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Drei Dinge, um erfolgreich zu prasentieren

Kaum jemand, der dies noch nicht erlebt hat: In einer langweiligen, langatmigen Préasentation ohne Sensation
sitzen zu miissen. Sich durch eine vor sich hin platschernde Rhetorik einlullen zu lassen. Wenn einfach Auf-
stehen und Gehen nicht méglich ist, weil vielleicht der Chef referiert.

Michael Moesslang

Durch schlechte Prasentationen kénnen den Unternehmen
pro Jahr Unsummen entgehen. Da Auftrdge nicht gewonnen
werden oder im Falle interner Vortrédge das Feuer der Begeis-
terung fur ein Projekt nicht entziindet wird. Flr erinnerungs-
wurdige Présentationen und Vortrége ist die Regel: ,Aller
guten Dinge sind drei.“ Die drei ,,Take Home Messages“ sind
Schllsselbotschaften, die die Zuhérer sicher mit nach Hause
nehmen. Und an die sie sich erinnern. Dadurch missen Redner
automatisch von einem Zuviel an Inhalt Abstand nehmen und
rigoros entscheiden, welche Botschaften Teil der Prasentation
bzw. des Vortrags sind. Wenn diese drei Botschaften im Laufe
der Prasentationen mehrmals wiederholt werden, setzen sie
sich leichter im Bewusstsein der Zuhorer fest. Dabei sollte
man sich auf drei weitere Punkte vor der Prasentation kon-
zentrieren:
1.)Das maximale Reduzieren von Inhalten bei maximaler Wir-

kung des Redners bei Vortragen.
2.)Emotionen vor Fakten. Auch hier kommt es auf die Wirkung

und die Korpersprache des Redners an, darauf, ob er im-

stande ist, die Nachricht in seinem Vortrag entsprechend

emotional wertvoll zu transportieren.
3.)Und die dritte Take Home Message: Niemand kauft von

Langweilern!

Die letzte ist wohl die wichtigste Regel. Produkte sind mehr
und mehr austauschbar. Es geht fast nie um das Produkt, es
geht immer um die Person des Verkaufers. Die Wirkung und
der Auftritt des Verkaufers entscheiden, ob eine Prasentation
von Erfolg gekront ist, ob ein Abschluss zustande kommt.
Auch im technischen Bereich ist es sehr wichtig, die emotio-
nale Seite einer Prasentation zu entwickeln. Diese emotionale
Seite wird unter anderem durch die entsprechende Kdrper-
sprache und Rhetorik des Verkaufers erzeugt. Der Kunde
muss den Verkdufer wollen, nicht nur das Produkt.

Wenn Prasentatoren also die drei Regeln und mit dem An-
spruch, ihr Publikum niemals zu langweilen und mit Emotion
und Begeisterung an ihre zukiinftigen Prasentationen oder

ihren Vortrag herangehen, ist ein wichtiger Schritt in Richtung
Prasentieren mit Sensation und ein groBer Schritt in Richtung
Verkaufsabschluss getan.

Die weiteren hilfreichen Schritte fiir eine per-
fekte Prisentation finden Sie in der Checkliste:

Vorbereitung

[ Ziele schriftlich notieren

O Uber Teilnehmer genau informieren

[0 Was ist wirklich neu fir die Teilnehmer?

] Die (maximal) drei wichtigsten Botschaften festlegen

[ Struktur und Dramaturgie festlegen (mit kleinen Zettelchen)

[ Die Neuigkeiten spannend prasentieren

[J Folien gestalten (erst jetzt!)

[ Inhalt und Folien auf optimalen Inhalt reduzieren —
Uberfliissiges raus

[J Raum buchen

[J Teilnehmer einladen

[J Gegebenenfalls Anreise planen

[J Prasentation mehrmals laut Giben

Raum
[J Bestuhlung und gegebenenfalls Sitzordnung festlegen
[J Alle Uberfllssigen Barrieren entfernen
(Rednerpult, ungenutzte Tische ...)
[ Buhne aufraumen, Kabelfallen entfernen oder
Kabel festkleben
[J Prasentationstechnik tberprifen (Projektor, Leinwand ...)
[J Computer an Projektor und Strom anschlieBen
[ Virenscanner-, WLAN-, Skype- und sonstige
Meldungen abschalten
[ Fernbedienung prufen
[ Flipchart neben die passive Hand aufstellen

(links bei Rechtshénder)
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[ Stifte Uberprifen (dicke und volle Stifte gegebenenfalls
selbst mitbringen)

[J Getranke und gegebenenfalls Kekse aufstellen

[ Stilles Wasser fiir den Redner (Kohlens&ure st6Bt auf)

[ Verschiedene Sitzpositionen im Raum prifen:
Sicht? Akustik? Atmosphére?

