwissen zu einem
bestimmten Thema. Keynotes sind in der Regel
breiter angelegt und zielen darauf ab, eine all-
gemeine Botschaft oder Vision zu vermitteln,
wahrend Fachvortrage tiefer in die Materie ein-



tauchen und detaillierte Informationen bieten.
Die Prasentationsstile konnen sich ebenfalls
unterscheiden: Keynotes sind oft erzahleri-
scher und emotionaler, wahrend Fachvortrage
sachlicher und informativer gestaltet sind.

Grundelemente

In der Kunst des 6ffentlichen Redens gibt es —
wie erwahnt - viele Facetten, die eine Prasenta-
tion erfolgreich machen kénnen. Experten aus
verschiedenen Bereichen teilen ihre Ansichten
dartiiber, was eine wirkungsvolle Prasentation
ausmacht und wie Redner ihre Botschaft effek-
tiv vermitteln konnen. Hier sind einige Einbli-
cke von Fachleuten in diesem Bereich.

Peter Dziergas (Managing Director Dale Car-
negie Austria): »Professionelle Prasentationen
zeichnen sich vor allem durch Klarheit, Rele-
vanz und Zielorientierung aus. Dies erfordert
eine deutliche Kernbotschaft, die dem Pub-
likum uberzeugend, souveran und natiirlich
vermittelt sein will. Ein strukturierter Aufbau
mit klaren Hauptpunkten sowie ansprechende
Visuals, pragnante Beispiele sowie fundierte
Daten sind dabei entscheidend. Jedoch richtig
wirkungsvoll wird eine Prasentation erst durch
die Begeisterung. Reden, die unsere Gefiihle
stark ansprechen, vergessen wir nie.«

Roman Braun (Psychologe und Coach, Trinergy
International): »Ich weif3, was ich weif3. Und das
beinhaltet: Ich weifd auch, was ich nicht weifl.
Stehen Sie zu beidem. Die Zuhotrer erwarten
sowieso nicht, dass Sie allwissend sind. Sie
sollten die Einladung, zu einem bestimmten
Thema zu sprechen, nur annehmen, wenn Sie
wissen, dass zum Zeitpunkt des Vortrags Ihr
Wissen tiber das Thema im Verhaltnis zum no-
tigen Wissen fiir den Vortrag ungefahr so grof}
ist wie ein DIN-A4-Blatt zu einer Briefmarke.
Wenn nicht, sollten Sie die Veranstaltung schon
entsprechend ankiindigen: als einen Rahmen,
in dem gemeinsam zu einem neuen Thema ers-
te Ideen entwickelt werden. In jedem Fall soll-
ten Sie neue Informationen von Teilnehmern
mit einbeziehen und wiirdigen. Wenn Sie das
gelassen tun konnen, zeigen Sie Grofie.«

Patrick Nini (Trainer und Griinder von Speechs):
»Zwei Elemente sind unverzichtbar: Eine klare
Kernbotschaft, die sich spatestens dann he-
rauskristallisieren sollte, wenn man die Pra-
sentation erarbeitet, und die Relevanz fiir das
Publikum. Beides geht Hand in Hand. Viel zu
oft beschaftigen sich Vortragende nur mit der
Frage, welche Fakten sie transportieren méch-
ten und nicht mit der Frage, was sie eigentlich

sagen mochten — also welche Botschaft auch
nachhaltig hdngen bleiben soll. Je mehr Rele-
vanz gegeben ist, desto starker wird die Kern-
botschaft. Am Beispiel einer Abteilungsprasen-
tation sollten Sie sich auch grundlegend tber
alle Kollegen und deren Sicht auf die Dinge
Gedanken machen. Warum ist es relevant fiir
diese und was sollen sie mitnehmen? Idealer-
weise wissen Sie genau, was den Kollegen in
den nachsten Wochen nicht mehr aus dem Kopf
gehen wird: Ihre Kernbotschaft.«

Struktur und Gliederung

Die Struktur einer Prasentation ist das Riickgrat
jeder gelungenen Darbietung. Sie dient nicht
nur dazu, den Inhalt in einer logischen und
nachvollziehbaren Reihenfolge zu prasentie-
ren, sondern hilft auch dabei, die Aufmerksam-
keit des Publikums zu halten und die Kernbot-
schaft klar zu vermitteln. Eine gut strukturierte
Prasentation erleichtert den Zuhorern das Ver-
standnis und die Erinnerung an die prasentier-
ten Informationen. Dabei gibt es nicht die eine
richtige Struktur, sondern verschiedene Ansat-
ze und Methoden, die je nach Thema, Zielgrup-
pe und Kontext angepasst werden kénnen.

