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Fiir Roland, ohne den es dieses Buch und viele
andere wunderbare Dinge nicht geben wiirde.



Vorwort

Die erste Présentation, an die ich mich so richtig erinnere, erlebte ich 1997. Damals war
ich gerade 20 und begann meine Ausbildung bei der Bayer AG. Das Programm, fiir das
ich mit 19 anderen Abiturientinnen und Abiturienten ausgewihlt worden war, umfasste
eine Ausbildung zum Industriekaufmann, ein ausbildungs- und spiter berufsbegleiten-
des BWL-Studium an der Fachhochschule fiir Oekonomie und Management und eine
Fremdsprachenausbildung — viel Stoff fiir dreieinhalb Jahre. Die Ausbildung begann mit
einer Einfiihrungswoche in einem Landhotel irgendwo in der nordrheinwestfilischen
Provinz. Einer der ersten Punkte auf der gut gefiillten Agenda war die Vorstellung der
Hochschule, an der wir studieren wiirden, durch den Kanzler und durch den Rektor.

Weder meine 19 Kollegen noch ich hatten so recht Lust auf diese beiden Prisentati-
onen. Wir wiirden die Hochschule schon friih genug kennenlernen, wozu brauchten wir
eine Prédsentation tiber ihre Struktur, ihre Geschichte oder ihre Kooperationspartner?
Als der Kanzler dann mit seiner Prisentation begann, steigerte das unsere Begeiste-
rung nicht wirklich. Zwar lernten wir viel tiber unsere zukiinftige Ausbildungsstitte,
aber es war eher trockene Materie. Da die Pridsentation meine Aufmerksamkeit nicht
vollends gewinnen konnte, schweifte mein Blick immer wieder zum zweiten Referen-
ten hiniliber — dem Rektor. Ein (ich mochte mich fiir meine damalige respektlose Sicht
an dieser Stelle explizit entschuldigen) kleiner alter Mann mit grauem Anzug und aus-
drucksloser Miene. Das kann ja was werden, dachte ich. Die erste Pridsentation ist ja
schon langweilig, wie will der denn irgendetwas Spannendes erzihlen? Es dauerte
nicht mehr lange, bis der Kanzler fertig war. Nach einer kurzen Uberleitung erhob sich
der Rektor und setzte zu seinen Ausfiihrungen an. Bitte lass es schnell zu Ende gehen,
dachte ich.

Bis zum heutigen Tage habe ich nie wieder so eine herausragende Prisentation erlebt.
Der Rektor war witzig, sprach uns immer wieder direkt an, schaffte es, uns fiir unser
Studium zu motivieren und nebenbei viele wichtige Informationen riiberzubringen. Seine
Mimik spiegelte seine eigene Begeisterung fiir die Hochschule wider, seine Stimme
war so raumfiillend, klar und prisent, wie ich es von einem Menschen seiner Grofle
nie erwartet hitte. Eine gute halbe Stunde hingen wir an seinen Lippen. Hitten wir die
Wahl zwischen einem Hollywood-Blockbuster und weiteren 30 min seiner Préisentation
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gehabt, wir wiren sitzen geblieben. Seine Prisentation war ein einziges Feuerwerk, bei
dem ein Hohepunkt dem anderen folgte. Am Ende war mir klar: So will ich auch einmal
priasentieren kénnen.

20 Jahre spiter habe ich unzihlige Préisentationen selber gehalten und noch mehr als
Zuhorer verfolgt. So gut wie unser Rektor bin ich noch lange nicht, aber ich habe ja noch
etwas Zeit zum Uben. Meine Begeisterung fiir seine damalige Prisentation hat kein biss-
chen nachgelassen, auch wenn der Zauber etwas gewichen ist. Denn mittlerweile habe
ich herausgefunden, was die Treiber fiir herausragende Prisentationen sind. Von ihnen
handelt dieses Buch. Natiirlich spielt die Personlichkeit eines Prisentators immer eine
bedeutende Rolle fiir die Qualitit einer Pridsentation, aber noch viel wichtiger ist der
unbedingte Wille, eine tolle Prisentation zu halten. Dieser Wille in Kombination mit den
richtigen Werkzeugen und Techniken versetzt jeden von uns in die Lage, unser Publikum
zu begeistern.

Seit gut fiinf Jahren vermittle ich diese Werkzeuge und Techniken in Présentations-
seminaren. So begeistert wie ich von der Prédsentation meines damaligen Rektors sind
die meisten Seminarteilnehmer von diesen Werkzeugen und Techniken: Sie sind einfach,
wirksam, fiir jeden Erfahrungsstand geeignet und individuell anpassbar. Um iiber meine
Seminare hinaus Menschen zu erreichen und ihnen Ansétze zur Verbesserung ihrer Pri-
sentationen zu geben, habe ich dieses Buch geschrieben. Es ist das Ergebnis unzihliger
Trainings, die ich selbst in Anspruch nehmen durfte, eigener Prisentationserfahrungen,
systematischer Analysen der aktuellen Préisentationsliteratur und Feedbacks von meinen
Seminarteilnehmern. Alles, was ich in 20 Jahren iiber das Priasentieren lernen konnte, ist
in dieses Buch eingeflossen.

Allerdings ist dieses Werk, auch wenn ich es alleine geschrieben habe, eine echte
Gemeinschaftsproduktion. Mit meinem guten Freund Roland, dem ich dieses Buch
widme, habe ich die ersten Konzepte fiir die Prasentationsseminare entwickelt und viele
davon gemeinsam mit ihm gehalten. Mit Roland habe ich dariiber hinaus ein Kompe-
tenzteam gegriindet, um Ideen zum Présentieren zu sammeln, weiterzuentwickeln und
zu verbreiten. Bea, Dayen, Thomas und Tina haben unser Kompetenzteam tatkréftig
unterstiitzt. Besonders hervorheben mochte ich dabei die Bereitschaft von Thomas, einen
Workshoptag fiir ehrenamtlich titige Menschen an der Sparkasse Bremen zu organisie-
ren. Meine Hochschule hat mir Zeit eingerdumt, damit ich mich mit der Idee eines theo-
retisch fundierten Prisentationskonzeptes intensiv auseinandersetzen konnte. Meine Frau
Lena hat mir Zeit und Raum zum Schreiben und Korrekturlesen zu guten wie unpas-
senden Zeiten gegeben. Und meine Lektorin Angela Meffert hat mich in allen Belangen
unterstiitzt und fiir alle meine Wiinsche eine Losung gefunden. Euch allen mochte ich
ganz herzlich danken.

Juli 2017 Nils Schulenburg
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Einleitung

Prisentieren als Basiskompetenz

Heute gibt es kaum noch einen Beruf, in dem man ohne Prisentationsfahigkeiten aus-
kidme. Egal ob Sie Lehrer, Arzt, Banker, Ingenieur oder Berater sind: das Prisentieren
wird eine wichtige Aufgabe in Threm Job sein. Unabhingig von Ihrem Beruf miissen Sie
auf jeden Fall prisentieren, wenn Sie Schiiler, Auszubildender oder Studierender, Aus-
bilder oder Fiihrungskraft sind, Managementverantwortung oder Kundenkontakt haben.
Es ist fast einfacher, die Tatigkeiten aufzuzihlen, in denen es nicht wichtig wére, gut
zu prisentieren. Aber nicht nur im Job, sondern auch in der Freizeit werden Présenta-
tionsfahigkeiten immer wichtiger. Wenn Sie ehrenamtlich titig sind, vielleicht im Vor-
stand eines Vereines oder Verbandes, werden Sie regelmiflig préasentieren miissen. Keine
Hochzeit, keine Abschlussfeier oder Jahrgangstreffen kommt ohne eine Prisentation aus.
Mittlerweile ist Prisentationskompetenz keine besondere Fihigkeit mehr, sondern eine
Basisqualifikation im Beruflichen wie im Privaten.

Meine Beobachtung ist allerdings, dass viele Préisentationen nicht wirklich gut sind.
Rund 80 % der Prisentationen, die ich tagtiglich sehe, konnen mich nicht iiberzeugen.
Sie sind langatmig oder ihnen fehlt der rote Faden. Der Prisentator fiihrt frontale Mono-
loge oder versteckt sich hinter einem Rednerpult. Viele Prisentatoren wirken aufgesetzt
oder unnatiirlich. Ihre Prisentationen bestehen oft ausschlieBlich aus Folien, die bis oben
hin vollgepackt sind mit Text. Ich konnte noch viele weitere Punkte nennen, die mich
zu meiner Einschétzung fithren. Aber viel wichtiger ist die Frage: Was sind die Griinde
dafiir, dass so wenige Prisentationen wirklich tiberzeugen?

Ich denke, zwei Griinde sind ausschlaggebend. Erstens ist das Sprechen vor Men-
schen unsere grofite Angst (vgl. Pease und Pease 2006, S. 343). Sie ist noch stirker als
unsere Angst vor Spinnen oder Schlangen. Sie hindert viele Menschen daran, sich so auf
eine Prisentation vorzubereiten, wie es notwendig wire, um Begeisterung und Leiden-
schaft zu vermitteln. Im Laufe dieses Buches werde ich Thnen unter anderem zeigen, wie
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2 1 Einleitung

Sie diese Angst besiegen und in positive Energie verwandeln kénnen. Der zweite — und
vielleicht noch wichtigere Punkt — ist, dass Prisentieren oft mit dem Halten einer Pow-
erPoint- oder Keynote-Prisentation gleichgesetzt wird. Wenn wir eine Présentation vor-
bereiten sollen, setzen wir uns oft hin und erstellen Folien. Aber eine Prisentation ist
viel mehr als Text und Bilder in PowerPoint oder Keynote. Es geht um Ideenvermittlung
und um Kommunikation zwischen Menschen, nimlich zwischen uns als Prisentatoren
und unserem Publikum. Wir miissen uns daher ernsthaft die Frage stellen, wer wem zu
dienen hat. Sind wir Prisentatoren Sklaven von PowerPoint und Keynote und dazu da,
Text von Folien abzulesen und sie weiter zu klicken? Oder sind PowerPoint und Keynote
unsere Arbeitsmittel, die wir nutzen konnen (aber nicht miissen), um unsere Gedanken
zu vermitteln? Nur wenn wir dieser zweiten Sicht folgen, konnen wir gute Prisentatio-
nen halten und unserem Publikum einen echten Mehrwert bieten. Dann gehoren unsere
Prisentationen zu den guten 20 % und irgendwann vielleicht sogar zu den besten 5 %.
Das ist der Anspruch dieses Buches: exzellent Prisentieren.

Werkzeuge

Im Sommer 2016 gewannen Laura Ludwig und Kira Walkenhorst sensationell Gold im
Beachvolleyball bei den Olympischen Spielen in Rio. Mit ihrer Art zu spielen begeis-
terten sie ihre Fans und lehrten ihre Gegner das Fiirchten. Viele Sportexperten stellten
sich die Frage, was der Grund fiir ihren groBlen und nicht fiir alle zu erwartenden Erfolg
war. Ein Artikel der Siiddeutschen setzte sich ebenfalls mit dieser Frage auseinander. Die
Erkldrung war gleichzeitig der Titel des Artikels: ,,Werkzeuge im Kopf*. Das Team um
Trainer Wagner habe es geschafft, , fiir jede Spielsituation die notwendigen ,Tools im
Kopf* — ein Satz unsichtbarer Werkzeuge* (Kistner 2016, S. 21) zu haben.

Auch ich werde IThnen Werkzeuge vermitteln — mehr oder weniger unsichtbare Tools
fiir Ihren Kopf, die Sie auf fast jede typische Prisentationssituation vorbereiten werden.
41 Stiick werden es sein. Sie werden Thnen Sicherheit fiir Momente der Anspannung und
Nervositit geben, sie werden Thnen dabei helfen, Thre Prisentation sauber aufzubauen,
und sie werden Sie dabei unterstiitzen, Thre Korpersprache, IThre Mimik und IThre Stimme
so zu steuern, dass Sie Ihr Publikum von Thren Ideen tiberzeugen werden.

Aber warum Werkzeuge? Jeder von uns ist anders und jede Présentation ist anders.
Werkzeuge sind so flexibel, dass sie von uns allen und egal, um welchen Prisentations-
anlass es sich handelt, eingesetzt werden konnen. Egal, ob Sie unerfahren sind, was das
Prisentieren angeht, oder ein alter Hase. Egal, ob Sie eine Abi-Préisentation halten oder
vor einem wichtigen Kunden présentieren miissen. Aus den 41 Werkzeugen, die ich
Thnen vorstelle, stellen Sie sich Thren ganz individuellen Werkzeugkoffer zusammen.
Dieser Werkzeugkoffer gibt IThnen Sicherheit fiir Thre ndchste Présentation. Je besser
Sie diese Werkzeuge beherrschen, desto sicherer werden Sie und desto mehr weitere
Werkzeuge konnen Sie in Thren Koffer packen, um Schritt fiir Schritt noch besser zu
werden.
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Die Psychologie dahinter

Als ich vor iiber 20 Jahren mein erstes Prisentationsseminar besuchte, hat uns der dama-
lige Trainer viele Hinweise und Tipps gegeben. Es war insgesamt ein gutes Seminar, ich
habe viel mitgenommen, was ich noch heute beherzige. Aber eine Sache ist mir als nicht
sehr tiberzeugend im Hinterkopf geblieben. Als ich bei einem seiner Hinweise nach-
fragte, warum er denn meine, man miisse es exakt so machen, sagte er: ,,Du musst nicht
wissen, warum etwas funktioniert, sondern nur, dass es funktioniert.” Mit allem notigen
Respekt: Was fiir ein Unsinn.

Ich habe eine lange akademisch Ausbildung hinter mir, die mir vor allem eines mit auf
dem Weg gegeben hat: Das Warum ist entscheidend. In meiner Tétigkeit als Unternehmens-
berater, als Trainer oder als Coach gebe ich nie eine Handlungsempfehlung, die ich nicht
sauber begriinden kann. Typischerweise nutze ich dafiir ein wissenschaftliches Modell oder
eine Theorie. Nur so kann ich sicherstellen, dass meine Hinweise auch wirklich funktionie-
ren, und muss nicht auf das Gliick hoffen, dass ich zufillig richtig liege. Bei den Werkzeu-
gen des exzellenten Prisentierens ist es nicht anders. Ich werde Thnen zu jedem Werkzeug
darlegen, warum es funktioniert. Dabei setze ich vor allem auf die psychologischen Hin-
tergriinde eines jeden Werkzeugs. Das hat den Nachteil, dass ich Thnen nicht sofort sagen
werde, was Sie tun sollen. Aber es hat auch den noch wichtigeren Vorteil, dass Sie sicher
sein konnen, dass die Werkzeuge so funktionieren, wie ich es beschreibe.

Wie dieses Buch funktioniert

Dieses Buch ist anders als die meisten Préisentationsratgeber. Meine Ausfiihrungen sind
umfangreicher als anderswo, weil ich viel Wert auf Begriindungen und Untermauerungen
lege. Sie werden weniger Bilder und mehr Tabellen, mehr konzeptionelle Abbildungen
und vor allem mehr Text zu sehen bekommen. Dieses Buch ist beinahe wie ein Lehrbuch
aufgebaut, nicht so sehr wie ein Praxisratgeber. Das liegt zum einen an meinem akade-
mischen Hintergrund, zum anderen aber auch an der Uberzeugung, dass sich ein saube-
res theoretisches Fundament und hohe Praktikabilitidt nicht gegenseitig ausschliefen. Es
ist zugegebenermallen etwas unbequemer, lange Ausfiihrungen zu lesen als iiberblicks-
artige Ratschldge. Aber sie bekommen fiir [hre Miihen eine Menge zuriick. Sie werden
ein ganzheitliches Prisentationskonzept kennenlernen, das durch seine wissenschaftli-
che Fundierung dazu fiihren wird, dass Sie die meisten Werkzeuge nicht mehr vergessen
werden. Und ehrlich gesagt: Die meisten psychologischen Hintergriinde sind so span-
nend, dass sich ihre Lektiire lohnt.

Um Thnen neben der theoretischen Fundierung den Blick fiir die Praxis offenzuhalten,
finden Sie zu jedem Werkzeug Beispiele und Exkurse. Meine Top-Handlungsempfehlung
zu jedem Werkzeug habe ich zudem klar herausgestellt. Wenn es Ihnen doch einmal zu
lange dauert, alles zu lesen, dann finden Sie am Ende jedes vorgestellten Werkzeugs eine
Ubersicht meiner wichtigsten Erkenntnisse auf einen Blick.

Wihrend meiner Ausfithrungen zum exzellenten Prédsentieren spreche ich meistens
von uns. Damit meine ich alle, die regelmifig prisentieren miissen und sich verbessern
wollen. Ich gehore dazu, daher habe ich diese Form gewihlt. Beim Présentieren haben
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wir es alle mit dhnlichen Herausforderungen zu tun, auch wenn manche erfahrener und
andere weniger erfahren sind. Aber irgendwie sitzen wir alle in einem Boot.

Die Exzellenz des Prisentierens

Seit meiner Schulzeit, die iiber 25 Jahre her ist, préisentiere ich. Heute halte ich fast tig-
lich Vorlesungen, Vortrige oder Kundenprésentationen. Exzellent bin ich noch nicht.
Es ist noch ein weiter Weg, bis ich von mir behaupten wiirde, ich konnte exzellent pri-
sentieren. Auch Thnen kann ich leider keine Exzellenz versprechen. Exzellenz ist ein
Anspruch, den wir beim Prisentieren haben sollten. Hinter ihm steht der Wunsch, sich
immer weiter zu entwickeln und damit immer besser zu werden. Es ist ein Weg, den wir
einschlagen, auch wenn wir dessen Ende vielleicht nie erreichen. Aber je weiter wir vor-
dringen, desto sicherer werden wir und desto grof3er ist der Nutzen fiir unser Publikum.

Ich wiirde Sie mit diesem Buch gerne auf dem Weg zur Exzellenz begleiten. Auf
diesem Weg erfolgreich zu sein, bedeutet, sich voran zu bewegen, nicht zwingend, sein
Ende zu erreichen. Wenn Sie auf diesem Weg Inspiration mochten, die iiber meine Hin-
weise hinausgehen, empfehle ich Thnen die TED Talks, die Sie bei YouTube finden.
Meist handelt es sich dabei um englischsprachige Prisentationen von herausragenden
Experten bestimmter Themengebiete. Ich habe dort die eine oder andere Présentation
gefunden, die aus meiner Sicht exzellent war. Viele der hier vermittelten Werkzeuge wer-
den Sie dort wiederfinden.!

Wenn Sie noch immer unsicher sind, ob es sich lohnt, diesen Weg einzuschlagen, ein
letztes Versprechen von mir, mit dem ich Sie vielleicht iiberzeugen kann: Am Ende jeder
herausragenden Prisentation wartet das Gliick auf Sie. Ernsthaft. Denn jede Présentation
stellt eine Herausforderung dar. Wenn wir diese Herausforderung durch eine gute Leis-
tung erfolgreich iiberstehen, belohnt uns unser Gehirn dafiir mit der Ausschiittung von
Gliickshormonen (vgl. Renn und Wiegandt 2014, S. 240). Ist ein Moment des Gliicks
nicht ein wunderbares Ziel, fiir das es sich lohnt, diesen Weg zu beginnen? Dann lassen
Sie uns aufbrechen.

Literatur
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Grundlagen exzellenten Prasentierens

2.1 Kommunikationstheoretische Grundlagen

Der wichtigste Erfolgsfaktor fiir exzellentes Prisentieren ist Kommunikation. Kommu-
nikation ist der Schliissel fiir gegenseitiges Verstdndnis und damit beim Présentieren
ebenso wichtig wie in anderen Lebensbereichen. Seit vielen Jahren stellen sich Wissen-
schaftlicher die Frage, wie Kommunikation funktioniert, wann sie erfolgreich ist und
wodurch sie gestort werden kann. Bei der Beantwortung dieser Fragen haben sich zwei
unterschiedliche Stromungen herausgebildet: eine signaltheoretische und eine psycholo-
gische Stromung. Die beiden Forschungsrichtungen betrachten Kommunikation aus ganz
unterschiedlichen Perspektiven: Die erste sieht Kommunikation eher als einen techni-
schen Vorgang des Austauschs von Botschaften und ldsst den Menschen dabei weitest-
gehend unberiicksichtigt. Die zweite wiederum wiirdigt insbesondere Wahrnehmung und
Interpretation von Botschaften durch den Menschen. Jede Stromung fiir sich leistet damit
nur einen eingeschrinkten Zugang zu erfolgreicher Kommunikation. Aus diesem Grund
beruht der Ansatz des exzellenten Prisentierens aus einer Kombination von signaltheore-
tischem und psychologischem Kommunikationsverstindnis.

2.1.1 Signaltheoretisches Kommunikationsverstandnis

Die Rolle von Sender und Empféinger

Das signaltheoretische Kommunikationsverstindnis wird in der Regel durch das Sender-
Empfinger-Modell der Kommunikation verdeutlicht (vgl. Abb. 2.1). Es versteht Kommu-
nikation als einen Austausch von Signalen, genauer: von Botschaften und Feedbacks in
Signalform zwischen einem Sender und einem Empfinger.
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Sender: ' Empfanger:
Codierung Eo sl Decodierung
Medium/Kanal

Empfanger: Sender:
Decodierung h Feedback [ Codierung

Abb. 2.1 Signaltheoretisches Kommunikationsmodell

Auf das Prisentieren iibertragen nimmt der Prisentator! die Rolle des Senders ein,
der seine Gedanken und Ideen an sein Publikum {ibermitteln mochte. Diese muss er
zunichst einmal codieren, also in solche Sprache umwanden, die sie moglichst treffend
repriasentiert. Durch das Aussprechen entsteht die Botschaft, die iiber ein Medium oder
einen Kanal ans Publikum transportiert wird. In aller Regel erfolgt dies in Form von
Schallwellen durch die Luft. Die Botschaft gelangt zum Publikum, das als Empfinger
die codierten Gedanken und Ideen wieder decodieren muss, um aus gesprochener Spra-
che Gedanken und Ideen in den eigenen Kopfen entstehen zu lassen.

Im signaltheoretischen Kommunikationsmodell reagiert der Empfinger auf eine Bot-
schaft des Senders mit einem Feedback. Im Moment des Feedbacks tauschen Sender
und Empfinger die Rollen: Das Publikum wird zum Sender, indem es seine Einschit-
zung zu den Gedanken und Ideen des Prisentators seinerseits codiert und ihm zuriick-
sendet. Der Prisentator wird zum Feedback-Empfinger und muss es decodieren, um es
verstehen zu konnen. Das Besondere an diesem Feedback ist allerdings, dass es sich in
der Art des verwendeten Codes von der urspriinglichen Botschaft unterscheidet: Wih-
rend der Prisentator seine Gedanken und Ideen in der Regel in Form von gesprochener
Sprache codiert, nutzt das Publikum hauptsidchlich Kérpersprache, manchmal erginzt
durch ein Tuscheln oder Fliistern. Die Sprache des Publikums besteht also vor allem
aus Mimik, Gestik und Korperhaltung. Das Problem dieser Sprache ist, dass sie weni-
ger gut wahrnehmbar ist als die gesprochene Sprache des Présentators. Das gilt vor
allem fiir Momente, in denen das Publikum aufmerksam zuhort und kaum Korperspra-
che sichtbar ist. Aber bedeutet das dann auch, dass das Publikum in diesen Momenten
nicht kommuniziert?

Mit dem Kommunikationswissenschaftler Paul Watzlawick gehe ich davon aus,
dass man nicht nicht kommunizieren kann, dass also immer Kommunikation stattfin-
det, wenn Menschen interagieren. Sie ist zwar nicht immer explizit, also auffillig oder
ohne Weiteres sichtbar oder gar eindeutig (vgl. Pease und Pease 2006, S. 21), aber den-
noch stets vorhanden. Und damit gibt es auch immer ein Feedback des Publikums in
Richtung des Prisentators, wenn auch nicht immer ein eindeutiges. Deshalb miissen wir

Tch werde im Folgenden zu Gunsten der besseren Lesbarkeit nur den ménnlichen Begriff verwen-
den, auch wenn natiirlich alle Geschlechter gleichermafen angesprochen werden sollen.
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unser Publikum beim Prisentieren stets aufmerksam studieren, um herauszufinden, wel-
ches Feedback in seiner Korpersprache verborgen ist.

> Man kann nicht nicht kommunizieren. |hr Publikum sendet Ihnen permanent
ein Feedback. Versuchen Sie, dieses Feedback zu entschlisseln, so kénnen Sie
Ihre Prasentation besser auf die Belange Ihres Publikums ausrichten.

Mogliche Kommunikationsstorungen

Aus dem signaltheoretischen Kommunikationsmodell lassen sich nicht nur Grundformen
der Kommunikation zwischen Prisentator und Publikum ableiten, sondern es bietet auch
Anhaltspunkte fiir Kommunikationsszorungen. Diese stellen eine ersthafte Gefahr fiir
den Prisentationserfolg dar, weswegen ich die wichtigsten Ursachen fiir Kommunikati-
onsstorungen einmal genauer betrachten mochte:

1. Der Prisentator ist nicht in der Lage, seine Gedanken treffend in Sprache zu fassen,
also zu codieren. Der Gedanke stimmt dann mit dem Gesagten nicht iiberein.

2. Eine Botschaft kann nicht eindeutig tibermittelt werden, weil Storgerdusche Sprache
unverstidndlich machen oder Ablenkungen dazu fiihren, dass die gesendete Botschaft
vom Publikum nicht aufgenommen werden kann.

3. Das Publikum ist nicht in der Lage, eine Botschaft im Sinne des Présentators fehler-
frei zu decodieren, weil die Botschaft Begriffe enthélt, die dem Publikum unbekannt
sind.

4. Der Prisentator deutet das Feedback seines Publikums oder einzelner Zuhorer falsch
und ldsst sich hierdurch verunsichern.

Alle Punkte konnen zu Informationsverlust beim Publikum oder Unsicherheit beim
Prisentator fiihren und den Erfolg einer Pridsentation mafigeblich gefdhrden. Der Infor-
mationsverlust durch Kommunikationsstorungen ist schlimmstenfalls so grof3, dass die in
den Kopfen des Publikums entstandenen Gedanken kaum mehr etwas mit dem urspriing-
lichen Gedanken des Prisentators zu tun haben. Die durch Kommunikationsstorungen
ausgeloste Unsicherheit des Priasentators kann sogar so weit fiihren, dass ein Prisenta-
tor vollstdndig den Faden verliert (vgl. den Exkurs: Eindeutigkeit eines Kopfschiittelns).
Daher ist es besonders wichtig, permanentes explizites, also eindeutiges und sichtbares
Feedback seines Publikums einzufordern. Nur so kann sichergestellt werden, dass die
Gedanken des Prisentators und die des Publikums die gro3tmogliche Schnittmenge auf-
weisen.

Aus der Praxis: Eindeutigkeit eines Kopfschiittelns

Im Rahmen meiner Tétigkeit als Berater in einem Verdnderungsprojekt hatte ich ein-
mal die Aufgabe, vor der betroffenen Abteilung zu psychologischen Verdnderungs-
hemmnissen und deren Uberwindung zu prisentieren. Die Inhalte der Prisentation,
vor allem meine Empfehlungen zur Uberwindung von Verinderungshemmnissen,
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hatte ich mit dem zustindigen Abteilungsleiter vorher abgesprochen. Er saf} bei mei-
ner Prisentation in der ersten Reihe.

Nach ungefihr 15 min hatte ich meine Ausfiihrungen zu psychologischen Verin-
derungshemmnissen beendet und begann mit meinen Empfehlungen. Und der Abtei-
lungsleiter begann, seinen Kopf zu schiitteln, jedoch nicht zustimmend nickend,
sondern eher ablehnend von einer Seite zur anderen. Ich war irritiert, schlieBlich
hatte ich die Inhalte meiner Prisentation ja vorher mit ihm abgeklirt. Meine anfing-
liche Irritation verstirkte sich zunehmend und wurde schlielich zu einem deutlich
spiirbaren Arger, den ich nur schwer unterdriicken konnte, weil der Abteilungsleiter
auch wihrend des weiteren Verlaufs meiner Prisentation nicht aufhorte, den Kopf zu
schiitteln.

Im Anschluss an meine Présentation sprach ich ihn an und fragte ihn, was er aus-
zusetzen gehabt hitte und warum er mir seine Bedenken nicht vorher mitgeteilt habe.
SchlieBlich hatte ich ja vor der Prisentation das Gesprich mit ihm gesucht. Er schaute
mich verstindnislos an und sagte: ,,Wieso, es war doch alles wunderbar.* Darauthin
erwiderte ich: ,,Aber Sie haben doch die ganze Zeit den Kopf geschiittelt. ,,Nein,
habe ich nicht. Wieso sollte ich das tun, ich fand doch alles gut*, entgegnete er.

Ganz offensichtlich war ihm sein Kopfschiitteln nicht bewusst gewesen. Vielleicht
war es seine Art, Energie abzulassen, so wie andere Menschen mit dem Fuf3 wippen,
wenn sie zuhoren. Oder es war einfach nur ein Tick, so wie andere Menschen mit
einem Kugelschreiber spielen oder sich auf die Unterlippe beilen. Wie dem auch sei,
es war wohl keine inhaltliche Ablehnung meiner Prisentation gewesen, das glaubte
ich ihm jetzt. Ich drgerte mich noch mehr, jetzt aber iiber mich selbst, weil ich nicht
bei seinem ersten Kopfschiitteln auf ihn zugegangen war und gefragt hatte: ,,Entschul-
digung, aber in welchem Punkt sind Sie skeptisch?** Die darauf folgende Diskussion
hitte Klarheit gebracht und ich hitte mich nicht die ganze Zeit auf eine offenbar miss-
verstiandliche und fiir mich irritierende Korpersprache konzentrieren miissen.

Ich werde die moglichen Ursachen fiir Kommunikationsstorungen bei der Entwicklung
meines Grundmodells des exzellenten Prisentierens an verschiedenen Stellen beriick-
sichtigen, um Informationsverlust beim Publikum oder Unsicherheit beim Prisentator so
weit wie moglich zu vermeiden.

2.1.2 Psychologisches Kommunikationsverstiandnis

Grundgesetze der Kommunikation

Grundlage fiir das Modell des exzellenten Prisentierens aus kommunikationspsycholo-
gischer Sicht soll Paul Watzlawicks Kommunikationsverstindnis sein, das wir zum Teil
ja bereits kennengelernt haben. Seine Grundgesetze der Kommunikation, die er Axiome
nennt, lauten (Watzlawick 2014):
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. Man kann nicht nicht kommunizieren.

. Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt.

. Kommunikation ist immer Ursache und Wirkung.

. Menschliche Kommunikation bedient sich analoger und digitaler Modalititen.
. Kommunikation ist symmetrisch oder komplementr.

I O S R

Bedeutung von Watzlawicks Axiomen fiir das Préisentieren

Auf den ersten Aspekt von Watzlawicks Grundregeln der Kommunikation bin ich bereits
eingegangen: Es findet immer irgendwie Kommunikation statt, entweder verbal oder
nonverbal und mal deutlicher, mal weniger deutlich. Beim Présentieren liegt die Schwie-
rigkeit insbesondere darin herauszufinden, wie damit umgegangen werden sollte.

Dass Kommunikation sowohl einen Inhalts- als auch einen Beziehungsaspekt hat,
Watzlawicks zweites Axiom, geht darauf zuriick, dass Kommunikation immer zwischen
Menschen stattfindet und dass Menschen in einer Beziehung zueinander stehen. Diese
Beziehung kann den Austausch von Botschaften fordern oder ihn hemmen, aber die
Beziehung hat stets einen Einfluss auf den Informationsaustausch und dieser wiederum
auf die Beziehung. Ohne beim Prisentieren eine Beziehung zum Publikum aufzubauen,
kann Kommunikation also nicht gelingen.

Schon das signaltheoretische Kommunikationsverstindnis hat deutlich gemacht, dass
Kommunikation keine Einbahnstrafle ist, sondern ein Kreislauf, bei dem eine Botschaft
ein Feedback auslost und dieses Feedback weitere Botschaften und Feedbacks hervor-
bringt. Auf jeden Kommunikationsreiz folgt eine Reaktion in Form von Kommunikation.
Kommunikation ist damit immer Ursache von und Wirkung fiir weitere Kommunikation,
so die dritte Grundregel. Damit konkretisiert sich die Beziehung zum Publikum zu einem
kommunikativen Austauschverhiltnis, in das sich sowohl Prisentator als auch Publikum
gemdl ihren Interessen einbringen.

Watzlawicks viertes Axiom hidngt eng mit dem ersten zusammen. Denn wenn wir
nicht nicht kommunizieren konnen, bedeutet dies, dass wir auch dann kommunizieren,
wenn wir nicht sprechen. Deshalb wird in digitale (verbale) und analoge (nonverbale)
Kommunikation unterschieden. Digitale Kommunikation wird durch Regeln und Struk-
turen von gesprochener Sprache, zum Beispiel unsere Grammatik, dominiert. Analoge
Kommunikation hingegen wird durch die Bedeutung von Koérpersprache bestimmt, zum
Beispiel verschrinkte Arme. Die eindeutige Interpretation von verbaler und nonverbaler
Sprache des Publikums ist beim Pridsentieren ebenso anspruchsvoll wie das Senden ein-
deutiger verbaler und nonverbaler Signale ans Publikum.

Symmetrische Kommunikation, Teil von Watzlawicks fiinftem Axiom, steht dafiir,
dass sich Gesprichspartner auf Augenhthe begegnen und damit gleichberechtigt sind.
Komplementidre Kommunikation hingegen findet zwischen iiber- und untergeordneten
Gesprichspartnern statt. Symmetrische Kommunikation représentiert damit Gleichheit
der Kommunikationspartner, komplementire Kommunikation Unterschiedlichkeit. Beim
Prisentieren besteht die besondere Schwierigkeit darin, beide Aspekte zu beriicksich-
tigen. Denn einerseits sollte ein Pridsentator seinem Publikum wertschédtzend und auf
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Augenhohe begegnen, also auf symmetrische Kommunikation setzen. Andererseits ist
es seine Prisentation, fiir deren reibungslosen Ablauf er verantwortlich ist und wozu er
womdglich die Einhaltung bestimmter Regeln einfordern muss. Dann steht komplemen-
taire Kommunikation im Vordergrund. Es muss also das richtige Verhéltnis von symmetri-
scher zu komplementidrer Kommunikation gefunden werden.

2.2  Psychologische Grundlagen

Die Psychologie als wissenschaftliche Disziplin befasst sich mit dem Wahrnehmen und
Verhalten von Menschen. Sie bildet neben den kommunikationstheoretischen Grundla-
gen die zweite wichtige Basis fiir das exzellente Présentieren. Die besondere Rolle der
Psychologie ergibt sich aus der Individualitidt und geringen Berechenbarkeit von Wahr-
nehmungsprozessen und Verhaltensweisen. So kann es zum Beispiel sein, dass ein
Teil Thres Publikums Thren Ausfiihrungen ohne Probleme folgen kann, ein anderer Teil
jedoch schon vor der ersten Folie geistig aussteigt. Dies ist oft bei formalen Inhalten,
die mit Zahlen oder Formeln gespickt sind, der Fall. Wenn Sie solche Inhalte mit ,,Jetzt
kommt ein bisschen Mathematik™ ankiindigen, konnen Sie sich sicher sein, dass viele
Threr Zuhorer geistig dicht machen, schon bevor die erste Zahl oder Formel erscheint.
Denn viele Menschen sind davon iiberzeugt, sie konnten mathematische Zusammen-
hinge nicht verstehen. Dieser Glaubenssatz ist Teil ihrer Wahrnehmung und beeinflusst
ihr Verhalten, in unserem Fall die Bereitschaft, Thren Ausfiihrungen aufmerksam zu
folgen. Dabei ist es vollig egal, ob Thre Zahlen oder Formeln objektiv schwierig sind
oder nicht. Allein die Verwendung bestimmter Signalworter kann Aufmerksamkeit for-
dern oder im Gegenteil jegliches Aufmerksamkeitspotenzial vollstindig zerstoren. In den
meisten Fillen ist es daher bessern, auf die Signalworter Mathematik oder Formel zu ver-
zichten und die Inhalte stattdessen Schritt fiir Schritt zu entwickeln.

Eine wichtige Erkenntnis der Psychologie ist aber vor allem, dass Wahrnehmungspro-
zesse und Verhaltensweisen individuell sehr unterschiedlich sein konnen und zum Teil
sehr schlecht vorhersehbar sind (vgl. ,,Aus der Praxis: Vorstellung meines Lebenslau-
fes*). Auf diese und andere Erkenntnisse der Psychologie werde ich im Folgenden einge-
hen und sie fiir das Grundmodell des exzellenten Prisentierens beriicksichtigen.

Aus der Praxis: Vorstellung meines Lebenslaufes

In einer meiner ersten Vorlesungen zu Beginn meiner Promotionszeit begann ich die
Vorlesung damit, den Studierenden einen Uberblick iiber meinen bisherigen Werdegang
zu geben. Auf einer der ersten Folien? stellte ich sauber jede Etappe der letzten Jahre

%Ich verwende den Begriff Folie fiir eine einzelne Seite einer Prisentation, auch wenn es beim Prii-
sentieren kaum noch echte Folien gibt, die mit einem Overheadprojektor angeworfen werden. Der
Begriff bedeutet fiir mich das Gleiche wie Slide oder Priisentationsseite.
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dar: Ausbildung, duales Studium, Praxiserfahrung in Marketing und Beratung, Vorle-
sungserfahrung, erste Publikationen. Was ich damit erreichen wollte war, dass sich die
Studierenden ein differenziertes Bild von ihrem Dozenten machen konnten, um mir die
fachliche Expertise zuzuschreiben, die ich fiir eine Vorlesung in diesem Fach brauchte.
Was ich dann damit ratscchlich erreichte war, dass mich ein Grofteil der Gruppe
unsympathisch fand, weil der Eindruck entstand, ich miisste als allererstes damit
angeben, was ich in jungen Jahren schon erreicht hatte. Ich brauchte sehr lange, um
zu erkennen, was ich mit meinem gut gemeinten Versuch angerichtet hatte, und noch
langer, bis ich die Sympathie der Studierenden zuriickgewonnen hatte. Seitdem gibt es
keine Einstiegsfolie mit Lebenslauf mehr, sondern ich erzihle meinen Studierenden frei
aus meinem Leben und versuche gleichzeitig, etwas aus ihrem Leben zu erfahren.

Jede Prisentation ist eine zwischenmenschliche Beziehung, auch wenn diese nur von
begrenzter Dauer ist. Der Erfolg einer zwischenmenschlichen Beziehung wird vor allem
durch gegenseitige Wahrnehmung beeinflusst. Aus diesem Grund werde ich bei der psy-
chologischen Fundierung meiner Ausfiihrungen zwei Richtungen von Wahrnehmungs-
prozessen unterscheiden:

1. Wie nimmt das Publikum wuns beim Prisentieren wahr und wie konnen wir diese
Wahrnehmung derart beeinflussen, dass sie moglichst positiv ausfallt?

2. Wie nehmen wir das Publikum wahr und wie konnen wir diese Wahrnehmung oder
aber das konkrete Verhalten des Publikums, das uns zu einer bestimmten Wahrneh-
mung veranlasst, beeinflussen, um eine Prisentation moglichst souveridn zu halten?

Zur Beantwortung dieser zwei Fragen will ich wiederum zwei Schwerpunkte setzen:
Einerseits einen neurowissenschaftlichen, bei dem ich relevante Funktionsweisen des
Gehirns betrachte und deutlich mache, wie diese Funktionsweisen zur Maximierung von
Prisentationserfolgen genutzt werden konnen. Andererseits einen verhaltenspsychologi-
schen Schwerpunkt, der Aufschluss dariiber gibt, wie Menschen in bestimmten Situatio-
nen tatsiachlich wahrnehmen, bewerten und entscheiden.

2.2.1 Neurowissenschaftliche Erkenntnisse

Struktur des menschlichen Gehirns

Unser Gehirn iibernimmt vielféltige Aufgaben fiir uns: Informationsaufnahme und -ver-
arbeitung und darauf aufbauend Schaffung eines Weltbildes, mit dem wir uns in der
Wirklichkeit zurechtfinden. Aufierdem steuert es unsere Emotionen und anderen korper-
lichen Reaktionen sowie die Bewertung von Situationen und Personen. SchlieBlich trifft
unser Gehirn eine Vielzahl von Entscheidungen fiir uns. Und das sind nur einige seiner
Aufgaben. Dazu hat das Gehirn im Laufe der Evolution beeindruckende und vielfiltige
Strukturen entwickelt (vgl. Thompson 2012, S. 10 ft.).
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Vor einigen Jahren noch waren Forscher der Auffassung, bestimmte Hirnareale, etwa
der Hirnstamm und das Kleinhirn, hitten klar abgegrenzte, spezifische Funktionen. So
entstand das dreieinige Gehirn aus Reptilhirn, limbischem System und Neocortex (vgl.
Patton 2012, S. 16). Dieses Modell wird heute allerdings weitestgehend als tiberholt
angesehen, vor allem weil Forscher feststellen konnten, dass Hirnfunktionen nicht ein-
deutig spezifischen Bereichen zuzuordnen sind, sondern sich eher aus der dynamischen
Interaktion verschiedener Regionen ergeben (vgl. Roth 2015, S.50). Auflerdem wird
das Gehirn mittlerweile als duBerst anpassungsfdhiges Organ betrachtet. Hirnforscher
verwenden hierfiir den Begriff der Plastizitdt, wobei einige Forscher von einer beinahe
unbegrenzten Anpassungsfihigkeit ausgehen (vgl. Birbaumer 2015).

Dynamische Interaktion und Plastizitit sprechen gegen eine fixe Zuordnung von Auf-
gaben zu bestimmten anatomisch abgegrenzten Hirnbereichen und damit gegen das drei-
einige Gehirn. Ich will daher einer Systematisierung des Neurowissenschaftlers Gerhard
Roth folgen, der vier Personlichkeitsebenen unterscheidet und diese mit Hirnarealen in
Verbindung bringt (vgl. Roth 2015, S. 49 {f.), wobei ich zwei davon zusammenfassen
werde (vgl. Abb. 2.2):

Ebene 1 ist die vegetativ-affektive Ebene. Zu ihr gehoren u. a. Hypothalamus, zent-
rale Amygdala und vegetative Hirnstammzentren. Sie ist neben der Steuerung unbe-
wusst ablaufender Korperfunktionen wie Stoffwechsel, Kreislauf oder Verdauung fiir
elementar-affektive Verhaltensweisen wie Angriff, Flucht, Verteidigung oder Erstarren
sowie Aggressivitit und Wut zustindig. Diese Ebene ist recht dominant, das heif}t, sie
priift permanent und vor allem unbewusst, ob eine dieser Handlungen notwendig ist. Lost
unser Verhalten beim Prisentieren also eine hohe Aktivitit der Ebene 1 beim Publikum
aus, miissen wir mit verbalen Angriffen, geistiger Abwesenheit oder tatsdchlicher Flucht
in der Form, dass Zuhorer den Raum verlassen, rechnen. All diese Verhaltensweisen

Ebene 3:

kognitiv-sprachliche Ebene
(Sitz des Arbeitsgedachtnisses, Konzentration und Aufmerksamekeit,
l Intelligenz und Verstand, rationales Denken) t

Ebene 2:

emotional-motivatorische Ebene
(Erkennen und Steuern von Mimik, Gestik, Kérperhaltung und Emotionen, Verarbeitung von

Anreizen und Regieren auf Belohnungen, Bauchgefiihl,
Schmerzempfindung, Schmerzerwartung) t
l Ebene 1:

vegetativ-affektive Ebene
(Stoffwechsel, Kreislauf, Verdauung, Angriff, Flucht, Verteidigung,
Erstarren, Aggressivitat, Wut)

Abb. 2.2 Drei Ebenen des Gehirns und der Personlichkeit
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erschweren den inhaltlichen Fortschritt unserer Prisentation. Daher sollte es unser Ziel
sein, die Ebene 1 unseres Publikums zu beruhigen, sodass es sich voll auf unsere Ausfiih-
rungen konzentrieren kann. Wie das gelingt, werde ich im Rahmen der einzelnen Werk-
zeuge des exzellenten Prisentierens detailliert vorstellen.

Ebene 2 ist die emotional-motivatorische Ebene. Zu ihr gehtren basolaterale Amyg-
dala, das mesolimbische System sowie die limbischen Anteile der GroBhirnrinde. Sie ist
fiir das Erkennen sowie die Steuerung von Mimik, Gestik, Korperhaltung und Emotio-
nen, die Verarbeitung von Anreizen und das Regieren auf Belohnungen und damit maf-
geblich fiir Motivation zustindig. Sie steuert aber auch unser Bauchgefiihl sowie unsere
Schmerzempfindungen und Schmerzerwartungen. Die emotional-motivatorische Ebene 2
ist also unter anderem fiir menschliche Emotionen wie Lust und Unlust zustindig. Ganz
generell lédsst sich in diesem Zusammenhang feststellen, dass Menschen am liebsten sol-
che Dinge tun, die ihnen Freude bereiten, und solche Dinge vermeiden, die ihnen Unlust
oder Schmerz zufiigen (vgl. Roth 2015, S. 91). Eine exzellente Prisentation setzt genau
hier an und versucht, positive Emotionen zu vermitteln und Langeweile oder Stress zu
vermeiden. Dariiber hinaus ist das Wissen iiber Entstehung und Verlauf von Motivation
wichtig, um unsere eigene Motivation zu steuern und unser Publikum damit anzustecken.

Ebene 3 ist die kognitiv-sprachliche Ebene. Zu ihr gehoren vor allem spezifische Teile
des Neocortex, also der GroBhirnrinde. Sie ist Sitz des Arbeitsgedichtnisses, ermoglicht
uns Konzentration und Aufmerksamkeit und ist verantwortlich fiir Intelligenz und Ver-
stand und damit fiir das, was wir als rationales Denken und Handeln bezeichnen wiirden.
Das Schwinden der Aufmerksamkeit unseres Publikums, was nach einer gewissen Pri-
sentationsdauer vollig normal ist, hdngt in der Regel mit der Erschopfung dieser kogni-
tiv-sprachlichen Ebene 3 zusammen. Der Grund ist, dass ihre Arbeit sehr energieintensiv
ist (vgl. Roth 2015, S. 152), weswegen regelmiflige Pausen und inhaltliche Abwechslung
geboten sind (vgl. Roth 2015, S. 145 £.).

Dominanz tieferer Hirnebenen

Wobei kann die Unterscheidung in drei verschiedene Hirnebenen nun konkret helfen?
Aus Présentationssicht kann zunichst festgehalten werden, dass nicht alle Aspekte der
drei Ebenen relevant sind. Wichtig sind hauptséchlich affektiv-instinktives Verhalten
(Ebene 1), Emotionen und Motivation (Ebene 2) und Konzentration, Aufmerksamkeit
und rationales Denken (Ebene 3). Die anderen Aspekte beeinflussen zwar die menschli-
che Personlichkeit insgesamt, haben aber keinen echten Bezug zum Prisentieren.

Fiir die Verarbeitung von Sachinformationen, also die eigentlichen Inhalte einer Pri-
sentation, ist vor allem die Fihigkeit zum rationalen Denken der Ebene 3 verantwort-
lich. Besonders bemerkenswert hierbei ist, dass die Verbindungen der Ebenen 1 und 2
zur Ebene 3 nicht sehr stark ausgeprigt sind. Oder anders ausgedriickt: Untere Ebenen
konnen die dariiber liegenden stirker beeinflussen, als das umgekehrt der Fall ist (vgl.
Roth 2015, S. 54). Damit kommt unsere Rationalitit, die ja auf der obersten Ebene liegt,
teilweise gar nicht zum Zuge, weil sie von unseren Instinkten oder Emotionen iiberlagert
wird (vgl. hierzu auch Gigerenzer 2014, S. 94 f.). Ist also die Ebenel einer Person aus
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unserem Publikum aktiv und auf Angriff, Flucht oder Verteidigung ausgerichtet, kann
eine Sachinformation noch so wertvoll sein — sie kann nicht bis zur Ebene 3 vordrin-
gen. Gleiches gilt fiir die Ebene 2: Dominieren negative Emotionen unser Publikum, ist
es erschopft oder demotiviert, konnen Informationen nicht bis in die Ebene 3 gelangen
(vgl. hierzu ,,Aus der Praxis: Erwachsene Menschen oder Triger von Gehirnen®). Um
exzellent zu présentieren, sollten wir uns daher immer zunichst um die Ebenen 1 und 2
unseres Publikums kiimmern. Natiirlich werde ich noch genau herausarbeiten, wie wir
das machen. Aber wenn wir das nicht tun, nehmen wir unseren Priasentationsinhalten die
Chance, ihr volles Potenzial zu entfalten.

P> Machen Sie sich klar, dass Menschen Trager von Gehirnen sind. Halten Sie hirn-
gerechte Prasentationen!

Aus der Praxis: Erwachsene Menschen oder Trager von Gehirnen?

Im Rahmen eines Prisentationstrainings fiir Dozenten diskutierte ich mit einem Teil-
nehmer einmal iiber die Aufmerksamkeitsspanne von Studierenden. Mein Gesprichs-
partner war der Auffassung, der Dozent miisse sich iiber die Aufmerksamkeitsspanne
nicht allzu viele Gedanken machen, schlieBlich hitten wir es mit ,.,erwachsenen
Menschen® zu tun, und von denen konne man ja erwarten, dass sie ein hohes MaB
an Eigenmotivation und Lernwillen mitbrdchten. Ich hingegen war der Auffassung,
dass auch erwachsene Menschen in allererster Linie Trdager von Gehirnen seien und
Gehirne nicht vollstindig von ihren Trigern gesteuert werden konnten (vgl. hierzu
zum Beispiel Birbaumer 2015, S.247). Die durchschnittliche Aufmerksamkeits-
spanne eines Erwachsenen betrigt nur wenige Minuten (vgl. Roth 2015, S. 344). Dar-
auf miissen wir uns einstellen und ihren Gehirnen regelméBig kleine Pausen gonnen.
Das hat nichts mit Alter oder Reife zu tun, sondern mit Physiologie.

2.2.2 \Verhaltenspsychologische Erkenntnisse

Echte Menschen sind nicht rational

Der Psychologe Daniel Kahneman bekam 2002 den Wirtschaftsnobelpreis fiir seine
Arbeiten an der sogenannten neuen Erwartungstheorie. Dass ein Psychologe diesen
Preis erhilt, ist ungewohnlich und zeigt, welchen Stellenwert Uberlegungen zu Wabhr-
nehmung und Verhalten von Menschen im wirtschaftlichen Kontext in den letzten Jahren
erreicht haben.

Der Fokus der Arbeiten Kahnemans und vieler seiner Kollegen liegt darauf, ein-
heitliche Muster im Wahrnehmen und Verhalten von Menschen zu erkennen. Dabei
interessieren vor allem solche Muster, die nicht rational sind. Ist die klassische Wirt-
schaftslehre noch von einem Homo oeconomicus, einem vollstindig rational handelnden
Akteur, ausgegangen, zeigen Kahneman und seine Kollegen, dass menschliches Wahr-
nehmen und Verhalten in vielen Situationen nicht rational ist. Er spricht deswegen auch
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nicht von Econs (also dem Homo oeconomicus), wenn es um Menschen geht, sondern
von Humans — von echten Menschen. Echte Menschen lassen sich durch rational kaum
begriindbare Heuristiken, Biases und Entscheidungsanomalien charakterisieren (vgl.
Kahneman 2012).

P Eine Heuristik ist eine Art Daumenregel, auf deren Basis Menschen Entscheidungen
treffen. ,,,Hol* immer drei Angebote ein, wenn du einen Auftrag vergeben willst®, hief} es
damals in meiner Ausbildung. Mit vollstindiger Marktanalyse, wie es rational wire, hat das
nichts zu tun. Aber die goldene Regel der drei Angebote hat sich als recht niitzlich erwiesen
und ist gleichzeitig weitaus giinstiger als die Erarbeitung einer vollstindigen Marktiibersicht.

P> Von einem Bias ist die Rede, wenn Menschen voreingenommen sind. Stellen Sie sich Fol-
gendes vor: In einem Prospekt eines Mobelhauses ist der urspriingliche Preis eines Sofas,
sagen wir ,,1.995 Euro®, durchgestrichen und durch ,,jetzt nur 998 Euro* ersetzt worden. Die
meisten Menschen bewerten den neuen Preis im Vergleich zum urspriinglichen Preis und
denken automatisch: ,,Ist das giinstig!“ Die wenigsten von uns stellen sich hingegen die Frage
nach dem Wert des Sofas und stellen dessen Preis dazu ins Verhiltnis, um daraus abzuleiten,
ob der Preis angemessen oder sogar giinstig ist. Wiirden wir so vorgehen, gibe es ja auch gar
keine Notwendigkeit, darauf hinzuweisen, was das Sofa vor der Preissenkung gekostet hat.

P Eine Entscheidungsanomalie betrifft solche Entscheidungen, die nicht rational sind,
die wir aber dennoch treffen. Oft geben wir Geld aus, obwohl wir es sparen sollten.
Oft kaufen wir zwei Paar Schuhe, obwohl wir nur eines kaufen wollten (oder obwohl
wir eigentlich den Wocheneinkauf besorgen sollten). Es gibt sogar Menschen, die ihren
Ehering im Pfandhaus versetzen, damit sie das beim Gliickspiel verlorene Geld zurtick-
gewinnen konnen. Dieses durchaus typisch menschliche Verhaltensmuster hat dazu
gefiihrt, dass sich in Las Vegas oder Reno direkt gegeniiber von Casinos Pawn Shops
(Pfandleihhiuser) angesiedelt haben. Dort ldsst sich recht giinstig Schmuck oder andere
Wertsachen kaufen, denn viele erfolglose Spieler verpfianden hier Ringe oder Ketten und
konnen sie spiter nicht wieder auslosen, weil das Gliick doch nicht zurtickgekommen ist.
Rational wire es, vor Betreten eines Casinos einen maximalen Verlust und eine maxi-
male Spielzeit festzulegen. Ist der Verlust erreicht, die gesetzte Zeit verstrichen oder hat
man seinen Einsatz verdoppelt, geht man nach Hause. Aber die Wirklichkeit sieht oft
anders aus, und am Ende sind alles Geld und der Ehering verloren. Wirklich nachvoll-
ziehbar ist das kaum, weswegen es Entscheidungsanomalie heif3t.

Vor allem die emotional-motivatorische Ebene 2 unseres Gehirns und das dort sitzende
Belohnungszentrum begiinstigen das Denken in Heuristiken, Biases und das nicht rati-
onale Entscheiden. Der Grund dafiir ist, dass die Ebene 2 hirnphysiologisch tiefer liegt
und deshalb dominanter ist als die kognitiv-sprachliche Ebene 3, die fiir unser ratio-
nales Handeln verantwortlich ist. Damit verliert Rationalitdt oft den Kampf gegen die
Versuchung.
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Beriicksichtigung mangelnder Rationalitit

Aber warum interessieren uns Heuristiken, Biases und Entscheidungsanomalien iiber-
haupt? SchlieBlich geht es uns ja um Prisentationserfolge und nicht um menschliche
Wahrnehmungen und Verhaltensmotivationen. Die Kenntnis bestimmter verhaltenspsy-
chologischer Grundlagen ist vor allem deswegen wertvoll, weil Prisentationserfolg mal3-
geblich von der Bewertung durch unser Publikum abhingt. Die Verhaltenspsychologie
befasst sich exakt mit solchen Mustern der Bewertung. Oder anders: Eine Prisentation
ist dann erfolgreich, wenn sie dem Publikum gefillt. Und das Publikum ist in seiner
Bewertung eben nicht derart objektiv, dass es inhaltliche Aspekte rein sachneutral analy-
sieren wiirde. Viele weitere Faktoren nehmen Einfluss auf die Bewertung unserer Présen-
tationsleistung durch das Publikum: Hat es den Zuhorern Spall gemacht, uns zuzuhoren?
War unsere Prisentation abwechslungsreich? Hat unser Publikum uns als sympathisch
und glaubhaft wahrgenommen? Und so weiter. Die Beantwortung dieser Fragen erfolgt
in Form einer subjektiven Bewertung: Wie hat dem Publikum unsere Prisentation gefal-
len? Und die Frage, ob jemandem etwas gefillt oder nicht, wird stark von Heuristiken,
Biases und Entscheidungsanomalien beeinflusst. Hierzu ein Beispiel:

Kahneman untersuchte in einer seiner Studien (Kahneman et al. 1993) die Schmer-
zerinnerung von Patienten, die sich einer Darmspiegelung unterziehen mussten. Zum
Zeitpunkt seiner Studie waren schmerzlindernde oder narkotisierende Medikamente
noch nicht sehr weit verbreitet. Dabei wurden die Patienten gebeten, wihrend der
Untersuchung regelméfig ihre aktuelle Schmerzwahrnehmung auf einer Skala von 1
bis 10 zu bewerten. Zum Abschluss der Untersuchung wurden die Patienten dann noch
aufgefordert, die Gesamtsumme ihrer Schmerzen zu benennen. Das iiberraschende
Ergebnis dabei war, dass die genannten Gesamtsummen nicht den aufsummierten Ein-
zel-Schmerz-Werten entsprachen. Vielmehr hatten der hochste und der letzte Schmerz
entscheidenden Einfluss auf die Gesamtbewertung, nicht aber etwa die Dauer des
Schmerzes. Dieses Muster, das Kahneman als Hochststand-Ende-Regel bezeichnet,
konnte in anderen Experimenten bestitigt werden. Daraus ldsst sich ableiten, dass in
der Riickschau auf bestimmte Ereignisse einige Eindriicke systematisch ausgeblendet
und andere systematisch iiberbewertet werden. Das ist fiir uns deswegen relevant, weil
die Bewertung einer Prisentation in der Regel nach ihrem Ende stattfindet. Oder haben
Sie einen Feedbackbogen schon einmal nach dem ersten Drittel einer Prisentation aus-
gefiillt? Damit findet die Bewertung einer Prisentation in Form einer Riickschau statt.
Deswegen greift auch hier die Hochststand-Ende-Regel. Ob unsere Présentation als gut
bewertet wird oder nicht, hingt damit maB3igeblich mit unserer Fahigkeit zusammen,
beeindruckende Highlights zu setzen und einen attraktiven Schluss zu finden, nicht so
sehr von der Gesamtleistung.

> Die Bewertung lhrer Prasentationsleistung erfolgt in der Regel im Nachhinein
und weitestgehend auf Basis subjektiver Mal3stdbe. Beruicksichtigen Sie dies
bei Ihrer Prasentationsplanung.
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Neben der Hochststand-Ende-Regel gibt es eine Vielzahl an typisch menschlichen Denk-
und Entscheidungsmustern, die ich im Folgenden beriicksichtigen werde. Sie helfen uns
dabei, uns besser auf die Wahrnehmung und Bewertung unseres Publikums einzustellen
und unsere Pridsentationen daran anzupassen.

2.3  Methodische Grundlagen

Mein Ziel ist es, Ihnen einen leistungsfihigen Ansatz zum exzellenten Pridsentieren an
die Hand zu geben. Um dieses Ziel zu erreichen, folge ich einer Methodik, also einem
Plan mit verschiedenen Bestandteilen. Das mache ich einerseits, um Pridsentator und
Publikum mit ihren typisch menschlichen Eigenschaften umfassend zu wiirdigen und
zu berticksichtigen. Andererseits geht es mir ja um die Vermittlung von Werkzeugen des
exzellenten Présentierens. Damit diese Vermittlung und die anschlieBende erfolgreiche
Anwendung der Werkzeuge gelingen konnen, befasse ich mich neben den menschlichen
Besonderheiten mit einigen didaktischen Aspekten.

2.3.1 Innen- vs. AuBenwirkung

Gefiihl vs. Uberzeugungskraft

Ich verstehe den Ansatz des exzellenten Prisentierens nicht nur als eine Philosophie,
sondern insbesondere auch als ein Riistzeug, das uns in den verschiedensten Prisentati-
onssituationen unterstiitzt. Ich werde dieses Riistzeug systematisch und fundiert herlei-
ten, denn es ist mir nicht nur wichtig, funktionierende Werkzeuge zu vermitteln, sondern
ich mochte ebenfalls nachvollziehbar machen, warum sie funktionieren. Die kommuni-
kationstheoretische und psychologische Basis dafiir habe ich bereits gelegt. Bei meinen
Empfehlungen zum Einsatz bestimmter Werkzeuge orientiere ich mich eigentlich immer
an der Auflenwirkung, die damit erzielt wird. Was meine ich damit?

