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Vorwort

84 Prozent (!) aller Prisentationen werden von den
Teilnehmern als langweilig oder sogar einschldfernd
bezeichnet. Viele dieser Prasentationen verfehlen ihr
dadurch Ziel.

Allzu oft vertrauen Vorstande, Manager, Projektleiter,
Kundenberater oder Kontakter auf PowerPoint. Eine
Software soll Uberzeugungsarbeit leisten. Laptop und
Projektor spielen die zweifelhafte Hauptrolle im
Wettkampf um Auftrige, Etats und Entscheidungen.
Présentatoren verlassen sich auf die Folien mit Bullets
und Statements, sie lesen oft die Texte vor und
kommentieren sie rudimentar. 30 Millionen Prisenta-
tionen werden taglich weltweit gehalten, rund
eineinviertel Millionen zeitgleich. Nur lacherliche drei
Prozent davon gelten als inspirierend. Dabei gibt es
sie, die Prasentationen, die die Zuhorer begeistern
und mitreiBen. Die Prasentationen, nach denen die
Teilnehmer die gewiinschte Entscheidung treffen. Die
Prasentationen, die lange Zeit im Gedéchtnis haften
bleiben — und so zum Unternehmenserfolg einen
wesentlichen Beitrag leisten.

Doch vieles tiberlassen wir dem Zufall. Wenn Sie
bisher glaubten, allein Ihre Folien, Ihre Aussagen oder
Thr Produkt wiirden tiberzeugen, dann werden Sie
auf den folgenden 52 Seiten eine Menge niitzliche
Tipps erhalten, wie Sie es besser machen kénnen.
Denn langweilige Prasentationen tiberzeugen nicht!



Einige hilfreiche Tipps sind bereits in meinem
Buch ,,Besser wirken — mehr erreichen* (ISBN
978-3833450990, 4,95 €) enthalten und werden hier
nicht wiederholt. Ich lege Thnen diesen Ratgeber
erganzend ans Herz.

Da es nahezu unmoglich ist, alle Anregungen sofort
in die Tat umzusetzen, empfehle ich Thnen, jede
Woche einen Tipp auszuprobieren. Dann haben Sie
binnen eines Jahres nicht nur viele Tipps kennen
gelernt, sondern diese auch miihelos in Ihren Alltag
integriert.

Ich wiinsche Ihnen nicht nur viel Erfolg, sondern
auch jede Menge Spaf3 und Durchhaltevermégen
beim Umsetzen der 52 Tipps fiir Ihre wirkungsvollen
und iiberzeugenden Prisentationen.

Ihr Michael Moesslang

Wenn Sie Anregungen und Ideen haben — und ins-
besondere, wenn Sie mir von IThren Erfolgen erzahlen
mochten —, dann freue ich mich tber Thre Nachricht
unter www.besser-wirken.de

Weitere Links:
Web-Site: www.Michael-Moesslang.de
Blog: www.erfolgreich-wirken.de



1. Schluss mit Langeweile!

Sind Sie selbst oft Teilnehmer von Prasentationen?
Haben Sie sich dabei schon einmal gelangweilt? Statis-
tisch geschieht dies sogar bei 84 Prozent aller Prisenta-
tionen. Das ist nicht fair, denn Sie verlieren wertvolle
Zeit durch die Teilnahme an Prasentationen, die zu
viel Inhalt, zu wenig Struktur und zu wenig Nutzen
bieten — und obendrein meist noch viel zu lange sind.
Millionen Arbeitsstunden werden so vergeudet.

Rechnen Sie dies einmal fur Thr Unternehmen
hoch — Sie werden die enorme Verschwendung der
wertvollsten aller Ressourcen erkennen: der Zeit der
Menschen.

Das bedeutet fiir Ihre eigenen Prasentationen, dass
die Gefahr zu langweilen ebenso hoch ist. Ich habe
mir deshalb seit langem die Devise gesetzt:

Ich habe nicht das Recht, meine Teilnehmer auch nur
eine Minute zu langweilen!

Das bedeutet, dass Sie immer alles daran setzen
miissen, nicht zu langweilen. Dass der ein oder andere
Teilnehmer sich einmal langweilt, kann aus den
unterschiedlichsten Griinden, die nichts mit Thnen zu
tun haben miissen, trotzdem passieren. Doch dieses
Motto ist ein erster Schritt auf dem langen Weg zum
perfekten Présentator!