Michaela Kellner (Trainer und Coach ANKH.AT)
stellt einige Moglichkeiten dar, Prasentationen
gut zu gliedern: »Gut strukturierte Prasentatio-
nen erkennt man an ihrer klaren Gliederung.
Das hilft dem Publikum, beim Zuhoren einen
roten Faden zu behalten. Es gibt unzahlige
Strukturen fiir Prasentationen, die bekanntes-
te und einfachste ist Einleitung, Hauptteil und
Schluss. Gerne verwendet wird noch die Prob-
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lem-Losung-Struktur: Einleitend beschreiben
wir das Problem oder die Herausforderung, im
Hauptteil geht es um die Losungsansatze und
zum Schluss zeigen wir den Nutzen der Umset-
zung auf. Auch die Frage-Antwort-Struktur ist
beliebt: Einleitend stellen wir eine oder meh-
rere Fragen, die wir beantworten. Abschlie-
flend fassen wir das Wichtigste zusammen und
verstarken die Botschaft. Die swoT-Analyse-
Struktur beginnt mit den Starken (Strengths)
eines Produktes oder Projektes. Dann beschrei-
ben wir die Schwachen (Weakness) und analy-
sieren, wie sie bewaltigt werden kénnen. Nun
zeigen wir die Chancen (Opportunities) und wie
wir sie nutzen kénnen. Zum Schluss erlautern
wir noch die Risiken und Gefahren (Threats)
— unter beiden Gesichtspunkten: wenn wir X
umsetzen und wenn wir X nicht umsetzen. Die
5-W-Fragen-Struktur nutzt die wichtigsten Fra-
geworte Wer, Was, Wann, Wo, Warum. Mit die-
sen Fragen geben wir zuerst einen Uberblick,
dann gehen wir tiefer auf jede der 5 W-Fragen
ein, abschliefiend fassen wir die Antworten zu-
sammen und heben die Kernbotschaft hervor.«

Patrick Nini: »Um eine tiberzeugende Struktur
zu finden, sollte man im ersten Schritt Abstand
davon nehmen, in Folien zu denken. Sehen Sie
sich als Architekt Threr Prasentation und gestal-
ten Sie zunachst ein solides Fundament: Thren
Einstieg. Holen Sie Ihre Zuhorer ab und bereiten
Sie sie auf Ihre ndchsten wichtigen Punkte vor.
Der Hauptteil ist idealerweise in drei (in man-
chen Fallen vier) Teile gegliedert. Versuchen
Sie, Thre Punkte zu clustern, sodass am Ende
maximal drei passende Uberbegriffe (fiir Ihren
Hauptteil) entstehen. Diese kénnen nun auf
verschiedene Weise geordnet werden: aufstei-
gend, chronologisch, logisch (These, Antithese,
Synthese), spirituell (Kopf, Herz, Wille) oder
nach dem >Golden Circle« (Why, How, What)
u.a. Jede dieser Strukturarten hat ihre Vorteile.
Wahrend die Golden Circle Struktur emotiona-
lere Prasentationen hervorbringt, entsteht bei
der aufsteigenden Struktur mehr Spannung.
Das Dach Threr Prasentation ist der Abschluss:
Platzieren Sie Ihre Kernbotschaft noch einmal
und nutzen Sie einen Call to Action.«

Gestaltung von Folien

Nachdem wir die Bedeutung einer klaren Struk-
tur fir eine erfolgreiche Prasentation erkannt
haben, wollen wir nun einen Blick auf das
ndachste entscheidende Element werfen: die
Gestaltung der Folien. Wie wir unsere Inhalte
visuell darstellen, kann mafigeblich beeinflus-
sen, wie unsere Botschaft vom Publikum aufge-
nommen wird.