Was macht eine erfolgreiche Prisentation aus? Hierzu konnen zwei bis zu einem
gewissen Grad durchaus gegensitzliche Ansichten unterschieden werden. Die erste
Ansicht geht davon aus, dass sich ein Prisentator bei dem, was er macht, vor allem gut
fiihlen muss. Der Fokus liegt also auf der Innenwirkung seines Handelns. Nur wenn sich
etwas gut anfiihlt, ist es auch authentisch. Die zweite Ansicht besagt, dass der Préisenta-
tor vor allem iiberzeugend auf sein Publikum wirken muss, wobei es einigermalien egal
ist, was er dabei fiihlt. Der Fokus liegt auf der Auffenwirkung seines Handelns. Ich folge
dieser zweiten Ansicht.

Natiirlich sind Innen- und AuBlenwirkung zu einem hohen Maf} miteinander verbun-
den: Wenn wir uns bei unserer Prisentation sicher fiihlen, strahlen wir diese Sicherheit
auch aus. So iiberzeugen wir unser Publikum, das uns wiederum iiber seine Korperspra-
che ein positives Feedback gibt. Dadurch steigt unser Gefiihl der Sicherheit weiter. Aller-
dings ist es auch denkbar, dass sich der Einsatz bestimmter Werkzeuge fiir uns zunéchst
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nicht gut anfiihlt, wie es beim Einsatz der Hinde oft der Fall ist. Viele Teilnehmer in
meinen Seminaren fiihlen sich anfangs unwohl damit, ihren Hénden eine feste Grundhal-
tung zuzuordnen, auch wenn eine solche Grundhaltung eine positive und vor allem tiber-
zeugende Wirkung auf unser Publikum hat (vgl. ,,Aus der Praxis: die Merkel-Raute®).

Aus der Praxis: die Merkel-Raute

Es ist Bundestagswahl 2013. In der finalen Phase des Wahlkampfs ist ein Wahlwer-
beplakat der CDU am Berliner Hauptbahnhof zu sehen, das nicht durch einen mar-
kigen Slogan oder eine vertrauenerweckende Mimik iiberzeugen soll, sondern durch
eine Handhaltung. Gezeigt wird die Merkel-Raute, die Handhaltung, die Frau Merkel
immer dann einnimmt, wenn sie vor einer Kamera steht. Dazu nimmt sie die Hidnde
vor dem Bauch, die Fingerspitzen sind leicht aneinander gedriickt mit den Daumen
nach oben, und sie hélt die kleinen Finger ungefihr auf Bauchnabelhohe. Thre Hiande
sind damit so geformt, dass sich zwischen Daumen und Zeigefingern eine Raute bil-
det. Diese Handhaltung ist so sehr zum Markenzeichen von Angela Merkel geworden,
dass damit Wahlwerbung betrieben wurde. Wiedererkennungswert: 100 %.

Gehen wir einige Jahr zuriick: Frau Merkel diirfte sich diese Handhaltung nicht
selbst ausgedacht haben. Wahrscheinlich wurde sie ihr von einem ihrer Berater
empfohlen. Was glauben Sie, war die Empfindung von Frau Merkel bei ihrer ersten
Merkel-Raute? ,,Wie angenehm®, ,,Wie gemiitlich* oder gar ,,Das wird bestimmt
mein neues Markenzeichen“? Sicherlich nicht. Wie fiir jeden anderen hat sich diese
Handhaltung wahrscheinlich auch fiir Frau Merkel richtig komisch, ungewohnt und
unnatiirlich angefiihlt. Frau Merkel hat sich aber nicht von diesem Gefiihl, der Innen-
wirkung, leiten lassen, sondern so lange weitergemacht, bis sich diese Handhaltung
normal angefiihlt hat. Sie hat darauf vertraut, dass diese Grundhaltung eine iiber-
zeugende Aullenwirkung mit sich bringt. Sie hatte wohl Recht, wie sonst ist es zu
erkldren, dass die Merkel-Raute derart populédr geworden ist, dass man mit ihr Wahl-
werbung machen kann?

Die Authentizititsfalle

Das Beispiel von der Merkel-Raute soll ein Prinzip verdeutlichen, das ich die Authen-
tizitdtsfalle nenne. Die Authentizititsfalle fiihrt mich dazu, der AuBenwirkung beim
Prisentieren Vorrang gegeniiber der Innenwirkung zu geben. Sie tritt immer dann auf,
wenn wir uns auf ein neues Verhaltensmuster einlassen sollen, wie etwa die Festlegung
einer Grundhaltung fiir unsere Hédnde. Viele Menschen reagieren hierauf mit emotio-
naler Ablehnung und begriinden diese damit, dass ein solches Verhaltensmuster fiir sie
nicht authentisch sei, also nicht zu ihrer Personlichkeit passe. In den allermeisten Fal-
len hat die emotionale Ablehnung aber nichts damit zu tun, dass ein Muster nicht zur
eigenen Personlichkeit passt, sondern es ist einfach nur ungewohnt. Immer wenn uns
unser Gehirn vorspielt, etwas sei nicht authentisch, obwohl es einfach nur ungewohnt
ist, konnen wir von der Authentizititsfalle sprechen. Ich zeige Thnen, wie dieses Phino-
men entsteht.
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Lassen Sie mich zunéchst eine zentrale Funktionsweise unseres Gehirns verdeutlichen.
Zu all unseren Verhaltensmustern gibt es eine spezifische Entsprechung im Gehirn. Es
existieren Verkniipfungen von Nervenzellen, die einige Millisekunden, bevor wir ein Ver-
halten zeigen, aktiviert werden. Damit hat jedes Verhalten ein physiologisches Pendant
im Gehirn: eine Vernetzung von Nervenzellen, die greifbar, messbar und sogar mit bild-
gebenden Verfahren darstellbar ist. Aufgrund der hohen Flexibilitdt des Gehirns ist diese
Vernetzung verdnderbar. Hirnforscher sprechen in diesem Zusammenhang — Sie erinnern
sich — von Plastizitdt. Wenn wir eine neue Bewegung oder ein neues Verhalten erlernen,
verdndert sich dabei die Vernetzung von Nervenzellen, sodass es zum neuen Verhalten
irgendwann eine Entsprechung im Gehirn gibt. Bevor wir allerdings etwas gelernt haben,
gibt es eine entsprechende Verkniipfungen noch nicht oder nur zum Teil. Bei den ersten
Versuchen der Durchfiihrung eines neuen Verhaltens kann das Gehirn also noch nicht auf
ein etabliertes Netzwerk zurtickgreifen und man fiihlt sich unsicher. Jeder, der einmal eine
Sportart oder ein Instrument neu gelernt hat, kennt dieses Unsicherheitsgefiihl.

Psychologen sehen das Erlernen von Neuem daher immer auch als einen Schritt her-
aus aus der eigenen Komfortzone. Damit beschreibt die Komfortzone den Bereich von
Verhaltensweisen, der durch stabile neuronale Netzwerke gesichert ist. Die Verdnde-
rungszone, die aullerhalb der Komfortzone liegt, basiert noch nicht auf stabilen Netz-
werken, sodass fiir sie ein Gefiihl der Unsicherheit typisch ist. Damit ist der erste Grund
gefunden, warum wir neue Verhaltensweisen oftmals emotional ablehnen: Sie fiihlen
sich nicht gut an, weil sie noch nicht durch neuronale Vernetzungen hinterlegt sind. Lei-
der teilt uns unser Gehirn das aber nicht in dieser Form mit, sondern versteckt es oft
unter dem Deckmantel der fehlenden Authentizitdt: Was sich nicht gut anfiihlt, verkauft
uns unser Gehirn als nicht authentisch.

Neben der Existenz etablierter neuronaler Strukturen bestimmt ein anderer Aspekt
unsere Veridnderungsneigung: Die Schaffung neuer neuronaler Verkniipfungen kos-
tet Energie. Bei einem geistigen Attraktivititsvergleich von alten und neuen Verhal-
tensweisen verlieren neue Verhaltensweisen oft deshalb, weil sie energieaufwendiger
sind. Schlieflich sind energiesparende neuronale Verkniipfungen noch nicht etabliert.
Da unser Gehirn allerdings von Haus aus auf Energiesparen ausgelegt ist (vgl. Stenger
2014, S. 15), hat es das Neue oftmals schwer. Das ist der zweite Grund, warum uns unser
Gehirn mangelnde Authentizitit neuer Verhaltensweisen vorspielt.

P> Unser Gehirn folgt eigenen Gesetzen und gaukelt uns daher manchmal fal-
sche Tatsachen vor. Glauben Sie nicht alles, was Sie denken.

Nur weil etwas neu ist, hei3t das also noch nicht, dass es nicht zu uns passt und damit
nicht authentisch ist. Es passt wahrscheinlich noch nicht zu uns. Genau aus diesem
Grund miissen wir den Dingen eine Chance geben, sich im wahrsten Sinne des Wortes
zu entwickeln. Dabei sollten wir nicht zu sehr darauf achten, wie es sich anfiihlt. Die
Auflenwirkung entscheidet dariiber, wie gut wir bei unserem Publikum ankommen, die
Innenwirkung kann uns triigen.
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Insgesamt bin ich natiirlich der Auffassung, dass wir uns beim Présentieren wohl fiih-
len sollten. Auf dem Weg zur Exzellenz, insbesondere beim Training und Einsatz neuer
Werkzeuge, wird es aber immer wieder dazu kommen, dass wir uns nicht rundum wohl
fiihlen. Das ist iiberhaupt nicht schlimm. Lassen Sie uns den Dingen Zeit und Raum
geben, sich zu entwickeln. Dann kommt das gute Gefiihl von alleine.

2.3.2 Jeder Mensch ist anders

Viele geistige Prozesse laufen bei allen Menschen mehr oder weniger gleich ab. Die
Bewertung neuer Verhaltensmuster ist ein Beispiel dafiir. Dennoch will ich Menschen
grundsitzlich als Individuen betrachten und ihre Individualitdt ausreichend wiirdigen.
Jeder Mensch ist anders. Deshalb mochte ich den Grenzgang zwischen der Einheit-
lichkeit bestimmter Wahrnehmungs- und Bewertungsprozesse bei uns und unserem
Publikum und der Individualitit jedes Prédsentators wagen. Die von mir vorgestellten
Werkzeuge konnen deswegen individuell auf Ihre personlichen Stirken und Schwichen
angepasst werden. Ich gebe am Ende eines jeden Werkzeugs daher immer Empfehlungen
zur Dosierung, also der Stirke des Werkzeugeinsatzes. Ich bin der Auffassung, dass alle
vorgestellten Werkzeuge fiir alle Menschen geeignet sind. Die menschliche Individualitit
bestimmt tiber die Intensitdit des Einsatzes eines Werkzeugs: Wenn Sie etwa von Natur
aus eher schnell sprechen, dann sollten Sie Ihre Sprechgeschwindigkeit anders dosieren,
als wenn Sie von Natur aus eher langsam sprechen. Die Notwendigkeit der Auseinander-
setzung mit dem individuellen Sprechtempo gilt aber fiir jeden gleichermafen.

Damit die Dosierungshinweise zu den Werkzeugen fiir Sie niitzlich sind, miissen Sie
natiirlich zunéchst eine Selbsteinschidtzung vornehmen. Eine solche Selbsteinschétzung
ist naturgemif nicht immer ganz einfach. Teilweise ist unser Blick auf uns selbst verklirt
oder wir bewerten uns iibermifig kritisch beziehungsweise unkritisch. In solchen Fil-
len hilft eine ergidnzende Fremdeinschitzung. Ziehen Sie dazu Ihren Partner, Thre beste
Freundin oder einen vertrauten Arbeitskollegen zurate. So gelingt ein umfassender und
verldsslicher Blick auf sich selbst.

2.3.3 Aktionen und Funktionen

Haben Sie schon einmal Ski- oder Snowboardunterricht genommen? Wenn nicht, ist das
nicht weiter schlimm, das folgende Beispiel ldsst sich auf fast jede andere Sportart tiber-
tragen. Fiir den Fall, dass Sie einen guten Skilehrer hatten, dann ist er nicht nur voraus-
gefahren und Sie in Schlangenlinien hinterher, sondern er hat Sie individuell gecoacht.
Und wenn er richtig gut war, hat er sich mit seinem Coaching nicht auf das konzentriert,
was am Ende erreicht werden soll, sondern auf das, was Sie unternehmen miissen, um
dieses Ziel zu erreichen. Er hat Thnen also nicht gesagt, dass Sie einen Schwung auf der
Kante fahren sollen, sondern Sie aufgefordert, in die Knie zu gehen, Thr Gewicht nach
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vorne zu verlagern und die Knie in Richtung Berg zu drehen. Ein guter Coach vermit-
telt IThnen Aktionen, nicht Funktionen. Der Hinweis ,,Fahr mal mehr auf der Kante* ist
nutzlos, denn wenn Sie wiissten, wie das geht, wiirden Sie es lingst so machen. Es geht
bei gutem Coaching also darum, was gemacht werden muss (Aktion), damit das richtige
Ergebnis (Funktion) erreicht werden kann.

Ich orientiere mich mit meinen Ausfiihrungen fast ausschlieflich an Aktionen. Ich
gebe Thnen Hinweise, was Sie konkret unternehmen konnen, um sich zu verbessern. Die
Funktionen, die aus diesen Hinweisen resultieren, sind vielfiltig: liberzeugendere Kor-
persprache, mehr Selbstsicherheit, mehr Freude am Présentieren und vieles andere mehr.
Sie verfolgen allerdings immer ein und dasselbe Ziel: exzellent préasentieren.

2.3.4 DerWerkzeugkoffer

Die Aktionen, die ich Thnen empfehle, konnen im Sinne von Werkzeugen interpretiert wer-
den. Natiirlich sind es Werkzeuge im {iibertragenen Sinne (vgl. hierzu auch Gigerenzer
2009, S.71f.). Das wird nicht zuletzt aus der verhaltensorientierten Bezeichnung der
einzelnen Werkzeuge, zum Beispiel authentisch agieren oder sich durch Gedanken-
steuerung selbst motivieren, deutlich. Dennoch ist die gedankliche Verdeutlichung von
Aktionen oder Verhaltensweisen im Sinne von konkreten Werkzeugen hilfreich, um Thre
Prisentationsfdhigkeiten systematisch weiterzuentwickeln.

Typisch fiir meine Werkzeuge sind verschiedene Merkmal, wie wir sie auch von ech-
ten Werkzeugen kennen:

1. Spezifischer Anwendungszweck: Jedes meiner Werkzeuge verfolgt einen ganz
konkreten Zweck. So werde ich IThnen Hinweise geben, wo Sie optimalerweise vor
Threm Publikum stehen oder was gute Openings fiir Thre Prisentation sind. Auch
wenn ich Thnen fiir bestimmte Zwecke mehrere Werkzeuge vorschlage, hat jedes
einzelne Werkzeug doch immer nur einen Anwendungszweck. Am Ende verfiigen
Sie dann iiber unterschiedliche Werkzeuge, die Sie fiir eine Vielzahl an Anwen-
dungszwecken riisten und damit die Grundlage fiir [hren personlichen Werkzeugkof-
fer bilden.

2 Problembezug: Allein der spezifische Anwendungszweck eines Werkzeuges macht es
noch nicht niitzlich oder gar wertvoll. So hat ein Hammer zwar immer einen spezi-
fischen Anwendungszweck, sein Nutzen und sein Wert ergeben sich aber erst dann,
wenn ein Problem vorliegt. Sonst ldge der Hammer nur im Weg herum. Der Ansatz
des exzellenten Présentierens leitet typische Probleme des Prisentierens systematisch
her, sodass alle Werkzeuge das Ziel verfolgen, Thnen beim Losen dieser Probleme zu
helfen.

3. Leistungsfihigkeit: Alle Werkzeuge sind so gestaltet, dass sie ihren Zweck mdoglichst
gut erreichen. Ich verspreche Thnen damit duferst leistungsfihige Werkzeuge.
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4. Einfachheit: Eine hohe Leistungsfihigkeit von Werkzeugen kann dazu fiihren, dass
ihre Anwendungsfreundlichkeit leidet. Daher werde ich alle Werkzeuge so ergono-
misch wie moglich gestalten. Sie werden einfache und klar verstdndliche Werkzeuge
bekommen, sodass Sie diese effektiv anwenden konnen.

5. Konkrete Bezeichnung: Jedes Werkzeug hat einen Namen. So will ich auch die Werk-
zeuge des exzellenten Présentierens mit spezifischen Namen versehen, die ich am
Anwendungszweck orientierte.

6. Variable Anwendungstechnik: Als 7echnik kann eine bestimmte Art und Weise der
Anwendung eines Werkzeuges erachtet werden. Ich vermittle Thnen also nicht nur
Werkzeuge per se, sondern gebe Thnen dariiber hinaus detaillierte Hinweise zur Art
und Weise ihrer Nutzung. Dabei ist es mir sehr wichtig, dass die Technik sowohl vari-
abel ist als auch variiert wird. Sie muss einerseits variabel sein, weil jeder Mensch
anders und einzigartig ist und ein Werkzeug zum Menschen passen muss. Eine Tech-
nik muss andererseits je nach konkreter Prédsentationssituation variiert werden. In
einer Phase der Unaufmerksamkeit Ihres Publikums, zum Beispiel in der Mitte einer
60-miniitigen Prisentation, miissen Sie ein Werkzeug zur Aufmerksamkeitssteuerung
anders einsetzen als zu Beginn Ihrer Prisentation. Zu jedem Werkzeug gebe ich daher
Hinweise zur Intensitdt der Anwendung.

Natiirlich ist es nicht sinnvoll, alle vorgestellten Werkzeuge gleichzeitig einzusetzen.
Wenn Sie renovieren, kaufen Sie ja auch nicht alle moglichen Werkzeuge, sondern nur
solche, die fiir Thr Projekt niitzlich und hilfreich sind. Und genau so sollten Sie auch
die hier vorgestellten Werkzeuge nutzen: Uberlegen Sie, in welchen konkreten Priisen-
tationssituationen Sie sich verbessern mochten, und legen Sie dann all die Werkzeuge
in Thren personlichen Werkzeugkoffer, die fiir diese Prisentationssituationen niitzlich
und hilfreich sind. Achten Sie dabei darauf, dass Sie sich nicht nur fiir unterschiedliche
Werkzeuge entscheiden, sondern immer auch iiberlegen, in welcher Intensitdt und Vari-
abilitdt Sie ein Werkzeug anwenden wollen. So entfalten die Werkzeuge ihre maximale
Funktionalitét.

2.3.5 RegelmiBiges Training

Auch beim Prisentieren macht Ubung den Meister (vgl. McGowan und Bowman 2014,
S.32). Aus einem Kennen der verschiedenen Werkzeuge und ihrer Anwendungsmog-
lichkeiten muss ein Konnen werden. Das funktioniert nur, wenn Sie die Anwendung
der unterschiedlichen Werkzeuge regelmiflig trainieren. Schon bei der Vorstellung der
Authentizititsfalle habe ich auf die Notwendigkeit von Ubung zum Zwecke der Gewoh-
nung an bestimmte Verhaltensweisen hingewiesen. Allerdings ist ein Sich-Gewdhnen nur
der erste Schritt. Wenn unser Anspruch exzellentes Prisentieren ist, dann geht es natiir-
lich nicht nur um Gewdéhnung, sondern um herausragende Leistungen im Einsatz unserer
Werkzeuge. Um diese zu erreichen, ist regelméBiges Training notwendig.
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Es ist egal, ob Sie sich zunichst an den Einsatz eines bestimmten Werkzeuges gewoh-
nen oder ob sie dessen Einsatz perfektionieren wollen. Der Weg ist immer der gleiche
und besteht aus vier Schritten:

1. Planung: Uberlegen Sie schon bei der Planung Ihrer Prisentation, welche Werkzeuge
Sie einsetzen wollen und wie Thnen der Einsatz wihrend der Prisentation am besten
gelingen kann. Wenn Sie etwa das Werkzeug zur Schaffung einer positiven Préisenta-
tionsatmosphédre anwenden mochten, dann sollten Sie sich vorher genau iiberlegen,
wie und wann Sie Thr Publikum bitten, bis zum Ende der Prisentation nicht auf die
Smartphones zu schauen. Kommt diese Bitte zu friih, zu spit oder mit dem falschen
Zungenschlag, kann das auf die Stimmung schlagen und die Vermittlung Threr Gedan-
ken und Ideen gelingt nicht mehr. Eine gute Planung des Einsatzes Threr Werkzeuge
ist also das A und O.

2. Vorbereitung: Wenn Sie sich entschieden haben, welche Werkzeuge Sie einsetzen
mochten, sollten Sie deren Einsatz vorbereiten, indem Sie IThre Prisentation intensiv
tiben. Je spielerischer, leichter, sicherer und iiberzeugender eine Pridsentation wirkt,
desto mehr Vorbereitung steckt dahinter. Ex-US-Prisident Barack Obama ist ein
groBartiger Préisentator und hat sicherlich eine grofie Portion Talent mitbekommen.
Aber auch er performt nicht optimal, wenn er sich nicht sorgfiltig vorbereitet (vgl.
McGowan und Bowman 2014, S. 32 f.).

Natiirlich hidngt der Einsatz einiger Werkzeuge von der Mitarbeit Thres Publikums
ab, sodass eine Vorbereitung teilweise nur eingeschriankt moglich ist. In einem sol-
chen Fall sollten Sie unterschiedliche Szenarien durchspielen und iiberlegen, wie IThr
Publikum reagieren konnte. Bereiten Sie sich auf jedes Szenario separat vor und spie-
len Sie es so realistisch wie moglich durch (etwa indem Sie einen Dialog mit einer
widerspenstigen Zimmerpflanze fiihren).

Fillt es Thnen bei Threr Vorbereitung schwer, Spannung aufzubauen, stellen Sie
eine Kamera auf und filmen Sie sich. Eine laufende Kamera hat ungefihr die gleiche
Wirkung auf uns wie die tatsdchliche Anwesenheit eines Publikums.

3. Am allerwichtigsten ist, dass Sie lhre Pridsentation laut iiben. Durchdenken und
durchsprechen sind zwei vollig unterschiedliche Dinge. Thre echte Prisentation lebt
von Threr Stimme und Threr Sprache, weswegen Sie Stimme und Sprache schon beim
Uben besondere Aufmerksamkeit schenken sollten.

4. Durchfiihrung: Ubung macht den Meister bedeutet vor allem, dass Sie den Einsatz Threr
Werkzeuge dann perfektionieren, wenn Sie sie unter realistischen Bedingungen iiben,
also bei echten Présentationen. Vorbereitung ist unerlisslich, aber das beste Training ist
der Wettkampf selbst. Suchen Sie so oft es geht Gelegenheiten zum Prisentieren, sodass
Sie Ihre Werkzeuge unter Realbedingungen einsetzen konnen. Je lauter die Stimme in
Threm Kopf sagt ,,Diese Préisentation soll lieber jemand anderes halten®, desto eher soll-
ten Sie diese Prisentation halten. Begeben Sie sich aktiv aus Threr Komfortzone her-
aus. Wenn moglich, nehmen Sie sich wihrend IThrer Prisentation einen Augenblick Zeit,
um den Einsatz ihrer Werkzeuge zu reflektieren. Uberlegen Sie, was Thnen gerade gut
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gelingt und was noch nicht. So bekommen Sie die Chance herauszufinden, ob Sie mit
Ihrem Werkzeugeinsatz zufrieden sind oder ob Sie noch nachsteuern mochten. Und Thr
Publikum bekommt eine kurze Verschnaufpause.

5. Kontrolle: Niemand kann Thnen die Aufgabe abnehmen, IThre eigene Préisentationsleis-
tung zu bewerten. Egal, ob Thr Publikum mit Thnen zufrieden war oder nicht: Neh-
men Sie sich nach jeder Préisentation Zeit, um zu reflektieren, was Ihnen Ihrer Ansicht
nach gut gelungen ist und wo Sie sich weiter verbessern mochten. Natiirlich wollen
Sie in allererster Linie Thr Publikum begeistern, aber dieses Ziel erreichen Sie lang-
fristig nur {iber eine regelmifBige und ehrliche Selbstreflexion. Ihre Erkenntnisse aus
dieser Selbstreflexion sind dann die Grundlage fiir die Planung Threr nédchsten Présen-
tation. So wiederholen sich alle vier Schritte immer und immer wieder.

P> Exzellentes Prasentieren erreichen Sie nur durch sorgfaltige Planung, intensive
Vorbereitung, haufiges Halten echter Prasentationen und ehrliche Selbstrefle-
xion nach jeder Prasentation. Immer und immer wieder aufs Neue.

Wenn Sie noch nicht so oft priasentiert haben, sollten Sie am Anfang eher weniger Werk-
zeuge nutzen. Je hdufiger Sie diese Werkzeuge nutzen, desto stirker automatisieren Sie
deren Einsatz, sodass die Anwendung irgendwann intuitiv und ohne bewusste Steuerung
gelingt. Sind Sie an diesem Punkt angelangt, variieren Sie den Einsatz Threr Werkzeuge
oder erweitern Sie Ihren individuellen Werkzeugkoffer Schritt fiir Schritt. Mit Threr Pri-
sentationserfahrung wichst die Bandbreite an Werkzeugen, die Sie sicher und zielgerich-
tet einsetzen konnen. Damit steigt Thre Chance, in immer neue Présentationssituationen
vorzudringen und fiir diese neuen Situationen neue Werkzeuge einzusetzen. Es entsteht
ein Wachstumsprozess, an dessen Ende die Exzellenz des Prdsentierens auf Sie wartet.

2.4 Das Grundmodell des exzellenten Prasentierens

Prisentieren — eine Definition

Nachdem ich nun verschiede Grundlagen zum Prisentieren vorgestellt habe, mochte
meinen Ansatz konkretisieren. Zunichst stelle ich Ihnen dazu mein Verstindnis von Pri-
sentieren vor. Auch wenn dieses Verstidndnis etwas ungewohnlich ist, trifft es doch das,
worum es beim Prisentieren immer geht. Denn fiir mich bedeutet Préisentieren, eine Idee
von Mensch zu Mensch zu vermitteln.>

3Ganz allein bin ich mit dieser Sichtweise allerdings nicht. Auch fiir Chris Anderson, Prisident der
TED Talks, geht es bei einer Présentation stets darum, eine Idee zu vermitteln. Er beschreibt es so:
,.Jhre wichtigste Aufgabe als Prdsentator ist es, etwas von herausragender Bedeutung fiir Sie in den
Kopfen Threr Zuhorer wiederentstehen zu lassen. Wir nennen dieses Etwas eine Idee. (Anderson
2017, S. 12, eigene Ubersetzung aus dem Englischen).
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> Immer wenn wir eine Idee von Mensch zu Mensch vermitteln wollen, halten
wir eine Prasentation.

Die Besonderheit dieses Verstiandnisses ist, dass ich den Menschen in den Fokus riicke,
so wie es meines Erachtens sein sollte. In Wirklichkeit ist es allerdings oft anders. Bei
vielen Prisentationen steht nicht der Mensch im Mittelpunkt, sondern eine PowerPoint-
Prisentation* oder ein Verkaufsprospekt. Der Mensch geriit in den Hintergrund, er dege-
neriert zum reinen Uberbringer von Informationen. Das ist insofern problematisch, als
ein Informationsiibermittler zwar eine Idee vortragen, sie jedoch nicht verstindlich und
tiberzeugend vermitteln kann. Erinnern Sie sich bitte an die moglichen Kommunikati-
onsstorungen, die ich Thnen in den kommunikationstheoretischen Grundlagen vorgestellt
habe. Um diese zu vermeiden oder zu beheben, ist ein tief gehendes Verstindnis der in
einer Prisentation zu vermittelnden Idee notwendig, sodass ein Pridsentator sie seinem
Publikum frei und so, wie es individuell zu ihm passt, erldutern kann. Dreh- und Angel-
punkt miissen daher immer der Prédsentator als Mensch und seine Fihigkeit sein, Inhalte
zielgruppengerecht zu transportieren, um so fiir gegenseitiges Verstdndnis zwischen Pri-
sentator und Publikum zu sorgen. Das geht nur, wenn der Mensch im Mittelpunkt steht.

Eine zweite Besonderheit dieses Prisentationsverstindnisses ist seine Breite: Fiir
mich ist alles eine Prisentation, bei dem es um die Vermittlung einer Idee von Mensch
zu Mensch geht. Egal, ob Kunden- oder Verkaufsgesprich, Vortrag vor den eigenen Mit-
arbeitern oder Vorgesetzten, Vorlesung, Fachvortrag, freie interaktive Rede und so weiter.
Eine Prisentation braucht keine Biihne, von der aus ein Prisentator auf sein Publikum
hinabschaut. Sie kann auch im Sitzen stattfinden, wie etwa bei einem Verkaufsgesprich,
bei dem sich Verkdufer und Kunde gegeniibersitzen. Meiner Auffassung nach ist der
Bereich, im dem sich ein Priasentator bewegt und den er fiir die Zwecke seiner Prisenta-
tion nutzen kann, immer seine Biihne. Auch braucht es keine besonderen Hilfsmittel wie
etwa eine Pridsentationssoftware, damit ich von einer Prédsentation spreche, auch wenn
solche Hilfsmittel in vielen Fillen natiirlich hilfreich sind. Ein freier Vortrag, lediglich
durch den Einsatz der eigenen Hinde unterstiitzt, ist bereits eine Préisentation.

Fast ist es leichter darzulegen, wann es sich nicht um eine Présentation handelt. So
gehoren meiner Ansicht nach die Gesprichsmoderation und die klassische Rede nicht
dazu. Das liegt daran, dass ein Moderator zwar den Ideenaustausch befliigeln kann, er
seine eigenen Ideen jedoch zuriickhalten sollte. Auch spielt der Kontakt zwischen Mode-
rator und Publikum eine eher untergeordnete Rolle. Gleiches gilt fiir eine Rede im klas-
sischen Sinne: Wenn sich unser Bundesprésident in seiner Weihnachtsansprache ans uns
wendet, haben wir keine Moglichkeit, mit ihm zu interagieren — oder umgekehrt. Er wird
seinen Text unbeirrt vortragen, egal ob wir seine Ideen nachvollziehen kénnen oder nicht.
Also braucht eine Prisentation immer ein bestimmtes Mal an inhaltlicher Interaktion

4oder Keynote in der Apple-Welt.
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zwischen Prasentator und Publikum. Sind diese Voraussetzungen erfiillt, handelt es sich
um eine Priisentation.’

