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Prasentation & Korpersprache

Diese Ausgabe beantwortet konkret 8 Fragen fiir Sie:

=» Grundkurs Korpersprache: Was vermitteln unbewusste Gesten?

=» Erfolgreiche Teamfiihrung: Wie kann Korpersprache Konflikte 16sen?
=» Gute Priasentationen: Worauf kommt es hauptsiachlich an?

=» Kundenprisentationen: Wie bleibt man als Verkaufer im Gediachtnis?
» Gelassenheit bei Vortrigen: Welche Ubungen helfen mir dabei?

=» Kleider machen Leute: Wie beeinflusst Kleidung unseren Job?

=» Small Talk im Beruf: Mit welchen Themen klappt's zukiinftig besser?
» Feedback-Regeln: Was muss ein Feedback-Geber beachten?

JETZT UMBLATTERN  >>>
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Begeisterung beginnt im Innern
S0 gelingt Ihnen die perfekte Prasentation

’. icher haben Sie schon mal bei Amazon den Suchbegriff ,Prasentation” eingegeben, oder? Ich finde es unglaub-

° Sie setzen auRen an.

,Gehen Sie auf und ab® ,,auf kei-
nen Fall die Arme verschrianken®
»30 Prozent lauter sprechen” oder
20 PowerPoint-Slides
verwenden® - so lauten nur vier der
Ratschldge, die Sie in solchen Ti-
teln in Hille und Fiille finden. Sie
stellen Regeln auf, geben Verhalten
vor und tberschutten uns mit Dos
und Don'ts fiir die scheinbar per-
fekte Prasentation. An sich sind das
natiirlich keine schlechten Tipps.
Doch sie erfassen nicht das Wesent-

,maximal

liche. Eine Prédsentation beginnt
nicht erst, wenn Sie auf der Bihne
stehen. Und sie ist auch nicht blof$
ein schlichtes Herunterrattern von
Inhalten - Begeisterung kann so
namlich nicht aufkommen.

Inszenierung ist die halbe
Miete

Prasentationen leben nicht von ih-
ren Inhalten. Tut mir leid, wenn ich
Thre Illusionen zerstoren muss. Es

lich, was fiir eine Flut an Blichern dann dber den Bildschirm schwappt. Und nochmal genauso viele, wenn Sie
nach ,Kommunikation" suchen. Oder ,Medientraining". Zum groBen Teil haben diese Titel alle eins gemeinsam:

ist primér die Inszenierung, die da-
riber entscheidet, ob Thre Zuhorer
gebannt an Thren Lippen hdngen -
oder sich schliipfrigen Tagtraumen
hingeben. Sie koénnen das nicht
wirklich
schauen Sie sich einmal um, welche
grofe Rolle Inszenierungen in un-
serem Alltag spielen. Wir merken es

nachvollziehen? Dann

oft gar nicht mehr. Angenommen,
es ist Freitagabend und Sie gehen
in eine angesagte Cocktailbar. Schi-

ckes Interieur, angenehme Lounge- =
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Musik und exzellenter Service. Sie
bestellen einen ,,Sex on the Beach"
tiir 12 Euro. Stopp! Merken Sie es?
Eigentlich sollte sich an dieser Stelle
unser gesunder Menschenverstand
melden. Sind wir noch ganz dicht,
dass wir so viel Geld fiir ein paar
Zentiliter Wodka und Pfirsichlikor
zahlen, gemischt mit etwas Oran-
gen- und Cranberrysaft und Eis-
wiirfeln aus Leitungswasser? Keine
Sorge, Sie haben deswegen nicht
den Verstand verloren. Denn es
geht gar nicht um die nackten Zuta-
ten, sondern um das Drumherum.
Datfiir sind wir gerne bereit, verhalt-
nismaflig viel Geld hinzulegen.

Was heiBt das jetzt fiir lhre
Prasentation?