Michaela Kellner kennt die wichtigsten »Hard-
Facts« und gibt einen wertvollen Tipp: »Als
Faustformel gilt die >Sechser-Regel«: Pro Zeile
maximal sechs Worter, pro Folie maximal sechs
Zeilen! Mindestschriftgrofie 24 Punkt und eine
leicht lesbare Schriftart. Guter Kontrast der
Schriftfarbe zum Hintergrund. Ein Bild, Foto
oder Diagramm ist optimal — maximal zwei pro
Folie. Was wir dabei immer bedenken, ist: Han-
delt es sich um eine reine Prasentation? Oder
werden die Folien zusatzlich als Handout ver-
wendet? Unser Profi-Tipp: Schreiben Sie die In-
formationen in die Notizen und verwenden Sie
diese als Handout.«

Peter Dziergas: »Weniger ist mehr: Eine effek-
tive Prasentationsfolie sollte nie tiberladen
sein. Achten Sie bewusst auf eine ausgewogene
Kombination von Text und Bild. Wir wollen Fo-
lien, die unser Publikum in kiirzester Zeit aktiv
einbinden und dadurch eine nachhaltige Wir-
kung erzielen. Der Textanteil beschrankt sich
auf pragnante 30-40 Worter oder 4-6 Bullet
Points, um die Botschaft klar und leicht ver-
standlich zu vermitteln. Parallel dazu setzen
wir auf ein bis maximal zwei aussagekraftige
Bilder oder Grafiken. Dabei ist es wichtig, dass
die gewahlten Bilder einen klaren Bezug zu den
Inhalten haben und unsere Kernbotschaft ver-
starken.«

Patrick Nini: »Um passende Folien fiir eine gute
Prasentation vor Publikum zu erstellen, sollte
man sich die Frage stellen: An welcher Stelle
meines Vortrages bringen Folien einen Mehr-
wert? Denn es sind nicht immer Folien notig.
Stellen Sie sich den Mehrwert vor, wenn Sie
nicht mehr von der Technik abhangig sind oder
mehr Flexibilitdt auf der Biihne haben. Fiir die
Profis ist dies oft Balsam fiir die Seele, fiir an-
dere jedoch Gift fiir das Herz. Nutzen Sie Folien
als Thren Sparringpartner und lagern Sie Dinge
auf Folien aus, die visuell mehr Effekt erzielen,
als gesprochen - z.B. Bilder (Emotionen) oder
Uberraschungseffekte. Lassen Sie sich aller-
dings nicht von Ihren Folien ersetzen.«

Mit Worten begeistern

Eine meisterhafte Prasentation hat die Kraft,
nicht nur den Verstand, sondern auch das Herz
des Publikums zu berihren. Durch gezielte
Wortwahl, tiberzeugende Argumente und au-
thentische Emotionen konnen Vortragende ihre
Zuhorer in den Bann ziehen und eine nachhalti-
ge Wirkung hinterlassen. Es geht darum, nicht
nur Informationen zu vermitteln, sondern eine
Geschichte zu erzahlen, die das Publikum fes-
selt und begeistert. Lassen Sie uns gemeinsam



erkunden, wie Sie mit Worten eine solch mag-
netische Anziehungskraft in Ihren Prasentatio-
nen erzeugen konnen.

Schien Ninan (Geschaftsfithrer HPS Training)
weifd genau, wie das funktioniert: »Stories, Sto-
ries, Stories. Aber bitte immer mit Business-
Bezug und klarem Ziel! Erzahlen Sie nicht zum
hundertsten Mal die Heldenreise, die kennen
schon alle. Entscheidend ist, was Thre Zielgrup-
pe braucht. Ist sie voller Sorge und muss positiv
motiviert werden oder ist sie zu bequem und
muss aktiviert werden? Deswegen haben wir bei
HPS 7 Storyboards fiir den Businesseinsatz ent-
wickelt. Je nach Ziel kénnen Sie damit positiv
motivieren, mit Gefahr aufriitteln, Widerstan-
de auflosen und vieles mehr. Die Kunst, rasch
Stories zu entwickeln, welche die Zielgruppe
wirklich bewegen, ist in der heutigen Zeit ent-
scheidend fiir gelungene Prasentationen.«

Peter Dziergas: »Wir wollen doch alle unser
Publikum fesseln und bedienen uns einer Viel-
zahl bewdhrter Techniken. Warum ist Storytel-
ling eine der madchtigsten? Menschen lieben
packende Geschichten. Dadurch schaffen wir
emotionale Bindung und machen komplexe In-
halte greifbar. Aktive Interaktion durch Fragen,
Anschauungsmaterial und Umfragen fordert
die Beteiligung und halt die Aufmerksambkeit.
Zudem konnen wir Humor einsetzen, um die
Atmosphadre zu lockern — oder emotionale An-
sprachen verwenden, um Vertrauen zu schaf-
fen. Bringen wir unser Thema begeistert riiber
und setzen dabei all diese Techniken gezielt
und ausgewogen ein, dann machen wir den ent-
scheidenden Unterschied: Unsere Prasentation
bleibt fesselnd und lebendig in Erinnerung.«