Ist jedes Gespriach damit automatisch eine Prisentation? Natiirlich nicht. Es geht viel-
mehr um die Frage, welches Ziel ein Gesprich verfolgt. Wollen Sie eine Idee vermitteln?
Dann ist es sehr wohl eine Prdsentation. Wollen Sie sich nett unterhalten? Dann ist es
keine. Alle Prisentationen sind Gespriche, weil Interaktion ein entscheidender Bestand-
teil einer Prisentation ist. Aber nicht alle Gespriche sind Priasentationen. Und natiirlich
sind die Grenzen flieBend. Daher werde ich mich mit typischen Prisentationen befassen,
etwa der Kundenprisentation, der Prisentation vor Fiihrungskriften oder den eigenen
Mitarbeitern und Kollegen.

Und was sind die notwendigen Voraussetzungen, damit unsere Prisentationen vor
Kunden, Fiihrungskriften, Mitarbeitern und Kollegen iiberhaupt erfolgreich sein kon-
nen? Erstens: Man muss uns zuhoren wollen. Dazu miissen wir die Aufmerksamkeit
unseres Publikums gewinnen, sodass wir iiberhaupt die Chance bekommen, unsere Idee
zu vermitteln. Aus signaltheoretischer Kommunikationssicht kann man sagen, dass ein
Kanal zwischen uns als Sender und unserem Publikum als Empfinger gedffnet werden
muss. Ist uns das gelungen, miissen wir ihn zweitens nur noch offen halten bis wir unsere
Idee vermittelt haben.

> Die notwendige Voraussetzung fiir exzellentes Prasentieren besteht darin,
einen Kanal zwischen Prasentator und Publikum zu 6ffnen und diesen wéh-
rend der gesamten Prdsentation offen zu halten.

Vier Kernfelder exzellenten Prisentierens

Um einen Kanal zu 6ffnen und anschlieBend offen zu halten, gibt es vier Kernfelder
exzellenten Prisentierens: zwei zum Offnen eines Kanals und zwei, um ihn offen zu hal-
ten. Es handelt sich dabei um die Kernfelder Sympathie und Klarheit sowie um die Kern-
felder Dynamik und Interaktion.

Unter Sympathie kann das Erleben eines Zuneigungsgefiihls verstanden werden. Nur
wenn uns unser Publikum ein solches Zuneigungsgefiihl entgegenbringt, hort es uns
gerne und vor allem freiwillig zu. Dass freiwilliges Zuhoren alles andere als selbstver-
stindlich ist, liegt daran, dass eine typische Prisentationssituation ein Uber-Unterord-
nungs-Verhiltnis mit sich bringt: Der Présentator ist aufgrund verschiedener Griinde
dem Publikum objektiv iiberlegen. Zum Beispiel ist seine Position beim Présentieren oft

SWir konnen nun dariiber streiten, ob es sich auch dann um eine Prisentation handelt, wenn Sie
Ihren Partner davon iiberzeugen wollen, Urlaub auf Mallorca zu machen. SchlieBlich wollen Sie
eine Idee von Mensch zu Mensch iibermitteln und interagieren dabei mit Ihrem Publikum (Ihrem
Partner). Auch wenn ich mich hier eher mit beruflichen Kontexten befasse, wozu die Wahl des
gemeinsamen Urlaubs sicherlich nicht gehort, konnen Sie die vorgestellten Werkzeuge natiirlich
auch fiir private Zwecke einsetzen. Ihre Chancen, den nichsten Urlaub auf Mallorca zu verbringen,
werden deutlich steigen.
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erhoht, weil er von einer Biihne aus prisentiert. Aulerdem hat der Prisentator wihrend
einer Prisentation das Rederecht, das Publikum muss zuhoren. Oft hat der Prisentator
dariiber hinaus einen Wissensvorsprung gegeniiber dem Publikum und ist diesem daher
inhaltlich iiberlegen. Es gibt viele weitere Punkte, die dieses Uber-Unterordnungs-Ver-
hiltnis untermauern. Sie alle fithren dazu, dass das Publikum oder vielmehr die vege-
tativ-affektiven Ebenen 1 ihrer Gehirne, die ja unter anderem fiir Angriff, Flucht und
Verteidigung zustindig sind, mit der Notwendigkeit der Unterordnung konfrontiert wer-
den und bewerten miissen, ob eine solche Unterordnung in Ordnung ist. Was wire eine
aus Sicht des Prisentators wiinschenswerte Reaktion der vegetativ-affektiven Ebenen
1 des Publikums hierauf? Richtig, nichts! Keine Reaktion. Ruhe. Also eine Akzeptanz
der Unterordnung und eben keine Reaktion mit Angriff, Flucht oder Verteidigung. Und
der Schliissel zu dieser Null-Reaktion ist Sympathie (vgl. 2015, S. 225). Wenn wir beim
Prisentieren sympathisch auf die Gehirne unseres Publikums wirken, werden diese sich
nicht gegen uns wehren, also ruhig bleiben. So entstehen wunderbare Voraussetzungen
dafiir, dass man uns zuhoren mdchte. Deshalb ist Sympathie der Schliissel zur Aufmerk-
samkeit. Der Mediziner und Neurowissenschaftler Joachim Bauer formuliert es so: ,Je
sympathischer [...] wir jemanden erleben, desto stirker aktiviert schon die blof3e Begeg-
nung unser Motivationssystem® (Bauer 2012, S. 112).

Allerdings reicht die Steuerung von Sympathie alleine nicht aus, um einen Kanal zwi-
schen Présentator und Publikum zu 6ffnen. Der zweite, hierfiir ebenso wichtige Punkt
ist die Steuerung der Klarheit. Darunter verstehe ich nicht etwa eine klare Aussprache
oder einen klaren Gedanken- und Argumentationsgang in unseren Prisentationen. Viel-
mehr geht es mir um die Klarheit in unserer Auflenwirkung, die maf3geblich iiber unsere
Gestik, Mimik und Korpersprache deutlich wird (vgl. Roth 2015, S. 219). Synonyme
fiir Klarheit sind Sicherheit, Uberzeugung, Eindeutigkeit und Stirke, das Gegenteil sind
Unsicherheit, Unterwiirfigkeit, Angst und Unordnung. Ein klarer Présentator zeigt in sei-
ner Korpersprache keine Unsicherheit, Unterwiirfigkeit oder Angst. Auch bewegt er sich
nicht ungeordnet vor seinem Publikum hin und her. All diese Punkte wiirden nidmlich
eine Gefahr fiir unsere Glaubwiirdigkeit darstellen, wie ich nun zeigen mochte.

Die Gefahr des Glaubwiirdigkeitsverlustes beim Présentieren hidngt eng mit einer
menschlichen Entscheidungsanomalie zusammen — dem sogenannten Ubertragungs-
fehler. Dabei werden Informationen von einem Zusammenhang falsch in einen anderen
iibertragen. Der wohl beriihmteste Ubertragungsfehler ist der sogenannte Halo-Effekt®.
Hierbei iiberstrahlt eine Eigenschaft eines Menschen alle anderen Eigenschaften, sodass
eine Einschitzung nur auf Basis der einen strahlenden Eigenschaft erfolgt. Bei fehlender
Klarheit tritt ein negativer Halo-Effekt ein: ausgestrahlte Unsicherheit, etwa durch einen
unsicheren Stand, Unterwiirfigkeit, etwa durch eine Schrigstellung des Kopfes und Frei-
legen des Halses, Angst, etwa durch eine weit vom Publikum entfernte Stellung, oder
Unordnung, etwa durch ungeplante Prisentationswege, werden filschlicherweise auf

“Wobei Halo aus dem Englischen stammt und fiir Heiligenschein steht.
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unsere fachliche Expertise iibertragen. Deswegen wird auch von einem Ubertragungs-
fehler gesprochen. Folge ist eine Abwertung unserer Leistung durch das Publikum (vgl.
Roth 2015, S. 225). Diese Abwertung ist allerdings unangemessen, da klare Ausstrah-
lung und fachliche Expertise rein gar nichts miteinander zu tun haben.

Dass menschliche Schliisse nicht unbedingt logisch sind, haben wir ja bereits festge-
stellt. Daher steigt die Gefahr eines negativen Halo-Effekts, der in den Kopfen unseres
Publikums mangelnde fachliche Expertise verankert, mit abnehmender Klarheit immer
weiter an. Aber die gute Nachricht ist, dass dieser Zusammenhang auch umgekehrt gilt:
Je stirker unsere Klarheit ausgeprigt ist, desto mehr fachliche Expertise schreibt man
uns zu und desto eher und bereitwilliger schenkt uns unser Publikum Aufmerksamkeit.
Insgesamt leistet Klarheit damit einen entscheidenden Beitrag zum Offnen eines Kanals
zwischen uns und unseren Zuhorern.

Ich mochte an dieser Stelle betonen, dass Sympathie und Klarheit keine widerspriich-
lichen Eigenschaften oder Verhaltensweisen einer Person sind. Ein Mehr an Sympathie
fiihrt nicht zu einem Weniger an Klarheit und umgekehrt. Sympathie und Klarheit sind
zwei voneinander unabhingige Faktoren, die individuell gesteuert werden konnen. Bei
einer exzellenten Présentation sind beide hoch ausgeprigt.

Ist ein Kanal erst einmal geoffnet, besteht die Herausforderung darin, ihn fiir den wei-
teren Verlauf der Présentation offen zu halten. Das wird mit zunehmender Présentations-
daver immer schwieriger, da die Aufmerksamkeit des Publikums bereits nach 15 min
signifikant abnimmt. Also ist es unsere Aufgabe beim Prisentieren, uns permanent dahin
gehend ein Bild zu machen, ob der Kanal zu unserem Publikum noch offen ist oder ob
er zusammenzubrechen droht. Ist Letzteres der Fall, konnen wir iiber den Einsatz von
Dynamik und Interaktion gegensteuern.

Dynamik zielt darauf ab, aus jeglicher Art von Gleichférmigkeit auszubrechen und
neue Reize zu setzen. Denn entscheidend ist, dass sich ein Publikum frither oder spi-
ter an jede Art des Présentierens gewohnt, was zu nachlassender Aufmerksamkeit fiihrt.
Dabei ist es fast egal, wie mitreilend wir prisentieren, ob wir uns viel bewegen oder
laut und deutlich sprechen. Sind Bewegungsintensitit, Lautstirke und Betonung gleich,
gewohnt sich ein Publikum schnell daran. Der einzige Ausweg ist, bewusst Briiche und
Abwechslungen zu schaffen und damit neue Impulse und Reize zu setzen, die das Publi-
kum wieder aktivieren.

Erginzend zur Dynamik setze ich auf Interaktion, also den direkten Kontakt zwischen
Prisentator und Publikum, um einen einmal gedffneten Kanal offen zu halten. Uber
Interaktion als wesenseigenes Merkmal einer Prisentation im Unterschied zu einer Rede
habe ich ja bereits gesprochen. Meiner Uberzeugung nach verfolgt eine Prisentation
immer den Zweck der Interaktion zwischen Menschen. Sie ist keine Einbahnstrafle, in
der Gedanken nur in eine Richtung flielen, sondern ein Austausch von Gedanken. Aller-
dings ist Interaktion bei Weitem nicht nur Zweck einer jeden Présentation, sondern auch
Mittel, um einen einmal geoffneten Kanal offen zu halten. Dazu setzt Interaktion iiber
verschiedene Ansitze darauf, das Publikum gezielt in eine Prisentation einzubinden.
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Diese Ansitze reichen von der aktiven Ansprache einzelner Personen, wenn deren Auf-
merksamkeit zu schwinden droht, bis hin zur Einbindung ganzer Gruppen, um die kol-
lektive Aufmerksamkeit zuriickzugewinnen. Alle Anséitze, egal ob sie sich an eine oder
mehrere Personen oder ganze Gruppen richten, verfolgen dasselbe Ziel: Die unsichtbare
Mauer, die hiufig zwischen Présentator und Publikum liegt, zu durchbrechen.

P> Bei einer Prasentation liegt oft eine unsichtbare Mauer zwischen lhnen und
Ihrem Publikum. Sie distanziert Sie von lhren Zuhorern und gefdhrdet damit
die Erreichung lhrer Prasentationsziele. Reil3en Sie diese Mauer ein, indem Sie
eine grof3e Néhe zu lhrem Publikum aufbauen.

Besonders wichtig ist es mir, noch einmal zu betonen, dass fiir Prisentationserfolge
immer Menschen verantwortlich sind. Oder um es noch etwas deutlicher herauszustellen:
Wir sind dafiir verantwortlich, einen Kanal zwischen uns und unserem Publikum zu 6ff-
nen und diesen Kanal offen zu halten. Keine herausragend gestalteten Folien, keine noch
so spannenden Informationen und auch keine noch so groBartige Biihne sind in der Lage,
uns diese Verantwortung abzunehmen.

> Der Mensch ist fur Prasentationserfolge verantwortlich, er steht im Fokus. Der
wichtigste Erfolgsfaktor bei einer Prasentation sind Sie — der Prasentator.

Drei unterstiitzende Felder

Nur durch die Steuerung der vier Kernfelder Sympathie, Klarheit, Dynamik und Inter-
aktion konnen wir den Anspruch an exzellentes Prisentierens noch nicht erfiillen. Zwar
bilden sie die notwendige Voraussetzung dafiir, es fehlen aber noch einige andere wich-
tige Aspekte, die ich in drei unterstiitzende Felder einordnen mochte. Es sind die Felder
Mensch, Materie sowie Medium.

Die besondere Rolle des Menschen fiir den Priasentationserfolg habe ich gerade dar-
gelegt. Aufgrund dieser besonderen Rolle werde ich zwei eng mit dem Menschen ver-
bundenen Facetten weitere Aufmerksamkeit schenken: der Nervositits- sowie der
Motivations- und Willenssteuerung. Bei der Materie befasse ich mich dann intensiv
mit der Frage, wie eine Pridsentation inhaltlich aufgebaut sein sollte. Dabei sind zwei
Aspekte von besonderer Bedeutung, nimlich die Er6ffnung einer Prisentation sowie die
Planung und Steuerung ihre Dramaturgie. SchlieBlich geht es mir im Medium um den
Einsatz visueller Hilfsmittel sowie von Stimme und Sprache.

Auch wenn ich der festen Uberzeugung bin, dass die Rolle des Menschen in Prisen-
tationen nicht stark genug gewiirdigt werden kann, sind es doch alle Kern- und unterstiit-
zenden Felder zusammen, die exzellentes Présentieren ermoglichen (vgl. Abb. 2.3). Zu
allen Feldern werde ich im Folgenden verschiedene Werkzeuge entwickeln, die Sie auf
dem Weg zum exzellenten Prisentieren begleiten sollen.
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Kernfelder des exzellenten Prasentierens

Sympathie | Klarheit | Dynamik | Interaktion

Mensch Materie Medium

— Unterstuitzende Felder exzellenten Présentierens —_—

Abb. 2.3 Das Grundmodell exzellenten Prisentierens
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Kernfelder exzellenten Prasentierens

3.1 Den Kommunikationskanal 6ffnen

Um einen leistungsfihigen Kommunikationskanal zu unserem Publikum zu 6ffnen, sind
nach dem Ansatz des exzellenten Prisentierens zwei Kernfelder zu steuern: Sympathie
und Klarheit. Beide Kernfelder und die zu ihnen gehdrenden Werkzeuge mochte ich
Thnen nun vorstellen.

3.1.1 Sympathie erzeugen

Lisst sich Sympathie steuern? Viele Menschen bezweifeln das. Sie sind der Auffassung,
Menschen sind halt wie sie sind, was das jeweilige Ausmal} an Sympathie einschlief3t.
Ich stimme dieser Auffassung nicht zu, vielmehr bin ich der Uberzeugung, dass Sym-
pathie, ebenso wie Klarheit, Dynamik und Interaktion, sehr wohl steuerbar ist. Denn es
geht mir ja nicht darum, Personlichkeitseigenschaften zu veridndern, sondern die Art und
Weise, wie eine Person auf eine andere wirkt. Damit setze ich an Aspekten der Ausstrah-
lung an. Was wir ausstrahlen, kénnen wir sehr wohl beeinflussen.

Um eine moglichst sympathische Ausstrahlung zu erreichen, stehen vier Werkzeuge
zur Verfligung: innere Haltung des Liichelns finden, authentisch agieren, Wertschdtzung
zeigen und auf Augenhohe begegnen.

3.1.1.1 Innere Haltung des Lachelns finden

Die Kraft des Lichelns

Kaum ein Gesichtsausdruck hat so viel Kraft wie ein Lécheln (vgl. Pease und Pease 2006,
S. 66 ff.). Spiiren wir bei unserem Gegeniiber ein echtes Lacheln, breiten sich in uns posi-
tive Gefiihle aus. Verantwortlich hierfiir sind sogenannte Spiegelneuronen. Diese besonderen
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Nervenzellen sorgen dafiir, dass bei uns eine Emotion erzeugt wird, obwohl jemand anders
ein bestimmtes Verhalten zeigt (vgl. Mischel 2014, S. 110). Haben Sie sich nicht auch schon
einmal gewundert, warum Gihnen ansteckend ist? Oder warum wir weinen miissen, wenn
wir einen traurigen Film sehen, obwohl es uns ja eigentlich gut geht? Verantwortlich sind
in beiden Fillen Spiegelneuronen. Sie sind die korperliche Grundlage fiir Empathie — unser
Vermogen, die Gefiihle anderer nachzuspiiren. Ein Licheln tritt im Normalfall immer dann
auf, wenn wir uns gut fiihlen, und dieses Licheln steckt andere an. Sie sind empathisch und
konnen unsere Stimmung daher nachempfinden. So entstehen bei unserem Gegeniiber eben-
falls positive Gefiihle (vgl. Pease und Pease 2006, S. 71 f.).

Die Kraft eines Lichelns ist so stark, dass wir uns ihr kaum wiedersetzen konnen. Der
Begriff Charisma stammt urspriinglich aus dem Griechischen und bedeutet so viel wie
von gottlicher Gnade. Charismatische Menschen scheinen also dem Wortursprung fol-
gend nicht einmal das Géttliche gegen sich aufbringen zu konnen. Und was assoziieren
wir als Erstes mit dem Begriff charismatisch? Ein Licheln! Stellen Sie sich den charis-
matischsten Menschen vor, den Sie kennen. Er wird Ihnen vor allem durch sein mitrei-
Bendes Licheln im Gedichtnis geblieben sein.

Damit sich die Kraft eines Lidchelns bei einer Prisentation entfalten kann, muss
zunichst eine Gegenkraft tiberwunden werden. Denn wihrend ein Léicheln unser Gesicht
durch die Kontraktion verschiedener Muskeln um eine Ebene anhebt, ziehen Anspan-
nung und Nervositit es wieder nach unten. Aus diesem Grund ist es relativ schwierig,
beim Prisentieren zu licheln. Ohne Zweifel bringt ein Lécheln aber viel positive Energie
mit sich (vgl. McGowan und Bowman 2014, S. 23), sodass sich die Frage stellt, wie ein
Licheln unter den schwierigen Rahmenbedingungen einer Prisentation gelingen kann.

Echtes von falschem Lécheln trennen
In der US-amerikanischen TV-Serie Lie fo me entlarven der Psychologe Dr. Cal Light-
man und sein Team Liigner dadurch, dass sie sogenannte Mikroausdriicke in deren Kor-
persprache, vor allem in deren Mimik, richtig interpretieren. Die fiktiven Geschichten
um Dr. Lightman gehen zuriick auf die Arbeiten des Psychologen Paul Ekman. Er ist
davon {iiberzeugt, dass Menschen, egal woher sie stammen, bestimmte Stimmungen
oder Gefiihle mit derselben Mimik ausdriicken. Diese Mimik, so Ekman, sei gar nicht
oder nur sehr schwer kontrollierbar. So zeige sich etwa Angst dadurch, dass die oberen
Augenlieder maximal angehoben wiirden, wihrend die unteren angespannt sein. Die
Brauen wiirden hochgezogen, die Lippen horizontal verzerrt (vgl. Ekman 2010, S. 224).
Beim Licheln ist es das Gleiche: Unsere Mimik wird durch zehn verschiedene Mus-
keln beeinflusst, von denen wir einige nicht willentlich steuern koénnen (vgl. Roth 2015,
S. 221). Besonders wichtig beim Lécheln ist der Augenringmuskel, der uns ein Lécheln
um die Augen zaubert. Der Augenringmuskel ist allerdings nicht kontrollierbar. Wenn
wir also ohne den Einsatz des Augenringmuskels ldacheln, handelt es sich um ein fal-
sches Licheln, auch amerikanisches Léacheln genannt, weil die teilweise etwas oberflach-
lich anmutende Freundlichkeit vieler US-Amerikaner von hochgezogenen Mundwinkeln
begleitet wird. Nur, wer mit den Augen lichelt, lichelt aufrichtig. Uber die Jahre entstehen
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bei aufrichtig lichelnden Menschen so die schonsten Filtchen, die es gibt: unsere Lach-
filtchen. Aus diesem Grund finden wir Menschen oft sympathisch, ohne dass sie tatsich-
lich ldcheln miissen. Allein ihre Lachféltchen zeigen uns, dass ein hohes Maf} an Freude
ihr Leben bestimmt (vgl. hierzu auch den Exkurs: Lachyoga und Botox).

Exkurs: Lachyoga und Botox

Eine meiner Lieblingssendungen im deutschen Fernsehen ist der Weltspiegel. Es ist
ein grofer Luxus fiir uns Deutsche, iiberall auf der Welt Korrespondenten zu haben,
die iiber Politik, Gesellschaft, Wirtschaft und andere Themen aus aller Welt berichten.
Als ich eines Sonntags den Weltspiegel einschaltete, sah ich eine Szene aus Japan. Ein
gutes Dutzend Senioren saf} in einem Kreis auf einer Wiese. Was sie machten, irri-
tierte mich zunéchst sehr: Sie lachten auf eine Art und Weise, die mehr als kiinstlich
war und damit schon wieder amiisant wirkte. Aus vollem Hals lachte jeder so laut und
solange er konnte. Dieses Lachen hatte etwas Mechanisches an sich, denn es war kein
natiirliches Lachen. Was sollte das?

Die Logik hinter dieser Ubung, die tatsiichlich Lachyoga heif}t, ist einfach: Ein
Lachen ist nicht zwingend die Wirkung guter Laune, sondern kann diese ebenso aus-
losen. Unser Korper funktioniert nicht nur im Sinne klassischer Ursache-Wirkungs-
Ketten nach dem Prinzip: Wenn ich gliicklich bin, dann lache ich. Es geht auch anders
herum: Wir werden gliicklich, wenn wir lachen (vgl. Ekman 2010, S. 51). Ursache
und Wirkung lassen sich umkehren. Durch Lachyoga konnen wir uns gute Laune her-
beilachen. Und das Tolle dabei ist, dass es funktioniert. Es ist fiir AuBBenstehende zwar
befremdlich, Menschen beim Lachyoga zu beobachten, insbesondere wenn es viele
sind. Aber der Zweck heiligt ja manchmal die Mittel. Probieren Sie es einmal aus, Sie
werden tiberrascht sein, wie gut es funktioniert.

Das Beispiel des Lachyoga zeigt, dass Lachen nicht nur eine positive Wirkung auf
andere hat, sondern auch auf uns selbst. Und sollten Sie vielleicht mit dem Gedanken
spielen, sich Botox gegen Ihre Falten spritzen zu lassen, bedenken Sie, dass Botox
Thre Stirnmuskeln und damit einen wichtigen Teil Threr Mimik lihmt. An einem ech-
ten Lécheln sind auch unsere Stirnmuskeln beteiligt, sodass Sie gebotoxt nur mehr
maskenhaft licheln konnen. Das Fatale daran ist, dass sich die positive Wirkung eines
Lichelns auf uns selbst eben nur dann entwickeln kann, wenn unsere Mimik mitspielt —
wie beim Lachyoga. Ist die Mimik geldhmt, bemerkt das Gehirn nicht, dass wir gerade
lachen, und es stellt sich auch keine gute Laune ein (vgl. Davidson und Begley 2016,
S. 204). Es lebt sich frohlicher ohne Botox und mit einem Lécheln im Gesicht.

Verantwortlich fiir Prozesse der Gesichtserkennung und -interpretation ist die Amygdala.
Sie ist Teil der emotional-motivatorischen Ebene 2 unseres Gehirns (vgl. Roth 2015,
S.222). Sie und die mit ihr verbundenen Strukturen konnen sehr gut Glaubwiirdigkeit
oder Unglaubwiirdigkeit von Gesichtsausdriicken voneinander trennen. Ein glaubwiirdi-
ges Licheln geht immer mit einem Lécheln der Augen einher. Wenn ein echtes Licheln
aber nicht vollstindig steuerbar ist, weil wir den Augenringmuskel nicht kontrollieren
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konnen, wie kann ein Lacheln dann als ein Werkzeug zur Steigerung von Sympathie ein-
gesetzt werden? Wiirde es nicht maximal in einem falschen Licheln enden?

Das stimmt wahrscheinlich, wenn wir die am Licheln beteiligten Muskeln direkt steu-
ern wollten. Deswegen heifit dieses Werkzeug auch nicht einfach nur Lécheln, sondern
innere Haltung des Liichelns finden. Denn ich gehe ja davon aus, dass ein Licheln ein
positives inneres Gefiihl nach aullen spiegelt. Damit ist das positive Gefiihl die Ursache
und das Lécheln ihre Wirkung. Wenn wir eine innere Haltung des Lichelns finden, weil
wir uns in eine positive Stimmung versetzen, dann kommt das Licheln als Ausdruck die-
ser Stimmung von ganz alleine. Und unsere Stimmung ist zu einem hohen Anteil steuer-
bar, denn wir konnen ganz bewusst entscheiden, woran wir denken wollen, also welche
Gedanken wir zulassen und welche nicht.

Unser Kopfkino

Der Begriff Kopfkino steht dafiir, dass unsere Gedanken uns einen Film vorspielen, der
nichts mit der Wirklichkeit zu tun hat: Thr Partner ist mit einer Kollegin oder einem
Kollegen auf Geschiftsreise und hat sich nach dem Abendessen noch nicht gemeldet.
Schon erfindet unser Gehirn in den vielféltigsten Bildern eine Geschichte dariiber, was
die beiden wohl miteinander treiben. Das sind in der Regel nicht Geschichten dariiber,
dass sie noch schnell eine Prisentation fiir den néchsten Tag vorbereiten. Kopfkino hat
einen negativen Beiklang. Eigentlich wollen wir kein Kopfkino haben, weil wir die Bil-
der darin in der Regel nicht mogen. Daher mochte ich ab hier auch nicht mehr iiber
Kopfkino an sich, sondern iiber unser Kopfkino sprechen. Denn in unserem Kopfkino
entscheiden wir ganz alleine, welche Bilder gezeigt werden. Wir steuern unsere Gedan-
ken selbst und iiberlassen diese Aufgabe keinen automatisierten Prozessen unseres
Gehirns.

Schon lange weil} die Psychologie, dass das bewusste und aktive Richten von Auf-
merksamkeit weg von negativen und hin zu positiven Aspekten die eigene Stimmung
mafgeblich beeinflussen kann. Sogar Depressionen lassen sich so bewiltigen (vgl.
Berndt 2016, S. 210 ff.). Diese Herangehensweise ist deswegen Grundlage vieler Medi-
tationsiibungen. Eine Grundtechnik der Meditation lenkt die Aufmerksamkeit vollstin-
dig auf die eigene Atmung und weg vom Denken an sich (vgl. Kabat-Zinn 2013, S. 99).
Kommen wihrend der Meditationsiibung Gedanken auf, sollen diese abgeschiittelt und
die Aufmerksamkeit soll wieder vollstindig der eigenen Atmung zugewandt werden.
In unserem Kopfkino funktioniert es dhnlich: Wir lenken unsere Gedanken bewusst auf
positive Aspekte unserer Prisentation und auf die damit verbundenen Emotionen. Entste-
hen negative Gedanken, etwa Angst, Nervositit oder Zweifel, schiitteln wir diese ab und
lenken unsere Gedanken aktiv auf das Positive zurtick.

Mochten Sie diese Herangehensweise ausprobieren, sollten Sie sich im Vorfeld
Threr Prisentation ausreichend Zeit nur fiir sich und Ihre Gedanken nehmen. Suchen
Sie sich hierfiir einen Ort, an dem Sie ungestort sein konnen (was unter Umstinden
auch mal eine WC-Kabine sein kann). Steuern Sie Thre Gedanken nach dem folgenden
Muster:
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1. Worauf freuen Sie sich?
Es gibt immer etwas, worauf Sie sich beim Priisentieren freuen konnen. Sie haben die
Chance, Ihr Wissen zu teilen, Sie haben Gelegenheit, den Vorstand zu beeindrucken,
Sie sehen alte Kollegen wieder oder Sie wissen schon jetzt, dass Sie sich nach IThrer
Prisentation mit etwas Besonderem belohnen werden.

2. Welches Bild verkorpert den Grund fiir IThre Vorfreude am besten?
Versuchen Sie, ganz konkrete Bilder in Threm Kopf zu entwickeln, die Thre Vorfreude
am besten repridsentieren: Das Bild eines begeisterten, aufmerksamen Zuhorers, der
gerade etwas dazugelernt hat. Das Bild des Vorstandes, der iiberrascht von seinen
Unterlagen aufblickt, weil er mit einer bestimmten Aussage von Ihnen nicht gerechnet
hat. Das Gesicht Thres Kollegen, auf den Sie sich freuen, oder das Bild der Beloh-
nung, mit der Sie Thre erfolgreiche Priasentation feiern werden.

3. GenieBen Sie das gute Gefiihl und lassen sich von davon ganz einnehmen.
Schauen Sie sich die Bilder in Threm Kopfkino ein paarmal hintereinander an und
geniefen Sie sie. Lassen Sie den Bildern Zeit, ihre Wirkung zu entfalten und Sie
damit positiv aufzuladen. Auch wenn dies einige Minuten in Anspruch nimmt, diese
Zeit ist es wert, denn sie wird Thre innere Haltung maligeblich positiv beeinflussen.

In den verhaltenspsychologischen Grundlagen habe ich Thnen Heuristiken, Biases und
Entscheidungsanomalien vorgestellt. Die drei eben vorgestellten Schritte funktionie-
ren aufgrund eines Bias’, ndmlich des Primings. Unter Priming verstehen Psychologen
ein Voreingenommensein aufgrund bestimmter Vorabinformationen. In Experimenten
wurde zum Beispiel herausgefunden, dass Probanden im Vergleich zu einer Kontroll-
gruppe relativ langsam liefen, wenn ihnen zuvor Begriffe vorgelegt worden waren, die
mit einem hohen Alter in Verbindung stehen. Es waren Begriffe wie glatzkopfig oder
Falte. Einer Kontrollgruppe wurden keinerlei altersbezogene Begriffe gezeigt, und diese
verlangsamte auch ihre Laufgeschwindigkeit nicht (vgl. Kahneman 2012, S. 73). Dieser
Effekt wird auch als Florida-Effekt bezeichnet, weil Florida in den Kopfen vieler Ameri-
kaner ein Paradies fiir dltere Menschen ist. Die drei Schritte der Gedankensteuerung ver-
folgen ebenfalls das Ziel des Voreingenommenseins, und zwar durch positive Emotionen,
die wir uns bewusst in den Kopf rufen. Die Leistungsfihigkeit des Primings bei der Ent-
scheidungsfindung, aber auch bei der Entwicklung einer positiven emotionalen Haltung,
ist in diversen psychologischen Studien belegt worden (vgl. Kahneman 2012, S. 72 ff.).