[0 Raum wahrnehmen, um sich darin wohl zu fuhlen

[J Teilnehmer einzeln begriiBen, soweit moglich

Einstieg

[ Auf Ruhe im Publikum warten

[J Blickkontakt aufbauen und lacheln

[J Auf Atmung achten

[ Mit starkem Satz beginnen (Eisbrecher)

[ BegriiBung, nur notwendig bei groBem Publikum,
wenn nicht alle vorher einzeln begriiBt wurden

Hauptteil
[J Auf ruhigen Stand mit bewusster Bewegung achten
[ Blickkontakt zwischen ein und sieben Sekunden

pro Teilnehmer halten
[J Lebendige Sprechweise und Gestik einsetzen
[JWerden die drei wichtigsten Botschaften klar betont?
J Werden Neuigkeiten als Uberraschung prasentiert?
[JWirken Sie souveréan und selbstbewusst?
O Uberzeugen Sie durch lhre Persénlichkeit?

Schluss
[0 Zusammenfassung der drei wichtigsten Botschaften
mit je maximal zwei Satzen

www.Vertriebs-Experts.de
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[J Anklindigung, was danach geschieht
(Fragen, Diskussion ...)

(] Ein starker, wirkungsvoller Schlusssatz

[J Applaus aushalten und erst danach bedanken und
die Blihne verlassen

Unterlagen

[J Ein Handout, das nicht nur aus einem Ausdruck
der Folien besteht

[J Eine einseitige Zusammenfassung

[JJe nach Thema und Zielpublikum tiefer
gehende Informationen

[J Ein Fotoprotokoll der Flipcharts

Zum Autor:

Michael Moesslang,

Dipl.-Kommunikationswirt BAW, Top 100 Excel-

lence Trainer und Autor, ist der Experte fiir sensa-

tionelles Présentieren und persdnliche Wirkung.

Seine mitreiBenden Keynote-Vortrdge und Se-

minare zum Thema ,,PreSensation®“ motivieren,

seine souverane und professionelle Authentizitét Uberzeugt. Er ver-
stehtes, die Teilnehmer wirkungsvoll zu integrieren und nachhaltigen
Nutzen zu bieten. Als Experte seines Faches bezieht er aktuelle
Erkenntnisse aus Psychologie und Verhaltenswissenschaften ein.
Michael Moesslang aktivierte als Vortragsredner und Lehrbeauf-
tragter — z. B. St. Galler Business School — bereits Zuhérer in Uber
1.000 Vortragen und Prasentationen.

www.Michael-Moesslang.de

Das neue Verkaufen — Teil 2:

Angst ist der groBite Erfolgskiller

Angst kommt in vielen Schattierungen daher. Sie kann eine freundliche Warnerin sein, die uns schiitzt. Sie
kann uns kurzzeitig aus der Reserve locken und zu Héchstleistungen fiihren. Doch sie paralysiert auch und
zerstort. Dauerangst versetzt den Kérper in permanente Alarmbereitschaft, sie mindert seine Leistungskraft
und ruiniert unsere Gesundheit. Andauernde Missstimmung sabotiert die Fahigkeit des Gehirns, sein Bestes

zu geben. Und sie erzeugt eher ein Nein als ein Ja.

Von Anne M. Schiiller

Wenn wir Angst haben, ist in unserem Oberstiibchen die
Amygdala in Aktion. Sie untersucht alles, was auf uns einwirkt
héchst wachsam auf emotional wichtige Faktoren, auf be-
drohliche Situationen und potenzielle Gefahren. Sie registriert
jede Bewegung und hdért das schier unhérbare Rascheln im
Geblisch. Sie lasst uns automatisch der Blickrichtung anderer
Menschen folgen. Sie sucht nach freundlichen Gesten und
finsteren Gestalten.

Unaufhoérlich interpretiert sie die Bedeutung nonverbaler
Mitteilungen in Gestik und Mimik. Sie sondiert jede Verande-
rung in der Stimme des Gegenibers und decodiert vermeint-
liche Absichten. Jede Stimmungsschwankung macht sich ja
mehr oder weniger hauchzart im Muskelspiel des Gesichts
bemerkbar. Dieses liest die Amygdala und versorgt uns ohne
Unterlass mit einem Fluss von Informationen: ... das hat in

interessiert, ... das hat ihn gelangweilt, ... das machte ihn
nachdenklich, ... da begann er zu zdgern, ... jetzt sieht es so
aus, als ob er gleich Ja sagen wird.

Die Amygdala spurt Bedrohungen kommen und sorgt — oh-
ne dass unser Denkhirn daran beteiligt ist — blitzschnell flr die
passende Reaktion: panikartige Flucht, dosierter Angriff oder
atemloses Erstarren. All dies wird unterhalb der Wahrneh-
mungsschwelle unseres Bewusstseins mithilfe von Stress-
hormonen erledigt. Wir splren nur das Ergebnis: Angst oder
Furcht, Zorn oder Wut, Z6gern und Zagen - je nachdem.

Die Amygdala - unser Gefahrenradar
Die Amygdala (Mandelkern), eine paarweise vorhandene
Struktur des Limbischen Systems, ist also unser neuronales

,Gefahrenradar”. Sie ist auch maB-
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