Roman Braun bringt einen wichtigen Punkt
ein: »Sprechen Sie nicht von sich, sondern vom
einzig Wichtigen — dem Publikum. Lassen Sie
sich nicht durch die Szene tduschen. Die Au-
gen und Ohren der Zuhorer sind zwar auf die
Redner gerichtet, diese stehen aber nicht im
Mittelpunkt — im Mittelpunkt steht immer das
Publikum! Ab dem ersten Wort des Vortrages
stehen die Gedanken, Wiinsche und Gefiihle
des Auditoriums im Mittelpunkt. Ziel ist nicht,
dass Sie etwas sagen, sondern dass das Publi-
kum informiert, motiviert und berihrt wird.
Deshalb lautet die Devise, dass Sie sich fiir Ihre
Zuhorer mehr interessieren sollten als fiir sich
selbst. Stellen Sie sich ein paar Fragen zu den
Menschen in Threm Publikum. Sprechen Sie zu
Beginn der Prasentation iiber die Ausgangssi-
tuation Ihres Publikums. Eroffnen Sie so, dass
sich der grofdte Teil der Zuhorer verstanden und
angesprochen fiihlt. Das Publikum wird es Ih-
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nen mit Zuneigung danken. Ein Nebeneffekt ist,
dass sich Thre Aufregung umso schneller ver-
fliichtigt, je mehr Sie mit Threr Aufmerksambkeit
bei anderen Menschen sind.«

Nervositiat abbauen

Nervositdt vor und wahrend einer Pradsenta-
tion ist ein Gefiihl, das fast alle kennen. Es zeigt
unsere menschliche Seite, unsere Leidenschaft
fir das Thema und unseren Wunsch, gut an-
zukommen. Doch wie geht man am besten mit
diesem kribbelnden Gefiihl im Bauch um, damit
es nicht die Uberhand gewinnt? Welche Techni-
ken und Strategien helfen dabei, Nervositat in
positive Energie umzuwandeln und selbstsi-
cher vor dem Publikum zu stehen.

Schien Ninan: »Wer alle modernen Dos and
Don’ts kennt, ist weniger nervos. Wenn Sie
wissen, wie Sie nach aufien immer souveran
wirken, unabhédngig davon, wie Sie sich gerade
fihlen, werden Sie gelassener sein. Wenn Sie
wissen, wie Sie auf jede Frage, auch spontan,
eine souverane Antwort geben kdnnen, werden
Sie ebenfalls gelassener sein. Mit den richtigen
Tools gelingt eine optimale Vorbereitung rasch
— das gibt Sicherheit.«

Peter Dziergas: »Es gibt nur einen Weg: Vorbe-
reitung und viel Ubung. Besonders am Anfang:
Sprechen Sie tiber Dinge, iiber die Sie mit gu-
tem Recht sprechen konnen. Themen, die Sie
durch langes Studium oder eigene Erfahrung
kennen gelernt haben. Uber etwas, woriiber
Sie Bescheid wissen. Bereiten Sie sich dafiir
nicht nur Minuten oder Stunden vor, sondern
— indirekt — lieber Wochen oder Jahre. Mit der
Ubung kommt die Erfahrung, mit der Erfah-
rung kommt die Selbstsicherheit.«

Roman Braun: »Die Faustregel lautet: zuerst
Worst Case, dann Best Case. Malen Sie sich am
Anfang Threr Vorbereitung ruhig aus, was alles
passieren konnte. Beniitzen Sie dann Ihre Fan-
tasie, um Losungsmoglichkeiten zu finden und
Wege umzusetzen. So lange, bis Sie trotz aller
Worst-Case-Szenarien ein ungetriibtes gutes
Gefiihl haben. Der zweite Teil geht dann von al-
leine: Unmittelbar vor Ihrer Performance stel-
len Sie sich jetzt das Best-Case-Szenario vor. Er-
leben Sie das Happy End mit allen angenehmen
Auswirkungen. Machen Sie das moglichst mit
allen Sinnen. Sehen Sie sich die Frichte ernten,
horen Sie Thre zufriedene Stimme, spliren Sie
das angenehme Gefiihl des Gelingens, schme-
cken Sie den Erfolg. Halten Sie sich vor Augen,
dass Sie diese Erfolge nur mit Ihrem Publikum
erreichen konnen, und stellen Sie sich (nur

hypothetisch) vor, man wiirde Sie nun daran
hindern, mit Threm geliebten und notwendigen
Publikum zusammenzutreffen. Dann machen
Sie sich klar, dass Sie die Moglichkeit haben, es
zu treffen — lassen Sie die dazugehorige Freude
zu und zeigen Sie sie! Ihren Zuhorern ist ein la-
chendes Gesicht tausendmal lieber als jede Be-
teuerung.«