2. Mit personlicher Wirkung

Die Bezeichnung PowerPoint-Présentation fithrt in
die Irre. Die Priasentation ist das Ereignis, PowerPoint
ist bestenfalls ein mégliches Hilfsmittel, keinesfalls die
Prasentation an sich. Entscheidend fiir eine gelungene
Prasentation ist eine tiberzeugende Art des Prasentators.

Was wiirden Sie vorziehen, wenn es darum geht,
einen neuen Kunden zu gewinnen? Eine E-Mail mit
einer angehangten PowerPoint-Datei oder eine
personliche Vorstellung Thres Angebotes? Ich muss
kein Hellseher sein, um zu vermuten, dass Sie
Letzteres vorziehen. Thnen ist die Bedeutung des
direkten Kontaktes bewusst. Das ist der Grund, warum
Prasentationen nicht einfach verschickt werden —
obwohl diese Unsitte schon in manche Unternehmen
Einzug gehalten hat.

Sie sind die Prasentation!

Die Teilnehmer wollen erleben, wie authentisch,
tiberzeugt und iiberzeugend der Vortragende ist. Sie
wollen zwischen den Zeilen Details herauslesen. Sie
wollen ein Gespur fiir den Menschen entwickeln. Sie
wollen die Prasentation erleben. Dabei spielt durch-
aus der Gedanke der Unterhaltung — Entertainment
— eine wesentliche Rolle.

Nutzen Sie diese Chance wo immer Sie kénnen,
geben Sie sich nicht mit Kompromissen zufrieden.



3. Was wirkt? - Mythos Authentizitat

Eine gute Prasentation ist eine Show. In einer
internationalisierten Geschéftswelt spielt diese ameri-
kanische Denkweise eine immer bedeutendere Rolle —
zumal Angehérige vieler anderer Kulturen dies ebenso
handhaben. Doch nicht der amerikanische Einfluss ist
das Entscheidende — vielmehr die Erwartungshaltung
der Teilnehmer, geprigt durch permanentes multi-
mediales Entertainment.

Eine Prisentation eine Show? Ein Présentator ein
Entertainer? ,,Ich will doch authentisch bletben und mich
nicht zum Affen machen!“ hore ich da rufen. Haben Sie
schon einmal einen erfolgreichen Bithnenmenschen —
gleich ob vom Theater, Fernsehen oder von einer Un-
ternehmensbithne — privat erlebt? Legt er auf der
Biihne wirklich dasselbe Verhalten an den Tag? Nein:
Eine Biihne bildet einen anderen Rahmen. Authenti-
zitat dient vielen als Ausrede, Erwartungen, die eine
Gruppe hat, nicht zu erfiillen.

Die Welt ist eine Biihne - das Leben ist ein Spiel.

Auf der Buhne gelten auch im Geschiftsleben
andere Spielregeln als im Einzelgesprach. Authen-
tisches Wirken entsteht durch Ubung und wird zur
Gewohnheit. Neulinge miissen sie sich erarbeiten,
Profis haben sie: wirkungsvolle Prasenz vor Publikum.
Sie ist inszenierter Teil ihres Verhaltens — und damit
authentisch — geworden.



4. Die Bedeutung von Prasentationen

Oft werden am Tag vor einer Prasentation noch
eilig aus einigen Dateien von Kollegen die interessan-
testen Folien zusammengesetzt und die Rethenfolge
ein bisschen verandert, um dann in letzter Minute die
Folien auf die Schnelle im Geiste durchzugehen.
Leider werden allzu haufig Prasentationen so vorbereitet.

Zeit fir eine genau auf die Zielgruppe abgestimmte
Préasentation? Zeit fir eine Dramaturgie? Zeit zu
tiben? — Fehlanzeige! Oder bestenfalls bei ganz wenigen
wichtigen Présentationen.