P Nehmen Sie sich vor jeder Prasentation ausreichend Zeit und Ruhe, um eine
innere Haltung des Lachelns zu finden. Entwickeln und visualisieren Sie daftr
vor lhrem inneren Auge starke Bilder, die in der Lage sind, positive Emotionen
in Ihnen auszuldsen.

Empfohlene Dosierung
In meinen Trainings kommt in Bezug auf die innere Haltung des Lichelns oft der Ein-
wand, es sei ja nicht immer angemessen zu lidcheln, insbesondere in Pridsentationen, in
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denen schlechte Nachrichten transportiert wiirden. Das ist selbstverstindlich richtig, ein
Licheln muss zu Anlass und Inhalt einer Prisentation passen. Und Anlass zum Licheln
ist nicht immer gegeben, sodass man den Einsatz dieses Werkzeuges sensibel steuern
muss. Die Gefahr, dass wir an einer falschen Stelle lacheln, ist aber eher gering, denn
wir haben normalerweise so viel Fingerspitzengefiihl, dass wir spiiren, ob ein Licheln
angemessen ist oder nicht. Zwar herrscht in Prisentationssituationen oft eine besondere
Anspannung, aber die kann unser Fingerspitzengefiihl nicht génzlich ausschalten. Wie
leistungsfihig unser Fingerspitzengefiihl sein kann, hebt der Psychologe Gerd Gige-
renzer immer wieder hervor, wobei er lieber von Bauchgefiihl oder Bauchentscheidun-
gen spricht (vgl. Gigerenzer 2009, S. 11 ff.). Wir sollten uns nicht zu viele Gedanken
machen, wann es richtig ist zu lachen und wann nicht, unser Bauchgefiihl wird uns hier-
bei gut leiten.

In Bezug auf die richtige Dosierung des Léchelns sollten wir vor allem darauf achten,
dass das Lacheln kein permanenter oder gar maskenhafter Gesichtsausdruck wird, auch
wenn die innere Haltung des Lichelns optimalerweise wihrend unserer gesamten Pri-
sentation anhéilt. Vielmehr ist ein Licheln vor allem dann wirksam, wenn wir in unserer
Prisentation mit dem Publikum im direkten Austausch stehen. Zwar ist ein hohes Maf}
an Interaktion ganz generell eine wichtige Grundlage des exzellenten Présentierens, aber
natiirlich gibt es Prisentationsphasen, die eher informationsbezogen sind, und wiede-
rum andere, die eher personenbezogen sind. Vor allem wihrend der personenbezogenen
Phasen, also in Dialogen mit dem Publikum oder Frage-und-Antwort-Runden, ist ein
Licheln besonders wirksam.

Auf einen Blick

e Weil Menschen grundsitzlich empathisch sind, steckt unser Lacheln unser Pub-
likum an.

e Aber: Nur ein echtes Lacheln wirkt — man sieht es an den Augen. Verantwort-
lich dafiir ist der Augenringmuskel, den man nicht bewusst beeinflussen kann.
Daher miissen wir eine innere Haltung finden, die uns licheln lasst.

e Diese innere Haltung entsteht durch aktive Gedankensteuerung, weg von Angs-
ten und Unsicherheiten, hin zu den positiven Aspekten unserer Préisentation.
Dazu sollten wir uns vor unserer Prasentation die Frage stellen, worauf wir uns
beim Présentieren am meisten freuen.

3.1.1.2 Authentisch agieren

Wie Authentizitit zu Sympathie fiihrt

Der Begriff Authentizitdt stammt aus dem Griechischen und bedeutet echt sein. Jemand
ist demnach authentisch, wenn er nicht aufgesetzt oder unnatiirlich agiert, sondern ganz
er selbst ist. Was zunichst einigermallen trivial klingt, ist bei genauerer Betrachtung
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deutlich komplizierter. Denn Menschen haben grundsitzlich eine komplexe Personlich-
keitsstruktur, die zudem dynamisch ist, sich im Lauf der Zeit also veridndern kann. Ganz
man selbst sein, heift demnach vor allem, komplex und dynamisch zu sein. Wenn wir
bei einer Présentation das Ziel verfolgen wiirden, die ganze Komplexitdt und Dynamik
unserer Personlichkeit unserem Publikum zu offenbaren, wiirde vermutlich nicht mehr
viel Zeit fiir die Idee bleiben, die wir vermitteln wollen. Daher geht es beim Einsatz von
Authentizitdt nicht so sehr um ein vollstindiges Offenbaren der eigenen Personlichkeit,
sondern eher darum, einen einzelnen persdnlichen Aspekt von sich preiszugeben.

Diese Offenbarung von etwas Personlichem, etwas Echtem, ist auch der Grund dafiir,
warum Authentizitdt einen wichtigen Beitrag zur Sympathiesteigerung leistet. Denn
immer wenn wir etwas Personliches von uns preisgeben, machen wir uns angreifbar,
weil jede personliche Information auf die eine oder andere Art und Weise gegen uns ver-
wendet werden konnte. Sich angreifbar machen, bedeutet aber auch, dass man seinem
Gegeniiber dahin gehend vertraut, die personliche Information eben nicht fiir einen tat-
sdchlichen Angriff auszunutzen. Authentizitit schafft also ein Klima des Vertrauens, und
dieses Vertrauensklima macht sympathisch.

Uber Authentizitit habe ich bereits im Rahmen von Innen- und AuBenwirkung beim
Prisentieren gesprochen. Dort ging es mir hauptsidchlich um die Frage, ob wir immer so
présentieren sollten, dass wir uns wohl damit fiihlen, oder ob es auf die AuBlenwirkung
ankommt. Ich habe mich fiir die AuBlenwirkung ausgesprochen. Und ich hatte davor
gewarnt, mangelnde Ubung mit mangelnder Authentizitit gleichzusetzen. Hier will ich
mich mit einer anderen Facette der Authentizitit befassen. Es geht mir darum heraus-
zufinden, was wir von uns preisgeben konnen, das unser Publikum als ein Sich-Offnen
wahrnimmt und das unsere Sympathie so positiv beeinflusst.

Durch das Preisgeben von Gefiihlen authentisch agieren

Dieses Werkzeug heil3t bewusst nicht authentisch sein, sondern authentisch agieren. Sein
ist eher eine passive Haltung. Mir geht es hier aber um ein aktives Preisgeben von etwas
Personlichem. Meiner Uberzeugung nach sollte es dabei nicht um personliche Infor-
mationen wie Alter, Werdegang, Familienstand und so weiter gehen, sondern um echte
Gefiihle. Denn Gefiihle sind immer etwas Bedeutendes und werden von unserem Publi-
kum auch immer als etwas Bedeutendes erkannt. So ergibt sich die Moglichkeit, inner-
halb einer kurzen Zeitspanne einen tiefen authentischen Eindruck zu hinterlassen.

Bevor ich darauf eingehe, wie Sie Thre Gefiihle bestimmen und formulieren kdnnen,
mochte ich iiber den Zeitpunkt sprechen, zu dem das Preisgeben von Gefiihlen erfolgen
sollte. Ganz zu Beginn einer Prisentation ist der richtige Moment hierfiir. Hier ist eine
gute Struktur fiir die Er6ffnung einer Prisentation, wobei ich auf einzelne Bestandteile
dieser Struktur spiter noch genauer eingehen werde:

1. BegriiBung des Publikums mit einem Lécheln und Wertschitzung der Anwesenheit
des Publikums
2. Personliche Vorstellung mit Namen und weiteren personlichen Informationen
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3. Einen authentischen, emotionsbasierten Satz formulieren
4. Ein Nutzenversprechen abgeben
5. Ein passendes inhaltliches Opening wihlen

Verstehen Sie mich nicht falsch: Natiirlich sind personliche Informationen wie Alter,
Werdegang oder Familienstand wertvoll, weil sie unsere Personlichkeit greifbar machen.
Lassen Sie uns solche Details ruhig mit unserem Publikum teilen, denn es wird uns
dadurch besser kennenlernen. Der Einfluss auf unsere Sympathie ist allerdings bei einem
authentischen emotionsbasierten Satz um ein Vielfaches stirker. Ein solcher ist mehr als
die reine Nennung personlicher Informationen.

Bei der Formulierung eines authentischen, emotionsbasierten Satzes sind zwei
Schritte zu unterscheiden: Erstens das Finden eines authentischen Gefiihls und zwei-
tens das Kommunizieren dieses Gefiihls. Um ein authentisches Gefiihl zu finden, ist es
wichtig, deutlich vor Prisentationsbeginn, zum Beispiel auf dem Weg zur Prisentation,
einen Moment der Ruhe zu finden und in sich hineinzuspiiren (vgl. ,,Aus der Praxis:
Was bewegt mich heute?*). Was bewegt Sie in Bezug auf Thre Prisentation? Auf welche
Inhalte freuen Sie sich am meisten? Welche Faktoren verunsichern Sie? Das Gefiihl, das
am stédrksten oder am wichtigsten fiir uns ist, sollten wir festhalten und ganz bewusst und
intensiv wahrnehmen. Dann konnen wir iiberlegen, in welche Aussage wir unsere Emo-
tion am besten verpacken konnen. Einige typische Aussagen sind wie folgt aufgebaut:

e Heute bewegt mich besonders ...

e Ich habe das zwar schon sehr oft gemacht, aber heute ...

e Meine Begeisterung fiir dieses Thema ergibt sich aus ...

o Ich bin besonders gespannt, ob ich Sie von ... {iberzeugen kann.
e Ich bin ein bisschen aufgeregt, weil ich heute ...

Aus der Praxis: Was bewegt mich heute?

Vor jeder meiner Prisentationen — in der Regel, wenn ich auf dem Weg zum Présen-
tationsort bin — hore ich in mich hinein und iiberlege, was mich gerade bewegt. Oft
halte ich ein und dieselbe Prisentation mehrmals. Aber der Start in die Préisentation
ist niemals derselbe, auch wenn ich meine Person und meine Titigkeit auf nahezu
identische Weise vorstelle. Den Unterschied macht immer die Emotion, die mich an
dem jeweiligen Tag bewegt, denn die ist bei jedem Mal anders. Sie ist stark von mei-
ner Tagesform, von meinen Erlebnissen am jeweiligen Tag oder von den immer neuen
Rahmenbedingungen eines Vortrages abhingig. Als feststand, dass Donald Trump
Prisident der USA wird, ging es mir anders als nach dem Brexit-Votum der Briten
und wiederum anders als kurz nach meiner Hochzeit: Unsicherheit, Verstidndnislosig-
keit, Gliick — das waren die Emotionen der jeweiligen Tage.

Uber das Finden einer echten Emotion und das Formulieren eines authentischen
Satzes schaffe ich es, jede Prisentation als etwas Einzigartiges zu begreifen. Und
ganz nebenbei habe ich ein wunderbares Einstimmungsritual fiir meine Prisentatio-
nen gefunden: Welches Gefiihl bewegt mich heute?
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Es gibt unzihlige Moglichkeiten, einen authentischen, emotionsbasierten Satz zu for-
mulieren. Wichtig ist allerdings, dass eine echte Emotion wie Freude, Begeisterung oder
Aufregung deutlich wird. Nur eine echte Emotion bewegt unser Publikum. Auswendig
gelernte Sitze, die keine echten Emotionen widerspiegeln, haben keine Authentizitits-
wirkung.

Auf positives Priming setzen

Egal, welchen Satz Sie als Thren authentischen, emotionsbasierten Satz wihlen: Machen
Sie sich niemals selbst schlecht. Eine Aussage wie ,,Ich bin schrecklich nervos® oder
,Ich hoffe, ich vergesse gleich nicht wieder die Hilfte* mag bei einer Prisentation der
Wahrheit entsprechen, aber er hilft nicht weiter. Er ist nicht in der Lage, Nervositit abzu-
bauen, weil er sich nicht gegen die Ursachen von Nervositit richtet. Dariiber hinaus fiihrt
er zu einem negativen Priming unseres Publikums.

Unter Priming hatten wir ein Voreingenommensein aufgrund bestimmter Vorabin-
formationen verstanden. Die Forschung zum Priming zeigt, dass sich Menschen leicht
durch Vorabinformationen beeinflussen lassen. So wurden Teilnehmer eines Experimen-
tes in zwei unterschiedliche Versuchsgruppen eingeteilt. Der ersten Gruppe wurde die
Frage gestellt, ob die Durchschnittstemperatur in Deutschland hoher oder niedriger als
20° sei, der zweiten, ob sie iiber oder unter 5° liege (vgl. Kahneman 2012, S. 156 f.).
Allen Teilnehmern wurden anschlieend fiir Bruchteile von Sekunden Begriffe gezeigt,
die sie erkennen sollten. Den Teilnehmern der 20-Grad-Gruppe fiel es viel leichter, Som-
mer-Begriffe wie Strand oder Sonne zu erkennen, denn sie waren auf Sommer geprimt.
Den Teilnehmern der 5-Grad-Gruppe fiel es hingegen leichter, Winter-Begriffe wie Frost
oder Ski zu erkennen, denn sie waren auf Winter geprimt.

Das in diesem Experiment nachgewiesene Priming wird auch als Ankereffekt bezeich-
net, weil sich eine Vorabinformation im Kopf verankert. Mit einer Aussage wie ,,Ich bin
schrecklich nervos® oder ,,Ich hoffe, ich vergesse gleich nicht wieder die Hilfte* setzen
wir einen negativen Anker. Die Folge ist, dass unser Publikum viel mehr auf Anzeichen
von Nervositit achtet oder darauf, ob wir an irgendeiner Stelle womdglich den Faden
verlieren, als auf positive Aspekte unserer Prisentation. Immer wenn wir einen negati-
ven Anker setzen, achtet unser Publikum sehr selektiv auf negative Aspekte. Folglich
miissen wir positive Anker setzen: ,,Ich freue mich wirklich auf die heutige Présentation
mit Thnen, denn ...“ oder ,,Meine Begeisterung fiir das Thema ergibt sich aus ... und ich
mochte Sie heute mit dieser Begeisterung anstecken.” Positives Priming fiihrt zu positi-
ven Emotionen bei unserem Publikum.

Und was ist, wenn es keine positive Emotion gibt? Diesen Einwand hoére ich hiufig
in meinen Trainings und ich begegne ihm eigentlich immer auf dieselbe Art und Weise.
Ich bin der festen Uberzeugung, dass es immer um die Perspektive geht, aus der wir
eine Emotion betrachten. Lassen Sie mich hierzu einmal das Thema Nervositdt auf-
greifen. Das positive Pendant zur Nervositit ist die Aufregung, so wie das positive Pen-
dant zur Angst die Spannung ist. Zu jeder negativen Emotion gibt es auch ein positives
Gegenstiick: Erinnerung zur Trauer, Bewiltigung zum Schmerz. Problematisch ist, dass
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negative Emotionen oft stéirker sind als positive, wir sie also intensiver spiiren als ihre
Gegenstiicke. Dennoch existieren die positiven Emotionen weiterhin, auch wenn sie viel-
leicht etwas tiefer vergraben sind. Wir miissen sie nur finden und unsere Aufmerksamkeit
bewusst auf sie lenken.

Nervositét entsteht immer dann, wenn eine Aufgabe eine hohe Bedeutung oder eine
besondere Wichtigkeit hat. Um diese erfolgreich zu bewiltigen, stellt uns unser Kor-
per Adrenalin zur Verfiigung. Und es sind die Auswirkungen des Adrenalinschubs, die
sich unangenehmen anfiihlen. Damit bedeutet Nervositit aber eigentlich nur, dass uns
etwas bedeutsam oder wichtig ist, wir also eine Sache ernst nehmen. Dennoch sagt nie-
mand: ,,Ich spiire, wie wichtig es mir ist, Ihnen heute eine tolle Prisentation zu bieten.*
Eigentlich gehen diese Aussage und ,,Ich bin schrecklich nervos heute® auf den gleichen
Ursprung zuriick. Nur weil das Gefiihl der Nervositét als intensiver empfunden wird,
wihlen wir die negative Aussage, auch wenn die positive dieselbe Daseinsberechtigung
hat. Seltsam, oder?

P> Formulieren Sie lhre authentischen, emotionalen Satze immer positiv. Machen
Sie sich niemals selbst schlecht. Wenn Sie der Meinung sind, es gibt gerade
keine positive Emotion, suchen Sie weiter, denn jedes Gefiihl lasst sich auch
aus einer positiven Perspektive betrachten. Konzentrieren Sie sich ganz auf
diese positive Perspektive.

Empfohlene Dosierung

Authentisch agieren ist ein Werkzeug, das zu Beginn einer Prisentation eingesetzt wer-
den sollte: Einmal zu Beginn iiber eine echte Emotion zu sprechen ist sehr viel wirk-
samer als der wiederkehrende Versuch Emotionen zu vermitteln. Letzterer kann sogar
storend wirken. Damit will ich nicht sagen, wir miissten im Laufe unserer Prisentation
nicht mehr authentisch sein. Ganz im Gegenteil: Wir sollten zu keinem Zeitpunkt versu-
chen eine Maske aufzusetzen oder unserem Publikum etwas vorzuspielen. Die wenigs-
ten von uns sind von Natur aus in der Lage, {iberzeugend zu schauspielern, weswegen
die meisten guten Schauspieler eine lange Ausbildung absolvieren miissen. Aber die-
ses Werkzeug beinhaltet ja ein ganz bestimmte Herangehensweise: Emotion finden und
Emotion kommunizieren. Diese Technik sollte nur einmal und zwar zu Beginn angewen-
det werden.

Je weniger emotional Sie von Natur aus sind, desto intensiver sollten Sie dieses Werk-
zeug anwenden und desto mehr Wert sollten Sie auf das Finden und Kommunizieren einer
authentischen Emotion legen. Fillt es Thnen generell relativ leicht Emotionen zu zeigen,
desto weniger Wert miissen Sie auf den Einsatz dieses Werkzeug legen. Insgesamt gibt es
meines Erachtens nach aber kaum Présentationssituationen, in denen auf dieses Werkzeug
vollstindig verzichtet werden sollte. Egal ob eine Kundenprisentation um einen wichtigen
Auftrag oder die Bekanntgabe einer Wachstumsstrategie nach schlechten Quartalszahlen:
eine positive Emotion ist der Schliissel zur zwischenmenschlichen Verbindung und diese
ist Voraussetzung dafiir, eine Idee glaubhaft vermittelt zu kénnen.
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Auf einen Blick

o Authentizitit schafft Sympathie, weil wir durch das Preisgeben von etwas Per-
sonlichem menschlich wirken.

e Insbesondere das Preisgeben von Emotionen steigert das Sympathieempfinden
unseres Publikums.

e Um authentisch zu agieren, eignet sich der Einsatz authentischer Sitze zu
Beginn unserer Prisentation. Diese miissen echte, aktuelle Emotionen wider-
spiegeln.

e Auch wenn wir uns vor einer Priasentation unwohl oder unsicher fiihlen, sollten
wir uns niemals selbst schlecht machen. Wir sollten positive Emotionen betonen.

3.1.1.3 Wertschatzung zeigen

Wie Wertschiitzung funktioniert

,Heutzutage kenne die Leute von allem den Preis und von nichts den Wert*“, so formu-
lierte es Oscar Wild in seinem Roman Das Bildnis des Dorian Gray. Anspielen diirfte er
damit auf ein hohes Mall an Oberfldchlichkeit, mit dem wir hiaufig durchs Leben gehen.
Dadurch sehen wir nur das Offensichtliche, aber nicht den wahren Kern einer Sache oder
eines Menschen. Da es mir beim exzellenten Prisentieren um die Ubermittlung einer
Idee von Mensch zu Mensch geht, mochte ich auf deren wahren Kern eingehen.

Um zum wahren Kern eines Menschen vorzudringen, bedarf es einer intensiven Wahr-
nehmung unseres Gegentiibers. Wir miissen uns Zeit fiirs Hinsehen, Hinhéren und Hin-
fiihlen nehmen, um moglichst viele Facetten erfahren zu konnen. In James Camerons
Blockbuster Avatar findet diese Art der Wahrnehmung bei den auf Pandora lebenden
Na’vi Ausdruck in dem Satz ,Ich sehe dich!* So signalisieren sich die Na’vi, dass sie
sich voll auf den anderen einlassen und ihn in das Zentrum der eigenen Aufmerksamkeit
stellen. Wertschitzung bedeutet also vor allem, einen anderen Menschen sehen zu wollen
und ihm dazu volle Aufmerksamkeit zu schenken. Damit geht der Fokus weg von der
eigenen Person und hin zum Gegeniiber.

Das Herausfordernde bei der Verlagerung unserer Aufmerksamkeit von uns auf
andere liegt darin, Eigenschaften oder Verhaltensweisen anderer nicht zu bewerten.
Sie kennen das bestimmt auch: Fast automatisch sagt uns unser Gehirn, dass wir jene
Eigenschaft einer Person gut finden, jenes Verhalten unangemessen, die Kleidung vollig
unpassend fiir den Anlass, aber die Begleitung ganz attraktiv und so weiter. Solche asso-
ziativen Bewertungen haben nichts mit Wertschitzung zu tun, egal ob sie positiv oder
negativ sind. Warum? Dazu miissen wir uns zunéchst einmal klar machen, wie assozia-
tive Bewertungen entstehen.

Sie kommen, weil wir stindig tief in uns verwurzelte Wertvorstellungen und Normen
mit Eigenschaften und Verhaltensweisen anderer abgleichen. Es handelt sich hierbei um
eine Art automatisierten Priifprozess unseres Gehirns, der ohne unser Zutun permanent
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in unserem Unterbewusstsein ablduft (vgl. Ekman 2010, S. 29). StoBt dieser Prozess auf
eine positive oder negative Abweichung einer Eigenschaft oder eines Verhaltens anderer
von unserer Wert- und Normvorstellung, gibt er automatisch die Bewertung ,,gut* bzw.
»schlecht™ aus. Das Entscheidende hierbei ist, dass Dreh- und Angelpunkt dieser Bewer-
tung unsere Werte und Normen sind. Der Fokus liegt also auf uns selbst. Wertschétzung
hingegen legt den Fokus auf einen anderen Menschen: Ich sehe dich!

Voraussetzung, um Wertschitzung zeigen zu konnen, ist daher in einem ersten Schritt,
Wahrnehmung und Bewertung zu trennen. Das ist nicht ganz einfach, weil es zumindest
in den Anfingen wertschitzenden Verhaltens viel mentale Energie erfordert. Denn leider
konnen wir assoziative Bewertungsprozesse nicht einfach ausschalten, denn sie erfiillen
in der Regel eine Schutzfunktion, weil wir hiufig sehr schnell dariiber entscheiden miis-
sen, ob uns eine Sache schadet oder niitzt. Damit sind diese Prozesse Teil der vegetativ-
affektiven Ebene 1 unseres Gehirns. Also miissen wir eine Art Gegenkraft aufbauen, die
automatisierte Bewertungen zuriickweist: ,,Nicht werten!* ist das Ziel dieser Gegenkraft.
Dazu muss die kognitiv-sprachliche Ebene 3 mobilisiert werden, da sie die Ebene ist, die
wir willentlich am ehesten steuern knnen. !

Die Suche nach dem Schiitzenswerten

Wertschitzung versucht also, Bewertungen von Eigenschaften oder Verhaltensweisen
anderer, insbesondere negativer, zu vermeiden. Dass das nicht immer ganz einfach ist,
weil} jeder, der wihrend einer Prisentation schon einmal kritische Fragen oder Kom-
mentare ertragen musste. Aber auch in einer solchen Situation sollten wir versuchen, die
schitzenswerten Eigenschaften oder Verhaltensweisen unserer Zuhorer in den Vorder-
grund zu stellen. Das schaffen wir durch Reframing (vgl. ,,Aus der Praxis: Die kritische
Zuhorerin®).

Aus der Praxis: Die kritische Zuhorerin

Anfang 2016 habe ich eine Prisentation zur Fiihrung der Generation Y, also aller zwi-
schen 1980 und 2000 Geborenen, gehalten. Der Prisentation folgte eine offene Dis-
kussionsrunde. Meine Erfahrung hat mir gezeigt, dass solche Runden nicht nur fiir
konstruktive Fragen und Beitrdge genutzt werden, sondern von einigen Zuhorern
auch, um sich selbst im Schutze des Publikums zu profilieren. Das war auch hier der
Fall: Eine Zuhorerin fiihrte mit kritischer Mimik und beinahe aggressivem Ton aus,
ich hitte Aspekte einseitig betrachtet und aktuelle Erkenntnisse der Forschung igno-
riert, sodass meine abgegebenen Empfehlungen falsch seien. Es war rundherum eine
negative Bewertung meiner Ausfithrungen, wie sie sich wohl niemand wiinscht.

ITats#chlich ist es moglich, assoziative Bewertungsprozesse zum Beispiel durch Achtsamkeitsme-
ditation zu stoppen. Allerdings scheint dies nur durch langes und sehr intensives Training moglich
zu sein (vgl. Kabat-Zinn 2013, S. 79 oder Birbaumer 2015, S. 226 ft.). Der Lohn dafiir ist eine
breitere und unvoreingenommenere Wahrnehmung von Sinneseindriicken.
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Friiher hitte ich mich in einem solchen Fall erstens gedrgert und meine Erkennt-
nisse zweitens massiv verteidigt. Das mache ich mittlerweile nicht mehr. Warum?
Lassen Sie uns dazu die geschilderte Situation einmal genauer betrachten: Die AuBe-
rungen der Zuhorerin haben mein assoziatives Bewertungssystem alarmiert, denn sie
hat aus meiner Sicht wichtige Werte und Normen verletzt. Da wire zum Beispiel, dass
man in ordentlichem Ton und wertschitzend miteinander redet, dass man nicht den
Schutz einer Gruppe ausnutzt, um sich zu profilieren, oder dass man nicht mit wissen-
schaftlichen Behauptungen daherkommt, die in einer Diskussionssituation gar nicht
iiberpriift werden kénnen.

Mittlerweile kann ich den Impuls von Emotionalitit und Rechtfertigungsdrang
ganz gut kontrollieren, auch wenn es etwas Energie kostet. Ich versuche stattdessen,
das Positive an einer solchen Kritik herauszustellen. Was das ist? Die Dame hat sich
an der Diskussion beteiligt! Wie schrecklich ist ein Vortrag, der endet, und niemand
hat irgendetwas gefragt oder gesagt. Wie schon ist der Mut, sich zu beteiligen und
eine Einschidtzung abzugeben. Das wiegt schwerer als eine womdglich auch durch
ein Stiick personlicher Eitelkeit {iberbewertete Verfehlung in Ton, Mimik oder Inhalt.
Also war meine Antwort: ,,Viele Dank fiir IThre Einschidtzung, was denken denn die
anderen dariiber?” Und am Ende blieb von der inhaltlichen Kritik nicht mehr viel
tibrig.

Was hat das eben genannte Beispiel mit Reframing zu tun? Framing bedeutet zunéchst,
dass wir Informationen nicht unvoreingenommen wahrnehmen, sondern immer in einem
Zusammenhang. Anders ausgedriickt heiflit das, dass Informationen immer mit einem
Informationsrahmen daherkommen (vgl. Kahneman 2012, S. 447 ff.). Dieser Infor-
mationsrahmen bestimmt den Inhalt einer Botschaft mit. Das kann zum Beispiel ein
bestimmter Ton oder eine bestimmte Mimik sein, in dem eine Botschaft {ibermittelt wird.
Passt dieser Informationsrahmen nicht in unser Konzept von Werten und Normen, passt
die Botschaft auch nicht hinein, egal, wie sie lautet. Sind wir also mit dem Ton einer
Botschaft nicht einverstanden, dann ist der Inhalt fast egal.

Reframing steht nun dafiir, einer Botschaft willentlich einen anderen Informations-
rahmen zu geben. So kann man eine Aussage in einen positiven Kontext stellen, damit
die Botschaft insgesamt positiv wird. In Bezug auf mein Beispiel war der Informations-
rahmen fiir mich zunichst negativ: kritische Mimik und unangemessener Ton. Ich habe
einen positiven Rahmen gesucht und gefunden: Diskussionsbeteiligung. Reframing
bezeichnet das Bemiihen, das Positive an Eigenschaften und Verhalten von Menschen
hervorzuheben, anstatt das Negative zu suchen.

Drei Ebenen der Wertschiitzung

Lassen Sie mich die bisherigen Ausfiihrungen zu diesem Werkzeug kurz zusammen-
fassen: Wertschitzung stellt das Gegeniiber in den Fokus der eigenen Wahrnehmung,
kontrolliert dazu die eigenen assoziativen Bewertungen und gibt Eigenschaften und Ver-
haltensweisen einen positiven Rahmen. So weit zur Grundhaltung der Wertschitzung.
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Aktiv gezeigt werden kann Wertschitzung dann auf drei Ebenen — auf einer Verhalten-
sebene, auf einer Sprachebene und auf einer korperlichen Ebene: Man zeigt wertschiit-
zendes Verhalten, man spricht wertschitzend zu einem anderen Menschen bzw. man
nutzt wertschitzende Beriihrungen.

Die wohl am weitesten verbreitete Art der Wertschitzung ist das wertschitzende Ver-
halten. Piinktlich zu sein, sich gut auf Fragen seines Publikums vorzubereiten, Feedback
einzufordern, all das ist wertschétzendes Verhalten (fiir weitere Beispiele vgl. Tab. 3.1).
Allerdings hat wertschitzendes Verhalten einen Nachteil: Es ist nicht explizit. Zwar kann
unser Publikum aus dem, was wir tun, schliissig ableiten, dass wir es wertschétzen, aber
die Wertschitzung wird dennoch nicht unmittelbar sichtbar.