Sie miussen die Zuschauer in eine
andere Welt entfithren, sie von Ih-
rem Thema begeistern und in Ih-
ren Bann ziehen. Das funktioniert
jedoch nur, wenn Sie alles bis aufs
kleinste Detail genau abgestimmt
haben. Inszenieren Sie Thren Vor-
trag genauso liebevoll wie die ange-
sagte Bar ihre Cocktails. Musik in
der richtigen Lautstarke, Cocktail-
Servietten, ein Schirmchen ...

» Wenn sich hinter
allem Pomp nur ein
allzu dirftiger Inhalt
verbirgt, werden Sie
sich auf Dauer nicht
durchsetzen konnen.«

Sie wissen, worauf ich hinaus will.
Knallen Sie Threm Publikum nicht
einfach lieblos Thre Botschaft um
die Ohren. Inszenieren Sie sie be-
wusst und hingebungsvoll mit Bei-

spielen und Anekdoten. Hier gilt
es vor allem, das richtige Maf3 zu
treffen. Auch wenn Sie gerne ,,de-
korieren®, uibertreiben Sie es nicht!
Es kommt trotzdem noch auf eine
starke Botschaft an. Denn wenn
sich hinter allem Pomp nur ein
allzu dirftiger Inhalt verbirgt, wer-
den Sie sich auf Dauer nicht durch-
setzen konnen.

Entdecken Sie Ihr wahres Ich

Entscheidend ist auch, dass Sie sich
authentisch geben. Mir sind in mei-
nen Prisentationstrainings schon
viele Menschen begegnet, die zu ei-
ner seltsamen Karikatur ihrer Selbst
wurden, sobald sie auf der Bithne
standen. Authentisch ist das defini-
tiv nicht. Viele von ihnen haben auf
Anraten von Freunden und Kolle-
gen Seminare zu Rhetorik und Kor-
persprache besucht, um an ihrem
schwachen Auftreten zu arbeiten.

Mach doch kein Theater!

Ich vergleiche diese Seminare ger-
ne mit ,,One Size fits all“-Produk-
ten. Jeder kann sie sich iiberstrei-
fen, richtig gut und gleichzeitig
bequem sitzen die Sachen aber
nur an den allerwenigsten Men-
schen. Und genauso ist es mit den
Tipps und Tricks, die in solchen
Seminaren vermittelt werden. Die
Teilnehmer pauken die Techniken
ehrfiirchtig und glauben, damit die
binomischen Formeln des Prasen-
tierens gelernt zu haben. Wenn es
nur so einfach wire. Leider wirken
die meisten von ihnen dann wie
ferngesteuert und bedienen sich
Ausdrucksweisen und Bewegun-
gen, die tiberhaupt nicht zu ihrer
Personlichkeit passen. Ich erinne-
re mich noch an ein Laientheater-
stiick, das ich vor kurzem gesehen
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habe. Da wollte ich stindig ,,Mach
doch nicht so ein Theater! rufen.
Natiirlich ist Theater immer eine
Inszenierung, aber sie war einfach
zu ,spiirbar® Da stand jemand auf
der Bihne, der so tat, als wire er
traurig — und ich erkannte das. Ein
professioneller ~Schauspieler tut
auch so. Der Unterschied besteht
jedoch darin, dass er sich nicht
verstellt, sondern darstellt.

» Auf Dauer konnen Sie
sich nicht verstellen,
ohne aufzufliegen und
als ,unecht" empfunden
ZU werden. «

Sie konnen etwas darstellen. Aber
nur etwas, dass Sie auch in sich
tragen. Nur, wenn Sie beispielswei-
se von sich aus ein empathischer
Mensch sind, sind Sie auch in der
Lage, in Threm Vortrag Empa-
thie zu transportieren. Auf Dauer
konnen Sie sich nicht verstellen,
ohne aufzufliegen und als ,,unecht®
empfunden zu werden. Versuchen
Sie daher nicht, jemand zu sein,
der Sie gar nicht sind. Natiirlich ist
das verlockend.

Seien Sie einfach Sie selbst!