Was ist der Zweck einer Prasentation? Prisentationen
entscheiden haufig iiber das weitere Vorgehen in
einem Projekt, bringen die Kollegen auf den richtigen
und wichtigen Stand, bereiten Kaufentscheidungen
vor oder iiberzeugen gar Banken und Investoren von
einer Iinanzierung, Ist es da wirklich angebracht, mal
eben ein paar Folien zusammen zu stellen? Eine
Prasentation kann direkt oder indirekt tiber viel Geld,
manchmal tiber Millionen, entscheiden, dariiber
hinaus tiber Arbeitsplitze und Unternechmen. Wie
viel Vorbereitungszeit ist Thnen das wert?

Prasentationen sind zu wichtig, um keine Zeit fiir die
Vorbereitung und das Einiiben zu haben!

Nehmen Sie sich die Zeit und behandeln Sie die
Prasentation ithrer Bedeutung gemal3 — und bei geringer
Bedeutung sagen Sie sie besser ab!



5. Worauf kommt es lhnen an?

Bevor Sie mit den Vorbereitungen beginnen, sollten
Sie sich im Klaren sein, worauf es Thnen ankommt.
Was ist Ihnen bei Prasentationen wichtig, wenn Sie
selbst Teilnehmer sind? Welche Erwartungshaltung
haben Sie in Bezug auf den Préasentator, auf die
Technik, das Umfeld, den Ablauf usw.

Ubung: Notieren Sie sich ausfiihrlich und im Detail
all die Punkte, auf die Sie achten (das sollten mindes-
tens 30 Punkte werden). Gliedern Sie diese nach
verschiedenen Kiriterien, wie oben bereits genannt.
Danach priifen Sie kritisch, inwieweit Sie selbst diese
Kriterien in Thren Prasentationen erfillen und wo
Sie noch optimieren kénnen.

Vergleichen Sie die Merkmale auch mit Vorbildern.
Sie konnen dazu im Internet Beispiele finden. So
stellt Apple meist die Produktvorstellungen von CEO
Steve Jobs, einem hervorragenden Prisentator, einige
Wochen lang ins Netz. Und Plattformen wie YouTube
bieten jede Menge gute und schlechte Beispiele. Wie
erfillen diese Redner die Kriterien? Was macht die
Guten und ihren Erfolg aus?

Eine genaue Beobachtungsgabe ist der erste Schritt
zum Erfolg. Kinder lernen durch Nachahmung —
auch wir Erwachsene konnen von Vorbildern vieles
abschauen oder zumindest erkennen, was wir besser
machen mussen.



6. Was erreichen Sie durch das Buch?

Ihre Zielvorstellungen decken sich vermutlich nicht
vollstandig mit den Vorschlagen in diesem Buch. Sie
haben vielleicht andere Inhalte oder einen anderen
Zeitrahmen festgelegt. Deshalb nehmen Sie sich das
Inhaltsverzeichnis vor und legen Sie Ihr Ziel hinsicht-
lich der Arbeit mit diesem Buch fest.

Ubung: Notieren Sie, was Sie mit Hilfe des Buches
verandern wollen und bis wann Sie die jeweilige
Verbesserung erreichen wollen. Richten Sie sich nach
den Zielkriterien der letzten Ubung.
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In diesem Buch lesen Sie:

Schluss mit langweiligen und erfolglosen Prisen-
tationen! Wie schaffen Sie es, Zuhorer durch Ihre
Ausfithrungen so zu iiberzeugen, dass sie am Ende
Ihr Produkt kaufen? Erfahren Sie Schritt fiir Schritt wie
Sie Vertrauen erwecken und Ihre Kunden fiir Ihr
Produkt ebenso wie fiir Ihre Person begeistern.

52 praxiserprobte Tipps unterstiitzen Sie auf dem
Weg zum authentischen, souverinen und damit
erfolgreichen Priasentator.

Der Autor: Michael Moesslang

,»Die personliche Wirkung entscheidet tiber
den Erfolg*; sagt Michael Moesslang:
Prasentieren, Vortrage halten, Kunden-
gesprache und Verhandlungen fiihren, das
ist sein Metier. Dahinter steckt geballte
Kompetenz: 20 Jahre Marketingprofi,

18 Jahre Dozent, 8 Jahre Seminarleiter,
Dipl. Master European Business Trainer BDVT, NLP Master
DVNLP, Dipl. Kommunikationswirt BAW. Professionelles Mitglied
in der German Speakers Association.
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