Anders ist das bei wertschitzender Sprache und wertschidtzenden Beriihrungen: ,,Ich
weil} es sehr zu schitzen, dass Sie sich Zeit fiir meinen Vortrag nehmen*®, oder: ,,.Danke,
dass Sie heute gekommen sind“, sind explizite Formen der Wertschitzung. Sie sind
unmissverstindlich und direkt. Und eine personliche BegriiBung jedes Zuhorers mit
Handschlag, sofern die Groe Ihres Publikums es zuldsst, verdeutlicht Wertschidtzung
durch korperliche Nihe.

Lassen Sie uns die sprachliche Wertschitzung einmal etwas genauer betrachten.
Durch die Motivationsforschung ist bekannt, dass Lob und Anerkennung besonders gute,
weil sehr wirksame und vor allem nachhaltig leistungsfihige, Motivatoren sind. Schlecht
hingegen ist eine teilweise noch weit verbreitete Unart, die da heil3t: ,,Nicht gemeckert
ist genug gelobt.”“ Auch Lob und Anerkennung miissen explizit sein, damit sie ihre Moti-
vationswirkung entfalten konnen. Denn nur dann stellen sie eine fiir den anderen auch
wirklich erkennbar Wertschidtzung dar.

Aber warum wird immer noch so selten explizit gelobt? Der Hauptgrund ist wohl,
dass explizites Loben und Anerkennen von vielen Menschen als schwierig wahrgenom-
men wird. Nicht zu meckern, ist auf jeden Fall viel leichter. Tatsdchlich ist Loben und
Anerkennen gar nicht schwer, solange man sich an die Daumenregel Person — Sache —
Wertschdtzung hilt: Du (Person) hast das (Sache) gut gemacht (Wertschidtzung). Oder:
Danke (Wertschidtzung), dass Sie (Person) heute zu meinem Vortrag gekommen sind
(Sache). Die Reihenfolge ist egal, solange alle drei Elemente enthalten sind.

Tab. 3.1 Beispiele fiir Wertschitzung in Prisentationssituationen

Ebene Beispiel

Verhaltensebene | Sich iiber anwesende Zielgruppe genau informieren, sorgfiltige Vorberei-
tung der eigenen Prisentation und der Technik, Branchenkenntnisse und
Wissen der Zuhorer abfragen, Zwischenfeedback einfordern: ,,Bin ich
verstdndlich?*, Fragen des Publikums einfordern, nicht beantwortete Fragen
im Nachgang per Mail kldren

Sprachebene Fiirs Kommen und die Teilnahme bedanken, mit Namen ansprechen, fiir
aktive Mitarbeit loben

Korperliche Ebene | Zur Begriifung und Verabschiedung Hinde schiitteln
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P> Versuchen Sie, so oft wie moglich explizite Wertschatzung zu zeigen. Folgen
Sie dabei dem Muster Person — Sache — Wertschdéitzung.

Der Einsatz korperlicher Wertschédtzung wird in meinen Seminaren immer als etwas sehr
Heikles wahrgenommen, vor allem, weil man Gefahr lauft, die korperliche Komfortzone
des Gegeniibers zu verletzten. Aber dazu gleich mehr. Zunichst mochte ich verdeutli-
chen, warum korperliche Wertschitzung die stéirkste Form der Wertschitzung ist.

Wie begriifien sich Liebende? Mit Kiissen, also korperlich. Wie begriilen sich gute
Freunde? In Frankreich und einigen anderen Ldndern auch mit Kiissen, in Deutschland,
indem sie sich in den Arm nehmen. Also auch korperlich. Sprachliche Wertschétzung
kommt zwar in der Regel hinzu, aber die korperliche Nihe hat die grofite Kraft.

,Korperliche Nihe hat in einem professionellen Kontext nichts zu suchen®, hore ich
allerdings oft in meinen Seminaren. Das stimmt meines Erachtens nur zum Teil, denn
etwa lber das Héndeschiitteln kann die Kraft der korperlichen Wertschitzung genutzt
werden, ohne dabei die Komfortzone des Gegeniibers zu verletzten. Diese Komfortzone
ist ungefihr so grofl wie der waagerecht nach vorne ausgestreckte Arm eines Menschen
(vgl. Pease und Pease 2006, S. 194). Wenn wir einer anderen Person die Hand schiitteln,
dann befinden wir uns mit unserem Korper in der Regel aulerhalb dieser Komfortzone,
und sie wird nicht verletzt. Damit ist das Hiandeschiitteln eine wunderbare Moglichkeit
der korperlichen Wertschétzung im professionellen Kontext.

Exkurs: Wann beginnt eine Présentation?

Haben Sie sich auch schon einmal die Frage gestellt, wann genau eine Présentation
beginnt? Auf diese Frage gibt es verschiedene Antworten: Wenn die erste Folie aufge-
rufen wird, wenn man sich seinem Publikum vorstellt oder wenn man auf die Biihne
geht. Und in der Tat ist der Beginn der Prédsentation im engeren Sinne der Zeitpunkt,
wenn wir uns unserem Publikum vorstellen und unsere ersten Inhalte pridsentieren.
Betrachten wir das Présentieren aber in einem etwas breiteren Kontext vor dem Hin-
tergrund meiner Definition eine Idee von Mensch zu Mensch vermitteln, dann beginnt
eine Présentation dann, wenn wir den Menschen begegnen, denen wir unsere Idee
vermitteln wollen.? Und diese Situation ist fast immer vor dem Gang auf die Biihne,
der eigenen Vorstellung oder der ersten inhaltlichen Folie.

Ein guter Start in eine Prisentation ist daher eine direkte BegriiBung unserer Zuho-
rer per Handschlag. Denn so konnen wir von Beginn an Wertschitzung zeigen und
schon vor der ersten Folie ihre Sympathie positiv beeinflussen. Dabei ist die Grofie
des Publikums fast egal: Solange wir rechtzeitig am Prisentationsort sind, sodass alle
Vorbereitungen abgeschlossen sind, bevor der erste Zuhorer kommt, konnen wir alle

%In einem noch groBeren Kontext beginnt eine Prisentation entweder beim In-sich-hinein-Spiiren
auf der Suche nach einem authentischen Satz oder sogar noch frither, beim Finden einer inneren
Haltung des Liichelns.
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Eintreffenden personlich mit Handschlag begriifien. Das ist der beste Eisbrecher, den
es gibt.

»Aber mehr als Hinde schiitteln geht auf keinen Fall!* Auch diese Aussage hore ich oft,
stimme aber auch ihr in dieser Absolutheit nicht zu. Natiirlich gilt es, einige Punkte zu
beriicksichtigen, wenn man mehr korperliche Wertschidtzung als Hindeschiitteln zeigen
mochte. Es geht etwa um die Frage, ob sich nur Minner, nur Frauen oder Mann und Frau
gegeniibersehen. Bei Personen unterschiedlichen Geschlechts ist sicherlich mehr Sensi-
bilitdt und tendenziell auch mehr Distanz geboten als bei Personen gleichen Geschlechts.
Dennoch gibt es fiir alle Konstellationen die Moglichkeit, korperliche Wertschétzung zu
zeigen, ohne jemandem zu nahe zu treten.

Zunichst kann das klassische Héndeschiitteln dartiber gesteigert werden, dass nicht
nur mit einer, sondern mit zwei Hénden geschiittelt wird. Die zweite wird hinzugenom-
men und beriihrt die HandauBenseite des Gegeniibers oder legt sich oben auf die sich
schiittelnden Hinde. Ebenfalls moglich ist es, mit der zweiten Hand den Unterarm des
Gegeniibers zu beriihren oder den Ellenbogen oder die Schulter. Dabei nimmt die korper-
liche Néhe Schritt fiir Schritt zu: von Hand auf Hand bis Hand auf Schulter. Und genau
so kann korperliche Wertschédtzung Schritt fiir Schritt gesteigert werden, wobei stets
sehr genau darauf geachtet werden sollte, wie der Gegeniiber auf das eigene Verhalten
reagiert. Der Wunsch nach mehr Distanz, der sich durch ein unwillkiirliches Wegdrehen
oder durch einen Schritt zuriick dufert, sollte ernst genommen und gewiirdigt werden.

Eine weitere Moglichkeit der korperlichen Wertschétzung ist die angedeutete Beriih-
rung, etwa an Ellenbogen, Oberarm oder Schulter: Kurz bevor die eigene Hand den
Korper des anderen beriihrt, hilt die Bewegung kurz inne und wird dann wieder zuriick-
gezogen. Wenn angemessen, kann so korperliche Nihe aufgebaut werden, ohne dass eine
tatsichliche Beriihrung stattfinden muss. Natiirlich konnen die genannten Korperstellen
(Hand, Unterarm, Ellenbogen, Oberarm, Schulter) irgendwann auch tatsdchlich beriihrt
werden (vgl. Pease und Pease 2006, S. 55 f.). Dafiir sollte aber ein von beiden gleicher-
mallen geteiltes Vertrauensverhiltnis vorliegen.

Publikum mit Namen ansprechen

Auf eine Art der Wertschitzung bin ich noch nicht eingegangen: das Ansprechen seines
Publikums mit Namen. Im Vertrieb teilweise bis zum Exzess betrieben, hat das Anspre-
chen einer Person mit Namen richtig dosiert eine wunderbar wertschitzende Wirkung
(vgl. McGowan und Bowman 2014, S. 26). Der Grund hierfiir liegt wohl darin, dass
nichts besser das eigene Selbst verkorpert als der Name. Hirnforscher haben festgestellt,
dass es keine spezifische Hirnregion gibt, in der das eigene Selbst abgebildet wird, son-
dern es durch vielfiltige Prozesse in unterschiedlichen Bereichen entsteht (vgl. Roth
2014, S. 72 f.). Das Selbst ist damit nicht wirklich konkret greifbar, weil es auf vielen
Ebenen gleichzeitig stattfindet. Das Ansprechen seines Gegeniibers mit dem Namen
fiihrt dazu, dass dessen Selbst eine konkrete Form annimmt und hervorgehoben wird.
Mehr Wertschitzung ist kaum moglich.
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P> Der Name reprasentiert das Selbst eines Menschen. Lernen Sie die Namen
von Menschen und sprechen Sie sie wohl dosiert mit ihren Namen an. Es gibt
kaum eine wirksamere Form der Wertschatzung.

Menschen mit ihrem Namen anzusprechen, ist zwei Kategorien zuzuordnen: wertschit-
zendem Verhalten und wertschétzender Sprache. Das Lernen von Namen ist das entspre-
chende Verhalten, den Namen dann auszusprechen, die wertschiatzende Sprache. Das
Horen des eigenen Namens wirkt sich auf die emotional-motivatorische Ebene 2 des
Gehirns ungefihr so belohnend aus wie ein Danke oder gut gemacht.

Die Herausforderung beim Ansprechen mit Namen besteht hauptsidchlich im wert-
schitzenden Verhalten. So betonen viele meiner Seminarteilnehmer, sie konnten sich
keine Namen merken. Ich entgegne dann immer, dass hier wohl zwei Dinge verwechselt
wiirden: etwas nicht konnen und etwas nicht gewohnt sein. Namen zu lernen, ist Ubungs-
sache wie alles andere auch. Je héufiger und intensiver man Namen lernt, desto mehr
gewohnt man sich daran

e nachzufragen, wenn man einen Namen nicht verstanden hat,
e den Namen laut zu wiederholen,

e sich Eselsbriicken zu Namen zu bauen und

e Namen regelmiBig auszusprechen.

Hinzu kommt: Je hidufiger man Namen lernt, desto mehr Namen kennt man und desto
leichter fallt es einem, sich Namen zu merken. Schlielich muss man sie nicht mehr ganz
neu lernen, sondern sich nur noch an sie erinnern.

Aber natiirlich ist darauf zu achten, dass der Name nicht zu hiufig genutzt wird. Fllt
ein Name immer und immer wieder, wirkt es oft allzu berechnend und wie bei den ange-
sprochenen Vertriebsbemiihungen manipulierend. Beim Angesprochenen treten in sol-
chen Fillen oft emotionale Widerstinde an die Stelle eines Gefiihls der Wertschitzung.

Nun werden Sie vielleicht anmerken, dass es bei einer normalen Priasentation kaum
moglich sein wird, die Namen aller Teilnehmer zu lernen. Oder dass es sich gar nicht
lohnt, alle Namen zu lernen, da man viele Teilnehmer eh nie wieder sehen wird. Das
ist sicherlich fiir manche Présentationen richtig. Aber im Geschiftskontext wissen Sie
nie, wann Sie einen Zuhorer wiedertreffen. Aulerdem freut sich jeder Mensch dariiber,
wenn Sie sich an seinen Namen erinnern konnen, insbesondere wenn die letzte Begeg-
nung schon etwas her ist. Natiirlich miissen Sie nicht die Namen aller Zuhorer lernen.
Aber wir konnen uns zum Beispiel im Vorfeld einer Prisentation eine Namensliste geben
lassen und einige Namen lernen. Es ist gar nicht schlimm, wenn wir nicht alle Namen
beherrschen, denn Wertschiitzung wird dadurch deutlich, dass wir dem Prinzip Menschen
mit Namen ansprechen folgen. Das gilt fiir die Angesprochenen und alle anderen glei-
chermafen. Oder wir machen zu Beginn einer Pridsentation eine kurze Kennenlernrunde
und schreiben uns die Namen der Anwesenden auf. Solche Runden dauern nicht lange.
Noch eine Moglichkeit besteht darin, frithzeitig am Présentationsort zu sein und Kontakt
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mit ausgewihlten Personen zu suchen. Gespriache mit diesen Personen konnen einen Bei-
trag dazu leisten, Nervositdt abzubauen, und wir konnen in diesem Zuge gleich ein paar
Namen lernen. Wenn wir dann zu Beginn unserer Prisentation auf diese Gespriche ein-
gehen und die Namen unserer Gesprichspartner nennen, gelingt uns ein wunderbar wert-
schétzender Einstieg.

Auf einen Aspekt mochte ich im Zusammenhang mit der Ansprache mit Namen
noch hinweisen: Wir sollten die Verwendung von Namensschildern oder Aufklebern mit
Namen moglichst vermeiden. Das mag zunédchst widerspriichlich klingen, wenn ich mich
dafiir ausspreche, Namen zu lernen, denn Namensschilder oder Aufkleber sollen uns ja
das Ansprechen einer Person mit Namen erleichtern. Allerdings fiihrt die Verwendung
von Namensschildern oder Aufklebern ob der menschlichen Bequemlichkeit oft dazu,
dass man Namen gerade nicht auswendig lernt, da man sie ja jederzeit nachlesen kann.
Dann entsteht die unangenehme Situation, dass man dem Gegeniiber aufs Revers gucken
muss, um ihn korrekt anzusprechen. Auflerdem entsteht eine Erwartungshaltung, korrekt
mit Namen angesprochen zu werden, er steht ja schlieBlich da. Das ist alles nicht wirk-
lich hilfreich, wenn es darum geht, Wertschidtzung auszudriicken. Lassen Sie uns lieber
den harten Weg gehen: sich vorstellen, Namen erfragen, Namen wiederholen, Eselsbrii-
cke bauen und mit Namen ansprechen.

Insgesamt gibt es also keinen Grund dafiir, Namen nicht zu lernen. Wie viele Namen
es sind, hingt sicherlich von unserer Ubung und der jeweiligen Prisentationssituation ab,
aber zwei oder drei neue Namen gehen immer.

Beispiele fiir Wertschiitzung

Auch wenn ich die besondere Rolle des Namens als explizite Moglichkeit der Wertschit-
zung hervorgehoben habe, sehe ich doch auf allen drei Ebenen der Wertschitzung geeig-
nete Moglichkeiten, Sympathie zu steigern. Ich habe daher einige Beispiele aufgefiihrt,
die als Anregung wertschidtzenden Verhaltes, wertschiitzender Sprache oder wertschiit-
zender Korperlichkeit gesehen werden konnen (vgl. Tab. 3.1).

Empfohlene Dosierung
Insgesamt darf Wertschitzung durchaus hoch dosiert eingesetzt werden. Schlielich ist
es duflerst hilfreich, das Gegeniiber in den Fokus der Aufmerksamkeit zu setzen, wenn
es darum geht, Ideen von Mensch zu Mensch zu vermitteln. Generelle Grenzen bestehen
natiirlich dann, wenn ein Maf} an Wertschitzung gewihlt wird, das nicht mehr glaubhaft
vermittelt werden kann.

Wenn Sie anderen Menschen und deren Ideen eher skeptisch oder kritisch gegen-
tiberstehen, dann empfehle ich Thnen tendenziell eine hohere Dosierung und bewusstere
Anwendung dieses Werkzeuges. Sehen Sie von Natur eher die positiven Eigenschaften
anderer und schaffen Sie es sehr leicht, deren Schwichen auszublenden, dann brauchen
Sie dieses Werkzeug wahrscheinlich nicht zu intensiv anzuwenden, da Thnen wertschit-
zender Umgang schon intuitiv gut gelingt.
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Auf einen Blick

e Wenn wir unserem Publikum Wertschidtzung entgegenbringen, bekommen wir
dafiir Wertschitzung zuriick.

e Wertschitzung richtet den Blick aktiv auf die positiven Eigenschaften anderer.
Um sie zu erkennen, miissen wir den Blick fiir die Menschen in unserem Publi-
kum schérfen.

e Wertschitzung kann auf drei Ebenen stattfinden: auf einer Verhaltens-, auf einer
sprachlichen und einer korperlichen Ebene. Alle drei Ebenen fordern Wertschit-
zung, auch wenn sprachliche und korperliche Wertschitzung besonders stark sind.

e Das Ansprechen unserer Zuhorer mit Namen hat eine besonders wertschitzende
Wirkung.

3.1.1.4 Auf Augenhohe begegnen

Uber-Unterordnungs- Verhiiltnisse bei Priisentationen

Eine klassische Prisentationssituation zeichnet sich dadurch aus, dass der Priasentator im
Vergleich zum Publikum erhoht steht: Oft gibt es eine Biihne, sodass sich der Prisentator
auf einer anderen rdumlichen Ebene befindet. Pridsentator und Publikum begegnen sich
nicht auf Augenhohe, denn der Prisentator schaut auf sein Publikum herab, das Publi-
kum blickt zum ihm hinauf. Aber auch ohne Biihne lisst sich ein objektives Uber-Unter-
ordnungs-Verhiltnis feststellen, denn der Prisentator steht, wihrend sein Publikum sitzt3
sodass das Publikum zum Présentator aufschauen muss. Hinzu kommt eine ganze Reihe
an weiteren Punkten, wie etwa die Tatsache, dass der Prisentator die Rahmenbedingun-
gen einer Prisentation vorgibt, die ein Uber-Unterordnungs-Verhiltnis unterstreichen:
Wer darf wann reden, iiber welche Punkte wird diskutiert, wann wird Pause gemacht
und so weiter. Dass der Prisentator wihrend einer Prisentation verbindliche Rahmen-
bedingungen vorgibt, ist durchaus sinnvoll, denn er hat ja ein ganz bestimmtes Prisen-
tationsziel zu erreichen und nur er kann abschitzen, welche Rahmenbedingungen dafiir
erforderlich sind. Die Konsequenz ist jedoch, dass bei jeder Prasentation eine Art Hierar-
chie entsteht.

Problematisch ist das Uber-Unterordnungs-Verhiltnis vor allem aus unbewusst-
psychologischer Sicht des Publikums. Die vegetativ-affektive Ebene 1 der Publikums-
Gehirne nimmt wahr, dass sie sich gerade unterordnen muss. Eine solche Unterordnung
geht immer mit einem Gefiihl des Ausgeliefertseins und der Abgabe von Kontrolle an die
tibergeordnete Person einher. Damit ein Gehirn dieses Ausgeliefertsein akzeptieren kann,

3Eine Ausnahme bilden Stufenhérsile, etwa an Hochschulen. Da solche Rdume selbst dort eher die
Ausnahme bilden, von anderen typischen Prisentations-Raumlichkeiten ganz zu schweigen, werde
ich im Folgenden von einer klassischen, ebenerdigen Anordnung des Publikums ausgehen.
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muss es eine Legitimation hierfiir finden. Die vom Gehirn automatisch gestellte Frage:
»Warum akzeptiere ich es gerade, mich unterzuordnen?“ muss sinnvoll beantwortet
werden. Und die Antwort auf diese Frage sollte lauten: ,,Weil es fiir mich einen Nutzen
hat, wenn ich mich unterordne.” Dieser Nutzen stellt dann ein Gegengewicht zur wahr-
genommenen Unterordnungspflicht dar. Anders ausgedriickt heif3t das, dass die Kosten
einer Unterordnung durch den Nutzen einer Unterordnung zumindest ausgeglichen, wenn
nicht gar iiberkompensiert werden miissen.

Es gibt viele Indizien dafiir, dass sich ein Zuhorer in seiner Unterordnungsrolle
unwohl fiihlt und ein Gehirn auf die Frage nach dem Sinn einer Unterordnung keine
Legitimation finden kann, der Nutzen einer Unterordnung also nicht erkannt wurde. Die
wohl deutlichsten Indizien hierfiir sind die Art, wie Fragen gestellt oder Kommentare
geduflert werden sowie Seitengespriache und andere fiir die Présentation wenig hilfrei-
che Verhaltensweisen. Denn sind Fragen iibermifig kritisch oder zielen sie darauf ab,
uns bloBzustellen, ist das oft ein Anzeichen dafiir, dass der entsprechende Zuhorer eine
Begegnung auf Augenhohe zuriickgewinnen will. Gleiches gilt fiir Nebengespriche und
Tuscheleien: ,,Ich muss dem da vorne nicht zuhoren, der hat mir gar nichts zu sagen. Ich
ordne mich nicht unter.” ist in vielen Fillen die implizite Botschaft dahinter (vgl. ,,Aus
der Praxis: Die Dozentenkonferenz®).

Aus der Praxis: Die Dozentenkonferenz

Als Professor fiir Betriebswirtschaftslehre darf ich regelmidfig an Dozentenkonfe-
renzen teilnehmen. An meiner Hochschule ist es gidngige und wie ich finde sinnvolle
Praxis, alljahrlich Dozententage durchzufiihren, auf denen die Lehrenden unterschied-
liche Seminare besuchen konnen, um sich in verschiedenen Bereichen weiterzubil-
den. Dabei ist es iiblich, dass alle Teilnehmer dieser Dozententage zu Beginn von der
Hochschulleitung begriiit werden, bevor sie sich in einzelne Gruppen fiir ihre Trai-
nings aufteilen.

Bei den Dozententagen im Jahr 2015 durfte ich ein Training zum exzellenten Pri-
sentieren fiir unsere Dozenten halten. Die Standortleiterin, ebenfalls Professorin und
eine gestandene Frau, nahm die BegriiBung vor, die fiir eine halbe Stunde angesetzt
war. Was sich dabei abspielte, war fiir mich kaum zu glauben: Stindig kamen Dozen-
ten verspitet in den Raum. Sie stellten sich nicht einfach unauffillig in die letzte
Reihe, sondern dréingten sich durch die Reihen, um Plitze zu bekommen, und begriif3-
ten ihre Kollegen. Andere unterhielten sich nicht gerade leise mit dem Nachbarn.
Wiederum andere tippten auf ihren Smartphones oder ebenfalls nicht gerade leise
auf ihren Rechnern. Unsere Standortleiterin tat mir ob so viel schlechtem Benehmen
wirklich leid. Sie selbst liel es geschehen, wohl weil sie niemandem zu nahe treten
wollte.

Ich bin der festen Uberzeugung, dass es nicht Gleichgiiltigkeit war, die bei
den meisten Zuhorern, iiberwiegend tatsidchlich Professoren, zu diesem Verhalten
gefiihrt hat. Ich glaube, es war ihr Unwille oder ihre Unfdhigkeit, sich fiir eine halbe
Stunde unterzuordnen. Insbesondere Professoren, aber auch Top-Manager oder
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andere Fiihrungspersonen, sind es schlichtweg nicht gewohnt, sich unterzuordnen.
Vielmehr sind es immer andere, die sich ihnen unterordnen miissen. Gerade solchen
Personen miissen wir in unseren Prédsentationen gute Griinde geben, damit ihnen
eine Unterordnung vor allem in der Rechtfertigung vor sich selbst leicht fillt.

Aber wieso ist gerade Sympathie der Schliissel, um trotz einer Hierarchie eine Begeg-
nung auf Augenhohe sicherzustellen? Zum einen fillt es Menschen generell leichter,
andere zu akzeptieren und sich ihnen unterzuordnen, wenn sie sie sympathisch finden.
Damit ist Sympathie die Voraussetzung fiir die Akzeptanz eines Uber-Unterordnungs-
Verhiltnisses. AuBerdem finden Menschen andere Menschen immer dann sympathisch,
wenn das Austauschverhiltnis auf einer emotionalen Ebene fiir sie von Nutzen ist: Wir
mogen andere, wenn sie uns Freude verschaffen oder wir diese gemeinsam mit ihnen
erleben konnen. Damit ist Sympathie nicht nur Voraussetzung fiir die Akzeptanz einer
Unterordnung, sondern auch Folge des emotionalen Nutzens, der durch die Akzeptanz
einer Unterordnung entsteht. Ich werde nun zeigen, wie ein solcher emotionaler Nut-
zen fiir unser Publikum zu erreichen ist, welche Aktionen wir also ergreifen konnen,
um Augenhohe wiederzustellen und dadurch die Sympathie unseres Publikums zu
gewinnen.

Emotionen steuern

Emotionaler Nutzen bedeutet fiir mich, dass sich unser Publikum wohlfiihlen soll, wenn
es in unseren Prisentationen sitzt. Um das zu erreichen, miissen wir ihm unmissverstiand-
lich deutlich machen, dass wir uns nicht fiir etwas Besseres halten, auch wenn wir auf
der Biihne stehen und einige Rahmenbedingungen vorgeben. Vielmehr sollte das Pub-
likum spiiren, dass wir uns als gleichwertig erachten und uns auf Augenhohe mit ihm
sehen. Dazu empfehle ich in Anlehnung an die Verhandlungsexperten Roger Fisher und
Daniel Shapiro die Nutzung von Verbindung, Status und erfiillenden Rollen (vgl. Fisher
und Shapiro 2006):

o Verbindung reprisentiert eine personliche Nihe zwischen zwei Personen aufgrund
von Gemeinsamkeiten. Zur Schaffung einer Verbindung miissen Gemeinsamkeiten
herausgearbeitet und angesprochen werden.

e Unter Status kann die Bedeutung einer Person im Vergleich zu anderen Personen ver-
standen werden. Die Anerkennung des Status einer Person, egal ob es sich um den
Status im beruflichen, privaten oder einem anderen Umfeld handelt, stellt dessen
Expertenwissen in einem bestimmten Bereich heraus.

o FErfiillende Rollen betrifft die Frage, inwiefern an eine bestimmte Person eine Ver-
haltenserwartung gestellt wird, die mit ihren personlichen Vorlieben besonders stark
iibereinstimmt. Dabei ist eine Rolle dann besonders erfiillend, wenn sie einen klaren
Zweck hat, fiir die betroffene Person eine hohe personliche Bedeutung mitbringt und
keine vorgeschobene oder kiinstlich erzeugte und damit unbedeutende Funktion hat.
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P> Eine Prdsentation bringt immer Hierarchieunterschiede mit sich. Wirken Sie
diesen entgegen, indem Sie bei lhrem Publikum durch Verbindung, Status
und erfillende Rollen positive Emotionen schaffen und ihm so auf Augen-
héhe begegnen.

Um in Prisentationen iiber Verbindung positive Emotionen erzeugen zu konnen, miissen
zunichst Eigenschaften unserer Zuhorer bestimmt und Gemeinsamkeiten mit uns heraus-
gearbeitet werden. Bei entsprechender GruppengroBe bietet sich dazu zu Beginn einer
Prisentation eine kurze Vorstellungsrunde an. Sie kann neben der beruflichen Titigkeit
und der Erwartung der Zuhorer an unsere Prisentation auch den bisherigen Werdegang,
private Vorlieben oder ,,Was wir sonst noch iibereinander wissen sollten* thematisieren.
Im Zuge dieser Abfrage konnen wir dann immer wieder etwaige Gemeinsamkeiten mit
den einzelnen Zuhorern hervorheben. Ist das Publikum fiir eine Vorstellungsrunde zu
groB}, konnen wir zu Beginn oder wihrend unserer Prisentation immer wieder spezifi-
sche Fragen stellen, wie zum Beispiel:

e _Wer von Ihnen hat ebenfalls schon einmal ... erlebt?

e . Welche Erfahrungen haben Sie mit ... gemacht?*

e . Wer von lhnen ist wie ich der Meinung, dass ...7*

e . Wer von Ihnen wiirde sich auch zur Gruppe der ... zihlen?*

Bei der Nutzung solcher Fragen sollten wir darauf achten, die entsprechenden Antworten
irgendwie festzuhalten, vor allem wenn wir bestimmte Teilnehmer in einer anderen Pri-
sentation wiedersehen werden. Denn es ist unangenehm, ein und denselben Sachverhalt
mehrfach abzufragen, weil man ihn vergessen hat. So suggerieren wir eher Gleichgiil-
tigkeit, als dass wir Verbindung schaffen. Es braucht also ein wirksames Informations-
management zur Schaffung positiver Emotionen durch Verbindung, zum Beispiel durch
ein Teilnehmerbuch. In ein solches Buch konnen wir spezifische Eigenschaften unserer
Zuhorer eintragen und sie uns vor der ndchsten Prisentation noch einmal ins Gedéchtnis
rufen. Aulerdem konnen wir Teilnehmerlisten und Feedbackbogen darin abheften.

Bei der Schaffung positiver Emotionen iiber die Beriicksichtigung des Status’ unse-
rer Zuhorer ist es ebenso wie beim Punkt Verbindung wichtig, zunichst relevante Infor-
mationen zu sammeln, also das Expertenwissen einer Person erst einmal in Erfahrung
zu bringen. Da allerdings jeder Mensch in irgendeinem Bereich besondere Eigenschaf-
ten oder Fahigkeiten und damit einen besonderen Status hat, ist die nicht zielgerichtete
Abfrage von Besonderheiten relativ nutzlos: ,,Wer von Ihnen kann denn in irgendei-
nem Bereich etwas ganz Besonderes? diirfte eher fiir Verwirrung sorgen. Daher ist es
wichtig, im Zuge der Vorbereitung einer Prisentation zu iiberlegen, wo wir denn einen
Experten gebrauchen konnten. Fiir welchen Abschnitt der Prisentation ist es hilfreich,
jemanden zu haben, mit dem wir fachlich diskutieren konnen oder der eine weitere
inhaltliche Perspektive eroffnet? Haben wir solche Abschnitte gefunden, konnen wir uns
zu Beginn der Prisentation auf Expertensuche machen. An geeigneten Stellen konnen
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wir immer wieder mit ihnen in Kontakt treten und auf ihr Wissen oder ihre Féahigkeiten
zuriickgreifen.
Mogliche Fragen zur Ermittlung des Status unseres Publikums konnten lauten:

e _Wer von Ihnen arbeitet in der Branche ... 7

e _ Wer von Ihnen ist ldnger als ... Jahre in seinem Unternehmen?*

e, Wer von Ihnen hat eine Ausbildung/ein Studium/eine Fortbildung zum ... gemacht?*
e _Wer von Thnen hat Fiihrungsverantwortung?*

Und natiirlich gilt auch hier: Informationen sammeln und festhalten, denn dariiber stir-
ken wir ganz nebenbei die individuelle Verbindung zum jeweiligen Zuhorer.