Es gibt immer Menschen, die wir
auf Grund bestimmter Eigenschaf-
ten bewundern. Doch anstatt Ido-
len nachzueifern, sollten Sie Ihre
Energie besser auf das konzentrie-
ren, was Sie bereits haben: Ihre ei-
gene Personlichkeit. Jeder von uns
hat die Chance, charismatisch zu
werden und mit einem authenti-

schen Auftritt zu begeistern - vor- =
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Ubung: Reflektieren Sie sich eine Woche lang
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Um herauszufinden, was Sie wirklich authentisch macht, bedarf es ein wenig Ubung. Beobachten Sie sich eine
Woche lang und beantworten Sie folgende Fragen:

Wie sind Sie, wenn Sie begeistert mit jemandem reden?

Wie verhalten Sie sich dann?

Wie verhalten Sie sich in anderen Situationen?
Und wann haben Sie das Gefthl, wirklich ,,bei sich" zu sein?

Verinnerlichen Sie diese Eindriicke und vor allem das Geflihl, und bringen Sie diese Variante Ihrer Selbst bei
Ihrer ndchsten Prdsentation auf die Blihne. Damit haben Sie eine entscheidende Grundlage fiir einen charis-

matischen Auftritt gelegt.

ausgesetzt, wir nehmen die Heraus-
forderung an und arbeiten an uns.

Worum geht es Ihnen bei
lhrer Prasentation wirklich?

Das ist eine Frage, die ich meinen
Seminarteilnehmern immer wie-
der stelle. Denn der Weg zu einer
perfekten Rede beginnt in Threm
Innern. Sie kénnen noch so viel an
Threr Rhetorik gefeilt haben und
hunderte von Euros in das perfek-
te Qutfit investiert haben - wenn
Sie nicht wissen, wieso Sie das ei-
gentlich machen, ist auch das ver-
geudete Liebesmith gewesen. Oft
hore ich an dieser Stelle die Ant-
wort ,,Mein Chef will, dass ich die
Prisentation halte®, oder ,,Als Ge-
schiftsfithrer ist es nun mal meine
Aufgabe, die Jahreszahlen vorzu-
stellen®. Schon klar. Doch Pflicht-
gefithl allein macht noch keinen
charismatischen Redner.

Welchen Standpunkt vertre-
ten Sie? Raus damit!

Ich behaupte, dass jeder von uns
immer auch eine eigene Meinung
und Verbindung zu dem Thema

hat, tiber das er spricht beziehungs-
weise sprechen soll. Na dann raus
damit! Werden Sie sich bewusst,
welchen Standpunkt Sie vertreten
und was genau Sie zum Ausdruck
bringen wollen. Welche Botschaft
mochten Sie Thren Zuhorern mit
auf den Weg geben? Wenn es ITh-
nen gelingt, diesen Kern in Ihrem
Innern freizulegen, sind Sie dem

»Gehen Sie nicht so
verkopft an die Sache
ran, horen Sie stattdes-
sen auf lhren Bauch.«

perfekten Vortrag schon ein grofies
Stiick naher gekommen.

Eine hilfreiche Ubung ist es, wenn
Sie Thr Anliegen in einem einzigen
Satz zum Ausdruck bringen. Haufig
bekomme ich an dieser Stelle etwas
wie ,aber das geht doch nicht, ich
brauche mindestens fiinf Satze!“ zu
horen. Nein, brauchen Sie nicht.
Gehen Sie nicht so verkopft an die
Sache ran, horen Sie stattdessen auf
Ihren Bauch. Nehmen Sie sich ein
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Beispiel an den besten Storytellern
Hollywoods. Die schaffen es sogar,
den Inhalt ihres nachsten Films
auf ein einziges Wort herunter zu
brechen! Sie sagen es ganz am An-
fang. ,,In meinem Film geht es um
Liebe. Oder Gerechtigkeit. Krieg.
Rache...“ Dann erst kommt der
ganze Satz. So weit also ldsst sich
eine Story reduzieren. Was wire
denn Thr Wort?

Hauchen Sie lhrem Vortrag
Leben ein!