Patrick Nini: »Nervositdit und Lampenfieber
setzen unglaublich viel Energie frei. Wenn es
um viel geht, sind selbst die Erfahrensten noch
immer nervos, wissen allerdings, die Nervosi-
tat zu nutzen. Nervositat scharft den Fokus.
Um damit besser umgehen zu kdnnen, geben
Sie sich Zeit. Erstellen Sie die Prasentation
nicht auf den letzten Driicker, sondern haben
Sie sie bereits ein paar Tage vorher vorbereitet
und eingelibt. Je mehr Souveranitat und Routi-
ne Sie erlangen, desto mehr wird Lampenfieber
Ihr Freund. Versuchen Sie, kurz vor dem Auf-
tritt zu entspannen und tun Sie das, was Thnen
gut tut.«

Michaela Kellner: »Fiir viele Menschen ist ein
Grund fiur Lampenfieber die Angst vor Ableh-
nung oder davor, negativ beurteilt zu werden.
Das Wichtigste ist, das Lampenfieber zu akzep-
tieren und dessen Kraft als Energiebooster zu
nutzen. Es macht uns wacher, aktiver, gespann-
ter und energiegeladener, es soll uns jedoch
nicht blockieren. Hier ein paar konkrete Tipps:

e Machen Sie sich mit dem Setting vertraut:
Raum, Technik, Licht, Biihne, Mikrofon, Pre-
senter ...

e Nutzen Sie Ihren Atem. Atmen Sie 4 Sekunden
in den Bauch ein und atmen Sie 6 Sekunden
durch die Nase aus. Machen Sie das sechsmal
(=1 Minute).

e Bevor Sie zu sprechen beginnen, atmen Sie
aus! Sprechen Sie Thren ersten Satz niemals
mit voller Lunge.

e Tipp aus dem Profisport: Klopfen Sie sich auf
Ihr Brustbein und aktivieren Sie damit Ihre
dahinter liegende Thymusdriise. Atmen Sie
dabei tief aus. Klopfen Sie rund eine Minute
und spiiren Sie die stairkende Wirkung rund 2
bis 3 Stunden nach.

e Zehenwackler: Wackeln Sie mit beiden gro-
en Zehen. Zum Schluss stellen Sie die gro-
en Zehen fest auf den Boden. Damit ent-
spannen Sie Ihre Schultern und aktivieren
eine gute Haltung und Bauchspannung.«

Richtiges Uben

Natiirlich ist Uben wichtig. Dieser Erkenntnis
wollen wir gar nicht viel Aufmerksamkeit ge-
ben. Eher widmen wir uns der Frage, wie rich-



tig gelibt werden kann - wie jede Prasentation
dafiir genutzt werden kann, beim nachsten Mal
ein kleines Stiick besser zu sein.

Michaela Kellner: »Wenn Sie regelmaflig in
Ihrem Unternehmen prasentieren und Ihre
Kompetenzen auf diesem Gebiet steigern wol-
len, holen Sie sich einen Learning-Buddy. Diese
Person gibt Ihnen nach jeder Ihrer Prasentatio-
nen konkretes Feedback. Vor allem auch zu den
Punkten, an denen Sie schon gearbeitet haben.«

Patrick Nini: »Um zu erfahren, ob Ihre Bot-
schaft beim Publikum angekommen ist und
Ihre Zuhorer gefesselt wurden, konnen Sie
einfach alle fragen, die Thnen zugehort haben.
Fragen Sie offen, was einer Person gefallen hat,
und gerne auch, wo sie Verbesserungspotenzial
sieht. Um langfristig handwerklich besser zu
werden, kommen Sie an Kommunikationspro-
fis nicht vorbei. Diese betrachten Ihren Vortrag
aus einer vollig anderen Perspektive, und Ihre
Fortschritte werden umso deutlicher. Wir von
Speechs unterstiitzen Sie oder Ihre Mitarbeiter
gerne dabei, die Prasentationskunst zu schar-
fen - fiir Pilotkunden kostenlos.«