Die Vergabe erfiillender Rollen in Prisentationen ist nicht ganz einfach und eignet
sich eigentlich nur, wenn unser Publikum relativ klein ist und wenn wir wiederholt vor
ein und demselben Publikum prisentieren, etwa bei Schulungen, Trainings oder Vorle-
sungen. Denn um einem Zuhorer eine erfiillende Rolle zuzuordnen, miissen wir zunéchst
einmal herausfinden, was ihm lieb und wichtig ist, was also seine Motive sind. Die
Ermittlung menschlicher Motive ist schon dann herausfordernd, wenn man dafiir unbe-
grenzt Zeit hat und nur diese Aufgabe im Fokus steht. Beides ist bei einer Préisentation
nicht der Fall. Da wir eine Motivbestimmung mehr oder weniger parallel zu unseren
inhaltlichen Ausfiihrungen durchfiihren miissen, bieten sich hierfiir nur kleine Grup-
pen an. Nur dann haben wir ausreichend Gelegenheit dafiir, fiir jeden einzelnen Zuhorer
Motivvermutungen aufzustellen und diese zu priifen.

Sollten die Rahmenbedingungen stimmen, ist die Vergabe erfiillender Rollen aller-
dings eine sehr gute Moglichkeit, positive Emotionen zu schaffen. Dazu bietet sich fol-
gendes Vorgehen an:

1. Uberlegen Sie, welche Rolle jeder einzelne Zuhorer gerne iibernehmen wiirde. Erstel-
len Sie dazu eine Hypothese im Geiste, die ungefihr: ,,Ich konnte mir vorstellen, Herr
Miiller mag ...* lautet.

2. Vergeben Sie zu den jeweiligen Vorleiben passend entsprechende Aufgaben. Zum Bei-
spiel lésst sich gut zwischen Personen trennen, die sich gerne und viel beteiligen, und
anderen, die sich lieber zuriickhalten. Wenn Sie merken, dass sich bestimmte Perso-
nen intensiv beteiligen wollen, dann sprechen Sie sie irgendwann einfach direkt an,
auch wenn sie sich nicht gemeldet haben. Oder Sie sehen, dass jemand mit einem
Tablet arbeitet. Bitten Sie diese Person bei diskussionsintensiven Punkten, doch ein-
mal im Netz nach einer Erkldarung oder Definition zu suchen. Es gibt viele andere
Aufgaben mehr, die wir durch aufmerksames Beobachten unseres Publikums bestim-
men konnen.

3. Reflektieren Sie kritisch, ob die vergebene Aufgabe der entsprechenden Person wirk-
lich SpaB3 macht oder ob sie sie nur aus Pflichtbewusstsein erfiillt. Wenn Letzteres der
Fall ist, revidieren Sie Ihre Hypothese. Gefillt der Person die Aufgabe, behalten Sie
Thre Hypothese im Hinterkopf oder notieren sich diese in Ihr Teilnehmerbuch.
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Der Nutzen der Schaffung individueller Verbindungen, der Berticksichtigung des Status
unserer Zuhorer und der Vergabe erfiillender Rollen ist also ein emotionaler: Wir erken-
nen die Stdrken unseres Publikums an und ermdoglichen damit die gegenseitige Begeg-
nung auf Augenhohe. So konnen wir die bereits angesprochenen emotionalen Kosten
einer Unterordnung ausgleichen oder iiberkompensieren.

Empfohlene Dosierung

Die Dosierung dieses Werkzeuges hingt von zwei Aspekten ab: Erstens von der Frage,
wie sehr Sie als Mensch dazu neigen, ein Uber-Unterordnungs—Verh'eiltnis zu forcieren.
Zweitens davon, wie sehr die Rahmenbedingungen IThrer Pridsentation ein Uber-Unter-
ordnungs-Verhiltnis unterstreichen.

Wenn Sie von Haus aus eher eine Respekt einflofende Person sind oder andere Sie
hiufig als natiirliche Autoritit bezeichnen, empfehlen ich Thnen tendenziell einen stirke-
ren Einsatz dieses Werkzeugs. Ihnen wird dadurch nichts von Threr Autoritdt genommen,
sondern sie wird um den Faktor Sympathie ergdnzt. Dadurch wird man Thnen lieber und
vor allem in einer positiveren Grundstimmung zuhdren. Sind Sie schon von Haus aus
auf die positiven Emotionen anderer bedacht und haben Sie bereits Strategien gefunden,
diese zu fordern und zu nutzen, ist eine schwéchere Dosierung moglich.

Prisentieren Sie hiufig unter Rahmendbedingungen, die ein Uber-Unterordnungs-
Verhiltnis zwischen Thnen und Ihrem Publikum unterstreichen, zum Beispiel auf Biihnen
oder mit groBer rdumlicher Distanz zum Publikum? Nutzen Sie zum Sprechen oft ein
Mikrofon? Sprechen Sie eher vor groflen bis sehr grolen Gruppen? Und greifen Sie in
Thren Prisentationen auf spezifische Regeln zuriick, etwa Diskussions- oder Pausenre-
geln, wie zum Beispiel bei Trainings oder Vorlesungen? Dann sollten Sie die Begegnung
auf Augenhdhe relativ hoch dosieren. Sind die eben genannten Faktoren relativ gering
ausgeprigt, bis hin zu hoher rdumlichen Nihe zum Publikum (vgl. hierzu den Exkurs:
Der Nihe-Effekt), ist das Uber-Unterordnungs-Verhiltnis schwicher ausgepriigt und eine
geringere Dosierung dieses Werkzeuges ist moglich.

Exkurs: Der Néhe-Effekt

Die Psychologie kennt verschiedene menschliche Verhaltensweisen, die nicht ganz
logisch erscheinen. Ob Sie jemand mag oder nicht, konnen Sie nicht nur dadurch
beeinflussen, dass Sie jemandem helfen oder ihn unterstiitzen, sondern auch dariiber,
dass Sie jemanden dazu bringen, Ihnen zu helfen (vgl. Aronson et al. 2011, S. 181 f.).
Dieser Effekt heil Benjamin-Franklin-Effekt, weil der amerikanische Griindervater
erstmals auf diesen Kniff gekommen sein soll.

Ein anderer und im Zusammenhang mit der Schaffung von Sympathie besonders
wichtiger psychologischer Effekt ist der sogenannte Nche-Effekt. Er besagt, dass
Menschen ihre Zuneigung zu Ihnen steigern, je hiufiger Sie ihnen nahe sind (vgl.
Kitz und Tusch 2013, S. 150 ff.). Warum es diesen Effekt gibt, ist noch nicht abschlie-
Bend gekldrt, aber es gibt zahlreiche Beispiele, in denen Menschen versuchen, sich
diesen Effekt zunutze zu machen. Haben Sie sich noch nie gefragt, warum man im
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britischen Unterhaus so gedringt sitzt? Es verbliifft doch auch nach dem Brexit-
Votum schon, dass sich eine Nation wie GrofBbritannien nicht mehr Platz in ihrem
Parlament erlaubt. Aber vielleicht ist die Enge ja Kalkiil, um mdoglichst viel rdumliche
Nihe zu schaffen. Die inhaltlichen Differenzen zwischen den verschiedenen Politi-
kern sind naturgemill schon grofl genug, da schadet etwas gegenseitige Sympathie,
durch den Nihe-Effekt unterstiitzt, sicherlich nicht.

Machen Sie sich den Nihe-Effekt zunutze. Stellen Sie so gut es geht rdumliche
Nihe zu Threm Publikum her. Bitten Sie die Zuhorer, sich in vordere Reihen zu set-
zen, oder bauen Sie die Stiihle direkt so auf, dass wenig Platz zwischen Thnen und
dem Publikum ist. Suchen Sie immer wieder die Nédhe zu Thren Zuhorern. Der Nihe-
Effekt wird frither oder spéter greifen und Sie noch sympathischer wirken lassen.

Auf einen Blick

e Jede Prisentation geht mit einer Rollenverteilung einher, die zu einem Uber-
Unterordnungs-Verhiltnis fiihrt, wobei der Prisentator dem Publikum iiberge-
ordnet ist.

e Diese Konstellation kann bei einzelnen Zuhdrern zu emotionalen Widerstinden
fithren. Um diese zu vermeiden, sollte unsere Présentation fiir unsere Zuhorer mog-
lichst nutzenstiftend sein, sodass sie eine Unterordnung leichter akzeptieren konnen.

e In Anlehnung an die Verhandlungsexperten Fisher und Shapiro sollten wir her-
ausarbeiten, was wir mit unseren Zuhorern gemein haben, auf die Anerkennung
ihres Expertenwissens setzen und erfiillende Rollen verteilen. So konnen wir
unserem Publikum auf Augenhohe begegnen.

3.1.2 Klarheit steigern

Als Klarheit hatte ich die Eindeutigkeit in unserer Auflenwirkung definiert. Sie wird
hauptsichlich iiber eine eindeutige Mimik, Gestik und Korpersprache vermittelt. Andere
Worte fiir Klarheit sind Sicherheit, Uberzeugung, Eindeutigkeit und Stirke, das Gegen-
teil sind Unsicherheit, Unterwiirfigkeit, Angst und Unordnung.

Klarheit ist zum Offnen eines Kanals zwischen uns und unserem Publikum besonders
wichtig, da mangelnde Klarheit als fachliche Unsicherheit missverstanden werden kann
und die Unterordnung unter einen fachlich unsicheren Pridsentator wohl jedem schwer-
fillt. Daher ist das Ausstrahlen von Klarheit der Vorbote unserer inhaltlichen Expertise.
Denn ich gehe davon aus, dass sich jeder von uns hervorragend auf die inhaltlichen
Aspekte seiner Priasentation vorbereitet, sodass unsere korperliche Klarheit diese inhaltli-
che Exzellenz vorwegnimmt.

Damit sich unsere Klarheit voll entfalten kann, ist es hilfreich, das Publikum nicht
als Gruppe zu betrachten, sondern als Menge an Einzelpersonen. Zwar handelt es sich
hierbei streng genommen um die Definition von Gruppe, weswegen beides eigentlich
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dasselbe ist. Aber aus psychologischer Sicht macht es einen Unterschied, ob wir zu einer
Gruppe sprechen oder jedes Mitglied dieser Gruppe einzeln adressieren. Bei einer exzel-
lenten Présentation fiihlt sich jeder Zuhorer individuell angesprochen, weil der Prisenta-
tor jeden Einzelnen individuell wahrnimmt und anspricht.

P> Sprechen Sie beim Prasentieren nicht zu einer Gruppe, sondern betrachten Sie
diese als eine Menge an Einzelpersonen. Nehmen Sie moglichst jeden einzelnen
Zuhorer individuell wahr und gehen Sie so individuell wie méglich auf ihn ein.

Das Kernfeld Klarheit umfasst insgesamt acht Werkzeuge: Rollengerechte Kleidung
wdhlen, positive Prisentationsatmosphdre schaffen, Rolle des Publikums schéirfen, Ach-
sen ausrichten, in die Augen schauen, Einsatz der Hinde steuern, Spots wiihlen und
vorm Publikum bewegen. Diese mochte ich nun vorstellen.

3.1.2.1 Rollengerechte Kleidung wihlen

Kleider machen Leute

Dass Kleider Leute machen, ist uns allen so weit klar. Wie sehr wir durch Kleidung in
unserer Einschidtzung und Bewertung anderer Menschen beeinflusst werden, ist den-
noch tiberraschend. Um dies zu verdeutlichen, mache ich in meinen Trainings eine
Ubung, die auf ein Fotoprojekt und das daraus entstandene Buch der Fotografin Herlinde
Koebl zuriickgeht (vgl. Koelbl 2012). Frau Koebl hat Menschen sowohl in zivil als auch
in ihrer Arbeitskleidung fotografiert und stellt jeweils beide Fotos nebeneinander. Den
Teilnehmern meiner Trainings zeige ich verschiedene Fotos aus diesem Projekt, wobei
ich immer mit einem Foto einer Person in zivil beginne. Die Teilnehmer sollen dann die
Berufe der gezeigten Personen raten. Nach einigen Versuchen der Berufsbestimmung
zeige ich dann das entsprechende Foto in Arbeitskleidung. Kaum jemand trifft den tat-
sdchlichen Beruf der jeweiligen Personen.

Eigentlich ist diese Ubung unsinnig, denn es gibt zu viele Berufe, als dass wir sie
erraten konnten, und Aussehen oder private Kleiderwahl haben nichts mit der Berufs-
wahl zu tun. Aber eine Sache fillt doch immer wieder auf: Kaum einer der Teilnehmer
rit nicht mit, sondern alle versuchen, auf Basis der Zivilkleidung einen Riickschluss auf
den Beruf zu ziehen. Keiner sagt, dass eine solche Ubung Unsinn ist. Vielmehr iiberlegen
alle, welchen Job der Mann im Jogginganzug wohl hat. Sie tippen in der Regel auf einen
Hausmeister. Dass er Bischof ist, iiberrascht die meisten.

Um die Wichtigkeit der Kleiderwahl fiir einen iiberzeugenden Auftritt zu demonstrie-
ren, helfen mir die Fotopaare sehr, vor allem die des Bischofs und der Domina. Insbe-
sondere wenn ich eine der folgenden Fragen stelle: ,,Wenn Sie in die Kirche gehen, wen
wollen Sie auf der Kanzel sehen? Den Mann im Jogginganzug oder den Mann in der
Robe?* Oder: ,,Wenn Sie sich eine Domina nach Hause bestellen, wer soll die Peitsche
schwingen? Die Frau im lockeren dunkelgrauen Samtanzug oder die Frau in Lackhose
und Korsage? Die Antwort ist klar: Wir wollen die Uniform, nicht das Freizeitdress.
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Denn Kleider deklarieren Rollen. Sie geben Orientierung und schaffen Glaubwiirdigkeit.
Wenn ich darauf stehe, von einer Domina in den Kofferraum gesperrt und quer durch die
Stadt gefahren zu werden, dann will ich das in der Vorstellung tun, dass sie in Lack und
Leder am Steuer sitzt, auch wenn ihr Outfit auf mein eigentliches Kofferraumerlebnis
keinerlei Auswirkung hat.

P> Kleider deklarieren Rollen und schaffen Glaubwirdigkeit. Wahlen Sie ein zu
den Inhalten lhrer Prasentation und der Rolle, die Sie dabei verkorpern wollen,
passendes Outfit!

Bestimmung der eigenen Rolle

Um rollengerechte Kleidung zu wihlen, miissen wir zunéchst unsere Rolle bei einer Pri-
sentation kldren. Und diese Rolle ergibt sich normalerweise aus unserer Fachlichkeit,
sodass passend zur Fachlichkeit ein entsprechendes Outfit gewihlt werden sollte. Darii-
ber hinaus ist jedoch der Anspruch an die Rolle, die wir verkdrpern wollen, von Bedeu-
tung: Wie wollen wir unsere Fachlichkeit interpretieren? Eher konservativ oder eher
innovativ? Eher erwartbar oder eher iiberraschend? Eher dem allgemeinen Bild dieser
Rolle folgend oder eher unser eigenes Bild dieser Rolle entwickelnd? Die Beantwortung
dieser Fragen hingt zu einem groflen Teil natiirlich von unserem Publikum und dessen
potenzieller Reaktion auf unsere Rolleninterpretation ab: Je eher wir eine Rollenerwar-
tung unseres Publikums erfiillen, desto leichter kann es uns als versierten Pridsentator
akzeptieren. Und von einem Top-Manager wird einen Anzug erwartet, so wie von einem
Arzt ein Kittel. Wenn wir mit diesen Erwartungen brechen, dann sollte es einen triftigen
Grund dafiir geben. Wir miissen uns der Wirkung der untypischen Kleiderwahl bewusst
sein und aktiv mit ihr umgehen. Sonst gefihrden wir unsere Klarheit.

Ich mochte im Weiteren nicht zu intensiv auf die eigentliche Kleiderwahl eingehen.
Jeder Prisentator weil3 selbst am besten, welche Rolle und damit auch welches Outfit
am besten zu den zu vermittelnden Inhalten passen. AuBlerdem gibt es gentigend Style-
Ratgeber, die im Zweifel entsprechende Hinweise geben konnen. Auf einen Punkt muss
ich allerdings noch eingehen, weil er mir in der Praxis oft auffillt: Bequemlichkeit. Mei-
ner Auffassung nach ist es nicht das Wichtigste, dass unsere Kleidung bequem ist und
wir uns damit auf der Biihne wohlfiihlen. Vielmehr muss unsere Kleidung die von uns
gewiinschte Auflenwirkung unterstiitzen. Ich beobachte bei Prisentationen immer wieder
eine ganz bestimmte Unart bei Herren (bei Damen habe ich bislang keine Entsprechung
finden konnen): Leicht geloste Krawatte mit offenem obersten Hemdknopf. Die Frage
nach dem Grund hierfiir beantworten die Betroffenen fast immer mit: ,,Schrecklich eng
so ein Hemdkragen, da bekomme ich ganz schlecht Luft.” Ich stelle mir dann immer
die Frage, ob diese Leute auch den obersten Hosenknopf offen lassen wiirden, wenn die
Anzughose zu eng wird, oder ob sie sich einfach eine passende kaufen wiirden. Wahr-
scheinlich wiirden sie sich fiir die neue Hose entscheiden. Warum sie wohl auf diese
Option bei Hemd und Krawatte nicht zuriickgreifen? Daher empfehle ich: Entweder Kra-
watte weglassen und obersten Knopf auf oder Knopf zu und Krawatte stramm ziehen.
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Man braucht sich nicht selbst zu strangulieren, wenn man ein passendes Hemd gewihlt
hat. Im Ubrigen gilt: AuBenwirkung geht vor Innenwirkung. Es muss nicht immer
100 %ig bequem sein, wenn wir {iberzeugend Inhalte vermitteln wollen (vgl. hierzu auch
,JAus der Praxis: Aber doch nicht am Wochenende®).

Aus der Praxis: Aber doch nicht am Wochenende

Die Hochschule, an der ich titig bin, ist eine Hochschule fiir Berufstitige, sodass die
Vorlesungen immer abends und am Wochenende stattfinden und unsere Studierenden
parallel zu Job oder Ausbildung ein Prisenzstudium absolvieren konnen. Aufgrund
dieser Verzahnung von Theorie und Praxis sind die Rollenerwartungen der Studie-
renden an uns Professoren relativ einheitlich: Sie wiinschen sich wissenschaftlich
fundierte Kenntnisse in den jeweiligen Teildisziplinen, flankiert von vielen Praxisbei-
spielen, um das theoretische Wissen im Job auch anwenden zu konnen. Meine Spezi-
alisierung ist die Personal- und Organisationsentwicklung. Von der Rollenerwartung
der Studierenden ausgehend entscheide ich mich immer fiir dasselbe Outfit: blauer
Anzug, weilles Hemd. Es ist exakt dasselbe Outfit, das ich bei Beratungsauftrigen
oder Trainings trage. Diese Anlehnung meines Hochschul-Outfits an meine Berater-
Kleidung scheint mir nur folgerichtig, denn auch meine Beratungskunden wiinschen
sich einen erfahrenen Praktiker mit wissenschaftlich fundierten Kenntnissen.

Vor einiger Zeit diskutierte ich das Thema der rollengerechten Kleidung mit einem
Kollegen. Wir waren uns in Bezug auf eine professionelle Kleiderwahl fiir Vorlesun-
gen einig. ,,Aufler am Wochenende, da komme ich in legerer Kleidung“, wollte er
unser Gesprich abschlieBen. ,,Wieso? Ist Ihre Rolle am Wochenende eine andere?*,
fragte ich ihn. ,Ist sie nicht, aber ich ziehe mir am Wochenende doch keinen Anzug
an!* Ich war tiberrascht. Fiir mich hatte es nie einen Unterschied gemacht, an wel-
chem Tag ich arbeite, sondern es war immer entscheidend, wen ich vor mir hatte und
welche Erwartungen diese Personen mitbrachten. Ich unterhielt mich mit meinem
Kollegen dann zu einem anderen Thema weiter, denn offensichtlich gab es uniiber-
briickbare Differenzen in Bezug auf rollengerechte Kleidung an Wochenenden. Und
nach wie vor trage ich einen blauen Anzug und ein weilles Hemd, egal ob wochentags
oder am Wochenende. Schlieflich sind die Inhalte, die ich vermittle, und die Rolle,
die mir dafiir angemessen erscheint, stets dieselben, egal welcher Tag gerade ist.

Empfohlene Dosierung

Ist dieses Werkzeug iiberhaupt dosierbar, also kann man es graduell steuern? Ist es nicht
vielmehr so, dass unsere Kleidung entweder rollengerecht ist oder nicht? Im GrofBlen
und Ganzen schon. Allerdings ergibt sich die Moglichkeit der graduellen Steuerung zum
Beispiel iiber die bereits angedeutete Wahl zwischen Krawatte und offenem Hemd beim
Herren oder Hosenanzug bzw. Kostiim und einer etwas legereren Kombination bei der
Dame. Hier kommt es darauf an, ob Sie konservativ sowie erwartbar sein und dem all-
gemeinen Rollenbild folgen wollen oder ob Sie lieber innovativ und tiberraschend sein
mochten und das eigene Bild der Rolle weiterentwickeln wollen. Wenn Sie sich fiir
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die zweite Variante entscheiden, sollten Sie sich die Konsequenzen Threr Wahl bewusst
machen: Je stirker Sie von einer Erwartung abweichen, desto eher wird die Aufmerk-
samkeit Thres Publikums von dieser Abweichung aufgesogen und desto weniger Auf-
merksamkeit bleibt fiir einen bestimmten Zeitraum fiir die eigentlichen Inhalte Ihrer
Prisentation. Wenn Sie also Thr Unterarmtattoo in einer Runde zeigen wollen, in der nie-
mand tdtowiert ist oder man zumindest bei niemandem Tédtowierungen sehen kann, dann
sollte es ein geplantes Stilmittel sein. Es sollte fiir [hre Présentation eine ganz bestimmte
Funktion haben, ansonsten verschenken Sie Aufmerksamkeitspotenzial. Es geht also
etwas iiberspitzt ausgedriickt um die Frage: provozieren oder beruhigen. Je mehr sie iiber
Thr Outfit provozieren, desto weniger planbar wird der Verlauf Threr Prisentation, weil
mit mehr spontanen Reaktionen Thres Publikums zu rechnen ist. Wenn Sie also beim Pri-
sentieren noch etwas unsicher oder unerfahren sind und es sich um eine wichtige Présen-
tation im Rahmen einer Bewerbung oder Priifung handelt, entsprechen Sie lieber exakt
den Erwartungen Ihres Publikums. Das schafft Ruhe und Sicherheit.

Auf einen Blick

e Rollen werden durch Kleider verkorpert, daher sollten wir ein zu Anlass und
Zielgruppe passendes Outfit wihlen.

e Die Kleiderwahl sollte vor allem zu unserer Rolle passen und nicht von
Bequemlichkeit oder Moden beeinflusst werden.

e Wenn wir mit einer Rollen- und damit auch Kleidererwartung unseres Publi-
kums brechen, sollten wir das als Stilmittel betrachten und aktiv damit umgehen.

3.1.2.2 Positive Prdsentationsatmosphire schaffen

Aufmerksamkeit und Konzentration

Der Hirnforscher Gerhard Roth befasst sich in seinen Untersuchungen unter anderem
mit den Themen Informationsverarbeitung und Lernen. Ein Erfolgsfaktor hierbei sei es,
die richtigen Rahmenbedingungen fiir Aufmerksamkeit und Konzentration zu schaffen
(vgl. Roth 2015, S. 345 ff.). Da ich die Vermittlung einer Idee von Mensch zu Mensch im
Rahmen einer Prédsentation mindestens als Informationsverarbeitung, wenn nicht gar als
einen Prozess des Lernens interpretiere, folge ich den Ansitzen Roths.

Aus neurobiologischer Sicht, so die Einschidtzung Roths, verstirke sich bei Aufmerk-
samkeit die Arbeitsweise solcher Hirnzentren, die neue und wichtige Dinge verarbei-
teten. Das ist vor allem die kognitiv-sprachliche Ebene 3 unseres Gehirns. Neue oder
wichtige Dinge sind der Kern all unserer Prisentationen: Wiren unsere Inhalte weder
neu noch wichtig, gibe es keinen Anlass fiir eine Prédsentation. Wir miissen also einen
Rahmen schaffen, damit die Gehirne unseres Publikums Neues bzw. Wichtiges aufneh-
men und verarbeiten konnen. Und es sollte ein fiir alle Teilnehmer nachvollziehbarer
Rahmen sein, der uns Sicherheit zur Vermittlung unserer Inhalte gibt und fiir unser Pub-
likum die Voraussetzungen fiir Aufmerksamkeit und Konzentration schafft.
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Eine positive Priasentationsatmosphire ist der Schliissel zu Aufmerksamkeit und Kon-
zentration. Es gibt vielfdltige Moglichkeiten, eine positive Pridsentationsatmosphire zu
schaffen. Zwar konnen nicht alle immer gleichermallen realisiert werden, wir konnen
bei einer Kundenprisentation womoglich nichts an der Sitzordnung &ndern, auch wenn
das fiir die Prédsentationsatmosphére sinnvoll wire. Oder wir kdnnen nicht immer beein-
flussen, ob bei einer Prisentation vor der Geschéftsfiihrung nicht doch jemand zu einem
ungliicklichen Zeitpunkt den Raum betritt und die Konzentration stort. Aber es gibt trotz-
dem viele Stellschrauben, die wir beeinflussen konnen oder bei denen wir zumindest fra-
gen konnen, ob sie verdnderbar sind. Je besser die Beziehung zu unseren Kunden oder
zum Top-Management eines Unternehmens wird, desto mehr Spielraum bekommen wir
auch fiir die Gestaltung von Rahmenbedingungen.

Raumwahl und Raumgestaltung

Nach Maoglichkeit sollte der Prisentationsraum zur Teilnehmergrofle passen. Zu grof3e
Riume sind schlecht, weil zu viele Plitze leer bleiben und weil ein Publikum mehrheit-
lich von hinten nach vorne den Raum fiillt. Die vorderen Plitze bleiben dann oft leer,
was eine grofle raumliche Distanz zwischen uns und unserem Publikum zur Folge hat.
Auflerdem kommt bei zu grolen Rdumen oft die Frage auf, warum denn so wenige Per-
sonen gekommen seien, selbst wenn alle eingeplanten Teilnehmer erschienen sind. Fiir
den Fall, dass wirklich einmal deutlich weniger Personen als geplant anwesend sind oder
aus irgendeinem anderen Grund vereinzelte Zuhorer weit von uns weg oder voneinan-
der entfernt sitzen, konnen wir Folgendes unternehmen: Wir bitten alle Personen, sich
gleichmiéBig auf die vordersten Reihen zu verteilen, weil uns Kundennédhe wichtig ist,
und im Rahmen einer Prisentation alle Teilnehmer schlieflich unsere Kunden sind. Auch
wenn das Umsetzen etwas dauert und vielleicht nicht ohne Kommentare von sich geht,
wird es uns danach viel besser méglich sein, Nihe zu unserem Publikum aufzubauen.

Aber nicht nur zur grofle, auch zu kleine Rdume sind ungiinstig. Nicht alle Teilneh-
mer bekommen einen Platz, und in der Regel verbraucht sich die Luft schnell, was sich
auf die Konzentrationsfihigkeit der Zuhorer auswirkt. Die Sauerstoffversorgung von
Prisentator und Publikum ist tatséchlich eine wichtige Sache: Es gibt keine Konzentra-
tion ohne Sauerstoff. Daher sollten wir vor Prisentationsbeginn ausgiebig liiften. Offene
Fenster sind in den meisten Fillen keine gute Idee, weil von aulen Storgeridusche ein-
dringen und die Konzentration stéren konnen. Besser ist es daher, Fenster geschlossen zu
halten und wenn nétig alle 30 min einmal kriftig zu liiften.

Aber nicht nur Storgerdusche sind nach Moglichkeit auszuschlieen. Jegliche Form
der Storung ist der Feind von Aufmerksamkeit und Konzentration. Ebenerdige Rdume
mit langen Fensterfronten oder vielen Fenstern haben einen entscheidenden Nachteil:
Immer wenn eine Person an den Fenstern vorbeilduft, drehen wir automatisch unseren
Kopf zum Fenster. Der Grund dafiir ist der sogenannte Sheriff-Effekt. In der Netzhaut
unseres Auges gibt es zwei Arten von Zellen: Zapfen und Stidbchen. Wihrend die Zap-
fen fiir die Farbwahrnehmung verantwortlich sind, sind die Stibchen fiir die Bewegungs-
wahrnehmung zustindig. In den Randgebieten der Netzhaut liegen mehr Stibchen als
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Zapfen, weswegen wir auf Bewegungen besonders stark reagieren, wenn sie am Rand
unseres Blickfeldes geschehen. So mancher Sheriff konnte sich aufgrund dieses Umstan-
des das Leben retten, weil er das Ziehen einer Waffe aus dem Augenwinkel beobach-
ten und schnell reagieren konnte. Wenn eine lange Fensterfront oder viele Fenster an der
Seite eines Vortragsraumes vorhanden sind, lenken uns die dort Vorbeilaufenden beson-
ders stark ab. Visuelle Stérungen sollten neben akustischen also ebenfalls ausgeschlossen
werden.

Kommt es dennoch zu einer Storung, sollten wir uns folgende Regel zu eigen
machen: Storungen haben Vorrang. Egal, welche Storung eintritt, wir sollten zunéchst
versuchen die Ursache fiir die Storung zu beheben und erst danach mit unserer Prisen-
tation weitermachen. Lassen Sie uns nicht einfach fortfahren, etwa weil wir uns nicht
trauen, eine Storung zu beheben, oder es einfach nicht fiir notig halten, darauf zu reagie-
ren. Eine Storung distanziert nicht nur den Urheber der Stérung vom Inhalt unserer Pré-
sentation, sondern wirkt sich auch auf die Aufmerksamkeit anderer Zuhorer aus. Daher
ist es Teil unserer Verantwortung beim Prisentieren, zunichst Storungen zu beheben,
bevor wir fortfahren.