Erinnern Sie sich, was ich ganz zu
Beginn zum Thema Inszenierung
geschrieben habe? Wenn Thre Bot-
schaft klar ist, geht es als Nachstes
daran, sie auszustaffieren. Ich bin
ein grofler Fan von Inhalt, bitte
verstehen Sie mich nicht falsch.
Aber ohne ein paar Riischen und
Schminke geht es einfach nicht.
Uberlegen Sie sich daher, mit wel-
chen Beispielen, Anekdoten und
Geschichten Sie Thre Message greif-
bar machen kénnen. Bauen Sie ru-
hig kleine Anekdoten aus Threm
Alltag ein oder ziehen Sie passende
Vergleiche heran. Damit langweilen
Sie Thre Zuhorer nicht, sondern las-
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- sen sie stattdessen einen Blick hin-

ter die Kulissen werfen und geben
ihnen so die Méglichkeit, sich in Sie
und Ihr Anliegen hineinzufiihlen.

Falls es Thnen schwerfillt, pas-
sendes ,,Dekomaterial® zu finden,
sollten Sie sich einen ,,Geschichten-
speicher” zulegen, den Sie kontinu-
ierlich beftllen. Wenn Sie mit offe-
nen Ohren und Augen durch den
Alltag gehen, werden Thnen immer
wieder Stories und Begebenheiten
auffallen, die zu IThrem Thema oder
Fachgebiet passen. Schreiben Sie sie
auf, sammeln Sie diese Erlebnisse in
einem Notizbuch.

Wenn Sie dann das ndchste Mal
eine
werden Sie plotzlich einen reichen

Priasentation  vorbereiten,

Schatz an Geschichten haben. Die-
ser Speicher ist in Zukunft Thre
grofite Ressource.

»Sie sind der Schein-
werfer, der lhre
Inszenierung ins

rechte Licht ruckt und

Sie strahlen lasst.«

Prisentationen sollen bitte rati-
onal und sachlich sein? Ich sehe
schon, wie Thre Zuhorer langsam
ins Wachkoma gleiten. Damit der
Funke tberspringt, brauchen Sie
Emotionen! Sie sind der Schein-
werfer, der Thre Inszenierung erst

Autor: Georg Wawschinek

Georg Wawschinek hat in iber 2.500 Keynotes, Trainings und Workshops zehntausende Teilnehmer weltweit
begeistert. Er ist Kommunikationsprofi und Experte fiir charismatische Auftritte. Er begleitet das Top-Manage-
ment internationaler Konzerne, Politiker und all jene, die ihr Charisma und ihre Wirkung verbessern wollen.
Georg Wawschinek entwickelte die Methode des CoreTelling®, mit der er drei notwendige Kernelemente
erarbeitet hat, die begeisternde Auftritte brauchen. Sein erkldrtes Ziel ist es, so viele Menschen wie mdoglich
dazu zu motivieren, ihre Stimme zu erheben, ihr Charisma aus der Begeisterung strahlen zu lassen und dadurch erfolgreicher zu
werden. Mehr Informationen unter: www.wawschinek.at
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ins rechte Licht riickt und Sie strah-
len lisst. Wenn Sie auf die Bithne
treten, haben Sie nicht viel Zeit.
Sie missen Thr Publikum mit den
ersten Sitzen fiir sich gewinnen,
sonst war es das. Legen Sie daher
direkt mit einer Emotion oder Ih-
rer Kernbotschatft los. Sie brauchen
einen Knaller direkt zum Einstieg.

Die Zuhorer endlich erreichen!

So konnen Sie Thre Zuhorer direkt in
den ersten Sekunden packen, um sie
dann nach und nach mit ihren an-
schaulichen Argumenten zu fesseln
und mit Threr Inszenierung zu beriih-
ren. Uberwinden Sie so die intellek-
tuelle und emotionale Barriere zum
Publikum. Ihre Botschaft landet dann
direkt im Herzen der Zuhorer. L]

Jetzt berechnen!
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