Roman Braun: »Beispielsweise ist das >Wan-
dern< auf der Biithne des Unsicheren Lust. Soll-
ten Sie davon betroffen sein, sich in Rage zu
reden und dabei unkontrolliert auf- und abzu-
laufen, kann dies leicht dazu fiihren, dass das
Publikum schnell beginnt, den Bewegungen
nicht mehr zu folgen und damit auch nicht
mehr dem Vortrag. Nehmen Sie bei nachs-
ter Gelegenheit bewusst wahr, ob und wie Sie
sich bewegen. Bitten Sie eine Person, der Sie
vertrauen, Thnen dariiber Feedback zu geben.
Diese Riickmeldung sagt Ihnen dann noch weit
mehr.«

Aus Fehlern lernen

Trotz guter Vorbereitung kann beim Prasentie-
ren etwas schiefgehen, von technischen Pan-
nen bis hin zu inhaltlichen Fehltritten. Doch
gerade diese Fehler bieten uns wertvolle Lern-
chancen. Anstatt sie zu fiirchten, sollten wir
sie als Gelegenheit betrachten, uns weiterzu-
entwickeln und unsere Prasentationsfahigkei-
ten zu verfeinern. An dieser Stelle werden wir
einige der haufigsten Fehler beim Prasentieren
beleuchten und Wege aufzeigen, wie wir aus
ihnen lernen und sie in zukiinftigen Vortragen
vermeiden kénnen.

Peter Dziergas: »Die klassischen Fehler kennen
wir bereits zu gut. Uberladung von Folien mit
zu viel Text, was die Kernbotschaft verschlei-

KRAINERHUTTE

Das Seminar- & Eventhotel

Zauberhafte Weihnachtsfeiern zum Frihbucher-Preis

All-inclusive mit Empfang im Winterwald, Rahmenprogramm, Galabuffet,
6 h Getréinkepauschale u.v.m. ab € 85,— pro Person (statt € 90,-) bis 31.10.23.
Beachten Sie auch unser Bus-Shuttle- und Ubernachtungsangebot.
www.krainerhuette.at

ert. Zudem eine oberflachliche Vorbereitung,
um unglaubwiirdig zu wirken. Vermeidung von
direktem Blickkontakt, schlechte Aussprache
und schnelles Sprechtempo, keine Behebung
aller technischen Probleme bereits im Vor-
feld, Unpiinktlichkeit — das ist fiir uns nichts
Neues. Was jedoch gerne vergessen wird: Red-
ner suchen sich gerne fiir Ihre Prasentationen
Themen aus Bichern und Zeitschriften aus,
statt auf ihre eigenen Interessen, Erfahrungen
und Uberzeugungen zu bauen. Zudem fehlt ih-
nen oft der starke Wunsch, den Zuhoérern ihre
Uberzeugungen und Gefiihle mitzuteilen. Alle
groflen Veranderungen wurden von Menschen
bewirkt, die den Wunsch und die Fahigkeit hat-
ten, durch ihre Uberzeugungen und Gefiihle
ihre Zuhorer mitzureiflen. Also sprechen wir
aus unserem inneren Bediirfnis und sprechen
wir mit Begeisterung.«

Schien Ninan: »Prasentieren Sie nicht wie ges-
tern! Passen Sie sich dem Zeitgeist an! Eignen
Sie sich die Fahigkeit an, spannende Storys zu
erzahlen! Ersparen Sie allen langweilige On-
line-Meetings und nutzen Sie moderne Tools
(z.B. Spotlight-Funktion in MS-Teams). Feilen
Sie an Ihrer Business-Rhetorik und nutzen Sie
Ihre Stimme.«

Fazit

Prasentationen sind in vielen Berufsfeldern es-
senziell. Erfolgreiche Prasentationen kombi-
nieren gute Inhalte mit einer ebensolchen
Struktur und Authentizitat. Eine sorgfaltige
Vorbereitung, Kenntnis des Publikums und
eine klare Botschaft sind entscheidend. Exper-
ten betonen die Bedeutung von Storytelling,
klarem Foliendesign und der richtigen Wort-
wahl. Nervositat ist ein haufiges Gefiihl, kann
aber durch Vorbereitung und verschiedene
Techniken in positive Energie umgewandelt
werden. Spannende Prdsentationen bleiben
positiv im Gedachtnis, dem Vortragenden wird
hohe Kompetenz zugeschrieben. Es lohnt sich
also, in die Vorbereitung und in externe Exper-
ten und Trainer zu investieren. []