P> Stérungen haben immer Vorrang. Rdumen Sie eine Stérung zunéchst freund-
lich, aber bestimmt aus der Welt und fahren Sie erst dann mit den Inhalten
Ihrer Prasentation fort.

Neben der Wahl eines passenden Raumes ist dessen Gestaltung zur Schaffung einer
angenehmen Prisentationsatmosphédre von hoher Bedeutung. Viele Rdume sind ihrem
Grunddesign nicht unbedingt geeignet, uns beim Erreichen unserer Prisentationsziele
zu unterstiitzen. Daher ist es oft notwendig, etwas an der Raumgestaltung zu dndern. In
den allermeisten Fillen ist das die Sitzordnung, aber es gibt eine Reihe weiterer Punkte
(vgl. ,,Aus der Praxis: Wunderliches Raumdesign®). Nun denken Sie vielleicht, es sei bei
einer Présentation in den Raumlichkeiten eines potenziellen oder tatsidchlichen Kunden
unangemessen, die Sitzordnung zu @ndern. Und in der Tat gibt es Prisentationssituati-
onen, in denen der Spielraum zur Raumgestaltung recht gering ist. Aber es gibt meines
Erachtens deutlich mehr Situationen, in denen es absolut legitim ist, die Raumgestaltung
anzupassen. Selbst in den Riumlichkeiten eines Kunden kénnen wir zumindest fragen,
ob eine andere Sitzordnung moglich ist, wenn das Erreichen unserer Prisentationsziele
dies erfordert. Das sollten wir vielleicht nicht beim ersten Kundenbesuch machen, aber
beim zweiten oder dritten wird uns niemand diese Frage iibel nehmen. SchlieBlich ist es
unsere Biihne, auf der wir iiberzeugen wollen.

Aus der Praxis: Wunderliches Raumdesign

Man sollte doch meinen, dass extra als solche konzipierte Schulungs- und Konferenz-
raume nicht mehr in Bezug auf Raum- oder Biihnengestaltung verdndert werden miiss-
ten, um exzellente Prisentationen halten zu koénnen. Meiner Erfahrung nach stimmt
das in vielen Fillen aber leider nicht. Das mag daran liegen, dass deren Designer selbst
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zu wenig prisentieren. So ergeben sich manchmal wunderliche Zustinde, wie zum
Beispiel

e ¢in viel zu kleiner Bereich vor der Leinwand, sodass man im Beamerbild stehen
muss,

e massive Pulte oder Tische vor der Leinwand, die wie eine uniiberwindbare Barriere
zwischen Prisentator und Publikum stehen,

e Stiihle hinter Tischen oder Pulten, die selbst in der niedrigsten Hohe so hoch sind,
dass die Beine in der Luft baumeln, wenn man auf ihnen sitzt,

e Siulen mitten im Raum, die einen freien Blick auf den Prisentator verhindern,
oder

e nicht zu verdunkelnde Glasrdume, die jeden Blick von drinnen nach drauflen und
umgekehrt zulassen.

Wir sollten uns auf keinen Fall auf Architekten verlassen, sondern nur auf uns selbst.
Lassen Sie uns rechtzeitig am Prisentationsort sein und unsere Biihne so einrichten,
wie sie fiir uns perfekt ist.

Bei der Gestaltung der Sitzordnung ist das offene U mein absoluter Favorit: ein einfacher
Halbkreis oder vielleicht auch mehrere Halbkreise hintereinander mit versetzt stehenden
Stiihlen. In der einfachen Form hat diese Bestuhlung den Vorteil, dass wir allen Teilneh-
mern gleich nah sein konnen. Der Nachteil liegt auf der Hand: Die offene U-Bestuhlung
ist nur fiir ein recht kleines Publikum geeignet.

Fiir Seminare ist die offene U-Bestuhlung mit Tischen hinter den Stiihlen mein Favo-
rit. Es gibt keine Barriere zwischen uns und unserem Publikum, dennoch gibt es Arbeits-
flachen zum Schreiben oder Ablegen von Unterlagen.

Tab. 3.2 gibt eine Ubersicht iiber die gingigsten Bestuhlungsformen, inklusive ihrer
Vor- und Nachteile. Alle Formen haben ihre Daseinsberechtigung, wobei sich aus meiner
Sicht vor allem die U-Form (fiir eher kleine Gruppen), die Fischgriatenform (fiir grof3ere,
aber nicht zu grof3e) und die parlamentarische bzw. Theaterbestuhlung (bei gro3en Grup-
pen) als besonders geeignet erwiesen haben.

Egal, fiir welche Art der Bestuhlung wir uns entscheiden, zwei Punkte sind beson-
ders wichtig: Erstens sollten wir darauf achten, dass wir jeden Zuhorer sehen konnen.
Zweitens, dass jeder Zuhorer uns und unsere Prisentationsflichen, also Leinwand,
Whiteboard, Flipchart etc., sehen kann. Das zweite zu gewihrleisten, ist durchaus
anspruchsvoll, denn im Gegensatz zu uns konnen sich unsere Zuhorer ja nicht bewegen.
Wenn wir nicht sicher sind, ob alle Zuhorer gute und freie Sicht haben, sollten wir die
Bestuhlung verindern. Barrierefreiheit ist entscheidend. Jede Barriere zwischen uns und
unserem Publikum fiihrt zu rdumlicher und damit auch emotionaler Distanz. Andershe-
rum bedeutet Barrierefreiheit mehr Néhe und die wirkt sich positiv auf die uns entgegen-
gebrachten Emotionen aus, wie der Nihe-Effekt gezeigt hat.
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> Seien Sie immer rechtzeitig am Prdsentationsort, um den Prasentationsraum
im Rahmen des Mdéglichen nach lhren Vorstellungen zu gestalten. Achten Sie
dabei auf Barrierefreiheit zwischen Ihnen und Ihrem Publikum.

Dass sich Prisentationsrdume oft von hinten nach vorne fiillen, habe ich bereits ange-
sprochen. Dieses Phianomen tritt vor allem dann auf, wenn sich Présentator und Pub-
likum noch nicht so gut kennen. Dann kommt es oft vor, dass die ersten Reihen frei
bleiben. Nun sollten wir aber nicht darauf vertrauen, dass sich niemand auf die vorders-
ten Plitze setzt, denn manchmal benotigen wir diese Plitze fiir besondere Giéste. In sol-
chen Fillen sollten wir so viele Plitze in der ersten Reihe reservieren, wie wir besondere
Giste haben. Das sind zum Beispiel

o Mitglieder des Top-Managements, fiir die wir prisentieren,

e solche Personen, die wir personlich zu unserer Prisentation eingeladen haben,
e wichtige Offizielle oder

e unser Wingman (vgl. hierzu Abschn. 3.2.1.1).

Die Anwesenheit dieser Personen konnen wir dann mit einem besonderen Dank wiirdi-
gen. Diese Art des Dankes stellt durch ihre grofe rdumliche Nihe eine besondere Wert-
schiitzung dar.

Zu guter Letzt ist bei der Raumwahl und -gestaltung auf eine angemessene Verpfle-
gung unseres Publikums zu achten. Oft wird das Catering als ein Aspekt der Pausen-
gestaltung wahrgenommen. Ich bin jedoch der Auffassung, dass jeder Teilnehmer nach
eigenem Wunsch auch wihrend unserer Priasentation essen und trinken darf, schlie3lich
verbraucht aufmerksames Mitdenken viel Energie. Im Ubrigen miissen wir ja nieman-
den direkt ansprechen, der den Mund voll hat. Insbesondere bei langen Vortrigen oder
anspruchsvollen Inhalten hilft ein Energieschub fiir unser Publikum vor allem uns dabei,
unsere Inhalte nachhaltig zu vermitteln. Denn ohne Energie zum Mitdenken sind unsere
Inhalte schnell wieder vergessen. Also sollten wir unser Publikum ermutigen, sich etwas
zu essen oder zu trinken mit an den Platz zu nehmen, wenn der Pridsentationsrahmen das
zulésst.

Biihnengestaltung
Ich spreche bewusst immer wieder von einer Biihne, wenn es um den Bereich geht,
auf dem wir uns beim Prisentieren bewegen. Das tue ich, obwohl dieser Bereich nicht
unbedingt erhoht ist wie eine klassische Biihne. Denn meine Definition von Biihne hat
nichts mit Exponiertheit zu tun. Vielmehr ist eine Biihne fiir mich der Bereich, auf den
sich die die Aufmerksamkeit des Publikums fokussiert. Er ist der eigentliche Ort des
Geschehens bei einer Pridsentation, weswegen wir auf seine Gestaltung sehr viel Wert
legen sollten.

Unsere Biihne sollten wir nach Moglichkeit immer so gestalten, wie es unseren Pri-
sentationszielen dienlich ist. Dazu gehort
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e die konsequente Eliminierung sdmtlicher Dinge, die nichts mit unserer Prisentation
zu tun haben, zum Beispiel Rednerpulte, liberfliissige Tafeln, Stiihle oder Tische, Pro-
jektoren oder Miilleimer,

e die sinnvolle Anordnung aller im Rahmen unserer Pridsentation notwendigen Hilfs-
mittel wie zum Beispiel Beamer und Leinwand, Whiteboard oder Tafel, Flipchart,
Metaplanwand und Moderationskoffer, sodass wir all diese Hilfsmittel zielgerichtet
einsetzen konnen, sowie

e die bewusste Wahl der Beleuchtung, sodass unser Publikum sowohl uns als auch
unsere Inhalte auf Leinwand, Tafel oder Papier gut erkennen kann. Dazu miissen wir
ggf. zwischendurch die Beleuchtungsstirke dndern konnen.

Ein Aspekt ist mir in diesem Zusammenhang besonders wichtig: Eine Prisentation
ist keine Rede. Daher gibt es auch keine Daseinsberechtigung fiir Rednerpulte auf der
Biihne. Sie schaffen nur eine Barriere zwischen uns und unserem Publikum. Daher soll-
ten wir Rednerpulte vor Présentationsbeginn von der Biihne entfernen. Zwar sind sie
durchaus geeignet, sich bei besonders grofler anfinglicher Nervositit an ihnen festzuhal-
ten, aber ich werde Thnen noch einen viel besseren Weg zeigen, einen stabilen und siche-
ren Stand einzunehmen, ohne dabei eine Barriere zum Publikum aufzubauen.

P> Eine Prasentation ist keine Rede. Rednerpulte gehdéren daher nicht auf die
Buhne.

Ein einfaches, aber fiir mich fast immer optimales Biihnensetting siecht wie folgt aus: Der
Beamer hingt an der Decke und das Beamerbild wird in einer Hohe an eine Leinwand
projiziert, in der man nicht im Bild stehen kann. Ein Flipchart mit zwei Stiften unter-
schiedlicher Farbe steht am Rand der Biihne. Relativ zentral auf der Biihne steht ein klei-
ner Tisch, ungefidhr hiifthoch, auf dem ein Notebook abgestellt werden kann. Mit leicht
nach unten geneigtem Blick kann man die Inhalte der Priasentation auf dem Bildschirm
des Notebooks sehen, aber der Korper ist immer noch dem Publikum zugewandt. Auf
diesem Tisch steht auBerdem ein Glas Wasser und es liegen Block und Stift bereit (vgl.
Abb. 3.1).

Und wohin dann mit den Prisentationsnotizen, werden Sie sich vielleicht fragen. Auf
einem kleinen Tisch ist doch kein Platz fiir alle Notizen? Richtig, denn es gibt auf der
Biihne neben Rednerpulten weder fiir ausgedruckte oder handgeschriebene Notizsei-
ten noch fiir Moderationskarten eine Daseinsberechtigung. Diese Hilfsmittel helfen uns
nicht, sie verwirren nur. Was zunichst widerspriichlich scheint, wird schnell nachvoll-
ziehbar, wenn wir uns die Frage stellen, wann man eigentlich Notizen oder Moderations-
karten braucht.

Notizen oder Moderationskarten sind notwendig, wenn es keine anderen Hilfsmit-
tel gibt. Wir haben aber normalerweise sehr wohl ein Hilfsmittel, nimlich unser Note-
book, da wir normalerweise eine Prisentationssoftware nutzen. Auf den Bildschirm des
Notebooks schauen wir ja immer dann, wenn wir unsere aktuell angezeigte Folie sehen
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Abb. 3.1 Einfache Biihnenkonfiguration

wollen. Sich hierfiir zur Leinwand zu drehen, ist keine gute Option, weil wir unserem
Publikum so den Riicken zudrehen wiirden. Daher sollte das Notebook in einer Flucht
zum Publikum stehen, damit wir dem Publikum beim Présentieren stets zugewandt blei-
ben. Ist alles derart aufgebaut, konnen wir unsere Notizen folgendermalien organisieren:

1. Wir nutzen die Notizfunktion von PowerPoint oder Keynote, indem wir unsere wich-
tigsten Stichpunkte ins Notizenfeld einer jeden Folie eingetragen, und

2. wihlen zum Présentieren die Referentenansicht aus, denn so werden uns neben weite-
ren niitzlichen Informationen die aktuelle Folie und unsere Notizen angezeigt.

Jedes weitere Hilfsmittel bringt einfach nur unnétigen Koordinationsaufwand, aber kei-
nen echten Zusatznutzen mit sich.

Es gibt viele weitere Faktoren, die die Pridsentationsatmosphire positiv beeinflussen
konnen. Alle im Kernfeld Sympathie angesprochenen Werkzeuge haben neben ihrer
origindren Wirkung ebenfalls einen starken atmosphirischen Einfluss, allen voran die
Wertschdtzung unseres Publikums. Wichtig ist, dass es unsere origindre Aufgabe ist, die
Prisentationsatmosphire aktiv zu steuern. Diese Verantwortung konnen wir nicht dele-
gieren.

Empfohlene Dosierung

Anders als bei den bisher erarbeiteten Werkzeugen ist die Stirke des Finsatzes dieses
Werkzeuges nicht von unserer Personlichkeit abhingig. Bislang war es ja so, dass Sie ein
spezifisches Werkzeug dann stirker einsetzen sollten, wenn eine bestimmte Facette Threr
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Personlichkeit eher gering ausgeprigt war und umgekehrt. Hier geht es jedoch nicht um
Personlichkeit, sondern um 4duflere Umsténde. Daher sollte dieses Werkzeug stets hoch
dosiert werden. Das heif3t nicht zwingend, dass Sie an den Rdumen, in denen Sie pri-
sentieren, etwas dndern miissen. Es heifit nur, dass auf jeden Fall eine positive Prisen-
tationsatmosphire sichergestellt sein sollte, egal ob Sie dafiir viel oder wenig veridndern
miissen. Bei besonders wichtigen Prisentationen, bei denen Sie die Raumlichkeiten noch
nicht personlich kennen, vereinbaren Sie vorher einen Besichtigungstermin, um sich
dahin gehend ein personliches Bild zu machen, was gestaltbar ist und was nicht. Auch
wenn so etwas nicht immer iiblich ist und mehr Aufwand bedeutet: Der Anspruch, exzel-
lent zu prisentieren, erfordert manchmal uniibliche Schritte und zusétzlichen Aufwand.

Wichtig ist aber vor allem, dass Sie ein gutes Gefiihl fiir verschiedene Raum- und
Biihnenkonfigurationen bekommen. Probieren Sie ruhig innovative Ansidtze aus und
tiberlegen im Nachhinein, ob solche Konfigurationen einen Mehrwert gebracht haben.
Denn iiber allem steht: Es ist Ihre Biihne.

Auf einen Blick

o FEine positive Prasentationsatmosphére schafft die Rahmenbedingungen fiir Auf-
merksamkeit und Konzentration. Beides sind wichtige Voraussetzungen, um
unsere Ideen iiberhaupt vermitteln zu konnen.

e Achten Sie auf die Wahl passender Raume sowie die Vermeidung jeglicher
Form von Stoérungen.

e Wir sollten die Sitzordnung nach Moglichkeit so gestalten, dass man uns und
unsere Priasentationsflachen gut sehen kann und dass es keine grofie rdumliche
Distanz zu unserem Publikum gibt.

e Der Ort, an dem sich die Aufmerksamkeit bei einer Pridsentation biindelt, ist
unsere Biihne. Wir sollten sie so gestalten, dass wir uns optimal auf ihr bewegen
und unsere Hilfsmittel optimal zum Einsatz bringen konnen.

3.1.2.3 Rolle des Publikums scharfen

Konstruktive Regeln vereinbaren

In einem meiner Trainings verwendete ein Teilnehmer einmal die Metapher einer Party, als
es ums Présentieren ging: ,,Bei einer Party wollen wir doch auch, dass unsere Géste eine
gute Zeit haben und ihnen die Party noch lange in Erinnerung bleibt. Dafiir muss ich als
Gastgeber viele Entscheidungen treffen, zum Beispiel welche Getrinke angeboten werden
und welche Musik aufgelegt werden soll. Aulerdem muss ich mich um meine Géste kiim-
mern, mit ihnen reden und sie bei Laune halten. Diese Aufgaben nimmt mir keiner ab, es
ist ja meine Party.” Ich finde diese Metapher recht passend, denn sie vereint drei Aspekte,
die sowohl bei einer Party als auch bei einer Prisentation gleichermafen wichtig sind (und
ich mag es sehr, eine Prisentation als etwas so Positives zu sehen wie eine Party):
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1. Nutzenstiftung: Unsere Giste sollen sich wohl fiihlen und ihr Kommen soll sich fiir
sie lohnen. Das gilt fiir unser Publikum genauso.

2. Rollenverteilung: Es gibt zwei unterschiedliche Rollen: die des Gastgebers und die
des Gastes. Bestimmte Verantwortungen der Gastgeberrolle, wie etwa der Dialog mit
den Gisten, konnen nicht an andere abgetreten werden. Das gilt auch fiir Prisentatio-
nen. Dort hat der Priasentator die Verantwortung, den Dialog mit seinem Publikum zu
pflegen.

3. Vorgabe von Regeln: Ein Gastgeber gibt seinen Gésten bestimmte Regeln vor, auch
wenn er sie nicht als solche verkauft. So ermuntert er sie, sich ganz wie zu Hause zu
fiihlen und sich einfach Getrinke zu nehmen, wenn sie mogen. Auch ein Prisentator
gibt Regeln vor, zum Beispiel indem er sein Publikum ermuntert, Fragen einfach zwi-
schendurch zu stellen.

Vor allem den dritten Aspekt mochte ich etwas genauer betrachten. Thre letzte Party ohne
Regeln ist sicherlich auch schon lange her, wenn Sie denn iiberhaupt einmal in einen sol-
chen Genuss gekommen sind: Abrissparty, Anarchie! Vielmehr sind die meisten Partys
doch recht gesittet, was immer mit der Existenz bestimmter Regeln einhergeht. ,,Fiihl’
dich wie zu Hause®, ,,Bedien’ dich®, ,,Sag mir, wenn ich etwas fiir dich tun kann* oder
einfach ,,Hab’ Spaf* — Regeln iiber Regeln. Auch wenn so viel Regelhaftigkeit zunéchst
nicht nach Spaf} klingt, es sind diese Regeln, die unseren Gisten eine gute Zeit ermogli-
chen. Daher nenne ich sie konstruktive Regeln, um dem Begriff der Regel ein Stiick weit
seinen negativen Beiklang zu nehmen.

Konstruktive Regeln konnen einen wichtigen Beitrag zum Gelingen einer Présenta-
tion leisten, weswegen ich im Folgenden die wichtigsten konstruktiven Regeln vorstel-
len mochte. Wir sollten bei ihrer Vorstellung darauf achten, dass wir sie zu Beginn einer
Prisentation ansprechen und nicht davon ausgehen, dass sie fiir alle Teilnehmer selbst-
verstiandlich sind. Ein guter Zeitpunkt hierfiir ist direkt im Anschluss an die Vorstellung
Threr Agenda (vgl. Abschn. 4.2.3). Handelt es sich um eine Prisentation, die iiber einen
sehr langen Zeitraum geht oder eher Trainings- oder Workshop-Charakter hat, kénnen
wir auch eine eigene Folie oder ein extra Flip-Chart zur Vorstellung konstruktiver Regeln
verwenden.

Aktive Mitarbeit

Ausgehend von unserem signaltheoretischen Kommunikationsverstindnis konnen wir
pauschal festhalten, dass ein aktives Publikum ein gutes Publikum ist, da es uns ein
klareres Feedback zu unseren Ausfithrungen gibt und den Kreislauf von Botschaft und
Feedback am Laufen hilt. Diese Sichtweise mogen Menschen mit weniger Présentati-
onserfahrung womdglich nicht teilen. Sie plagt of die Sorge, Fragen des Publikums nicht
beantworten zu konnen — und ein aktives Publikum stellt einfach mehr Fragen als ein
passives. Doch wie so oft ist Angst kein rationaler Ratgeber. Nichts ist schlimmer als ein
passives Publikum, denn ohne Aktivitdt wird unsere Aufgabe, eine Idee von Mensch zu
Mensch zu vermitteln, schwieriger bis unmoglich. Sollten Sie also irgendwann einmal
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in die Situation kommen, eine Frage nicht beantworten zu konnen, dann machen Sie das
einzig Richtige: Fragen Sie, ob jemand aus dem Publikum die Antwort kennt. Ist das
nicht der Fall, dann geben Sie offen zu, dass Sie die Frage nicht beantworten konnen,
sich aber gerne iiber die richtige Antwort informieren und diese nachreichen. Niemand
erwartet von Thnen, dass Sie alle Fragen beantworten konnen. Nur eine Sache sollten Sie
nicht tun: Ohne das Wissen um die Richtigkeit Threr Antwort einfach irgendetwas sagen
und hoffen, dass es stimmt. Sie wissen nie, ob nicht doch jemand im Publikum sitzt, der
die richtige Antwort kennt (vgl. ,,Aus der Praxis: In Widerspriiche verwickelt*).

Aus der Praxis: In Widerspriiche verwickelt

Meine ersten Einsitze als Dozent waren von eher bescheidener Qualitit: Mir fehlte es
an Erfahrung im Umgang mit Gruppen, und ich hatte wenig Gefiihl hinsichtlich mei-
ner Aulenwirkung. Schnell ging mir auf, dass es so manchem Studierenden schwer-
fiel, einen in etwa gleich alten oder teilweise sogar jlingeren Dozenten als fachliche
Autoritdt zu akzeptieren. Daher waren sie besonders kritisch mit mir, und ich beson-
ders gewillt, gut zu dazustehen und keine Fehler zu machen. Mein Anspruch an mich
selbst war besonders hoch.

Dieser Anspruch fiihrte dazu, dass ich mir keine Bloe geben und ich jede Frage
meiner Studierenden unbedingt beantworten wollte. Naturgemill ist das zu Beginn
einer akademischen Karriere gar nicht moglich, aber das wollte ich nicht so recht
wahrhaben. Also kam niemals ein ,,Das wei3 ich nicht, aber ich informiere mich
gerne fiir Sie* iiber meine Lippen, sondern immer irgendeine Antwort. Dumm war
dabei, dass ich mir in der einen oder anderen Vorlesung selbst widersprach, indem
ich auf eine Frage eine Antwort gab, die nicht zu meinen vorherigen Ausfithrungen
passte. So etwas passiert leicht, wenn man eine Antwort nicht wirklich kennt und
daher auf die Richtigkeit dieser Antwort spekulieren muss. Ich habe nicht selten spe-
kuliert.

»Aber eben haben Sie noch das Gegenteil behauptet™ wurde mir einmal entgegen-
gehalten, als ich auf Nachfrage versuchte, einen Zusammenhang aus dem Bankwe-
sen zu erldutern. Spitestens da hitte ich zugeben miissen, keine Ahnung zu haben.
Aber ich versuchte verzweifelt, den vermeintlichen Widerspruch aufzulésen — ohne
Sensibilitit fiir die Aussichtslosigkeit dieser Strategie und damit auch ohne Erfolg.
Mit jedem Wort verwickelte ich mich stidrker in Widerspriiche und spiirte, wie mir die
Situation und das letzte bisschen fachliche Glaubwiirdigkeit entglitten. Irgendwie ret-
tete ich mich iiber die Zeit und ging von da an mit Bauchschmerzen in diesen Kurs.
Dabei hitte ich nur den Grundsatz beherzigen miissen, nicht zu spekulieren und offen
zu sagen: ,,Ich weil} es nicht, aber ich kriege das fiir sie raus.” Mittlerweile habe ich
dazugelernt.

Ein aktives Publikum ist also grundsitzlich ein gutes Publikum, egal ob wir seine Fra-
gen beantworten konnen oder nicht. Daher sollten wir unser Publikum zu Beginn einer
Prisentation auffordern, moglichst aktiv mitzuarbeiten. Dazu gehort zum einen, es zu
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ermuntern, Fragen direkt zu stellen, nicht etwa erst am Ende der Préisentation. Zum ande-
ren sollte es seine Sicht der Dinge mit uns teilen.

Beginnen wir mit den Fragen des Publikums: Es gibt keine schlechten Fragen, denn
jede Frage ermoglicht uns einen individuellen Dialog mit den Menschen, denen wir
unsere Idee vermitteln wollen. Und dabei ist es fast egal, um welche Art Frage es sich
dreht. Sowohl inhaltliche Fragen wie: ,,Habe ich es richtig verstanden, dass Sie der Auf-
fassung sind, ...7*
gehen? Konnen wir eine Pause machen?* sollten wir willkommen heiflen, denn sie geben
uns allesamt die Gelegenheit, etwas fiir unser Publikum zu tun und damit den Nutzen,
den es aus unserer Prisentation ziehen kann, zu steigern.

Aber stort es nicht den Prisentationsfluss, wenn Fragen zwischendurch gestellt wer-
den? Ich denke nicht, auch wenn es natiirlich etwas Ubung und Disziplin bedarf, damit
aus einer einzelnen Frage keine verfriihte Diskussionsrunde wird. Aber wenn wir alle

als auch organisatorische Fragen wie: ,,Konnen Sie aus dem Bild

Fragen nach hinten schieben, dann kénnen wir auch keine Verstindnisfragen beantwor-
ten und damit Unklarheiten, die fiir das weitere Nachvollziehen unserer Ausfiihrungen
wichtig sind, aus der Welt schaffen. Also miissen Verstindnisfragen sofort gestellt wer-
den, denn wir wollen ja niemanden verlieren, weil etwas nicht nachvollziehbar ist.

> Achten Sie darauf, keinen Zuhérer zu verlieren. Bringen Sie Ihr Publikum daher
dazu, seine Fragen sofort zu stellen, damit Sie Verstandnisprobleme direkt aus-
raumen kénnen.

Sollte sich die Antwort auf eine Publikumsfrage aus unseren weiteren Ausfiihrungen
ergeben, konnen wir natiirlich darauf verweisen und um etwas Geduld bitten. Dariiber
hinaus miissen wir hinsichtlich jeder Frage individuell entscheiden, ob es besser ist, sie
sofort oder am Ende zu beantworten. Aber wenn eine Frage gar nicht erst gestellt wird,
haben wir auch nicht die Moglichkeit, eine Entscheidung zu treffen.

Allerdings trauen sich Zuhorer hdufig gar nicht, eine Frage laut zu stellen. Sie versuchen
dann, die Frage im Zwiegesprich mit dem Nachbarn zu kldren, und es entsteht Getuschel.
Dieses Getuschel hat zwei Nachteile: Wahrend sich die Tuschelnden austauschen, kon-
nen sie dem Gedanken, den wir gerade vorstellen, nicht mehr folgen, wodurch womdglich
Potenzial fiir weiteres Getuschel entsteht. Aulerdem kann das Getuschel uns oder einen
anderen Zuhorer ablenken oder storen. Daher gilt bei jeder Art von Getuschel der Grund-
satz Storungen haben Vorrang (vgl. Abschn. 3.1.2.2.). Wie wir die Tuschelnden am besten
Ansprechen, ohne sie bloBzustellen, werde ich spiter noch kliren (vgl. Abschn. 3.2.3.2).

Nun hat aktive Mitarbeit nicht nur etwas damit zu tun, dass alle vorhandenen Fragen
auch tatsichlich gestellt werden, sondern es geht dariiber hinaus auch darum, dass unser
Publikum

e in Ubungen oder bei bestimmten Aufgaben aktiv mitarbeitet,
e in Fragerunden sein Expertenwissen einbringt sowie
o unsere Fragen beantwortet oder Unklarheiten beziiglich einer unserer Fragen mitteilt.
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Ich werde noch genau darauf eingehen, wie wir solche Wiinsche unserem Publikum
gegeniiber am besten kommunizieren kdnnen.

Aktives Zuhoren

Eben habe ich argumentiert, dass ein aktives Publikum grundsitzlich positiv zu bewerten
ist, weswegen wir es zu Fragen und anderer aktiver Mitarbeit motivieren sollten. Nun
ist es aber typisch fiir eine Présentation, dass das Rederecht zum iiberwiegenden Anteil
beim Prisentator liegt. Da bei funktionierender Kommunikation nur eine Person zur sel-
ben Zeit reden kann, ist die logische Konsequenz hieraus, dass das Publikum die meiste
Zeit schweigt und zuhort. Aber da wir uns ein aktives Publikum wiinschen, stellt sich die
Frage, ob so etwas wie Schweigen und Zuhoren aktiv sein kann.

Die folgende Idee, die ich Thnen hierzu vorstellen mochte, eignet sich nicht fiir jede
Prisentation oder fiir jedes Publikum. Sie ist eher etwas fiir lingere Priasentationen wie
Trainings oder Workshops und sie ist eher fiir kleinere Gruppen, die Sie vielleicht schon
kennen oder vor denen Sie hiufiger priasentieren, geeignet. Die Idee fut auf dem Kon-
zept des aktiven Zuhorens des amerikanischen Psychologen Carl Rogers. Er mochte sein
Gegeniiber mit seiner Art des Zuhorens ermuntern, Informationen moglichst offen und
unbeeinflusst preiszugeben und Kommunikation damit unterstiitzen und férdern. Mittler-
weile ist der Ansatz des aktiven Zuhorens recht etabliert und es haben sich unterschiedli-
che Varianten entwickelt. Meine favorisierte Variante umfasst folgende Aspekte:

1. Aufmerksam zuhoren,

2. versuchen zu verstehen, was gemeint ist, vor allem, wenn etwas Missverstindliches
gesagt wurde,

3. auf die Korpersprache achten,

4. Verstindnis verbal und korperlich deutlich machen, wobei Verstindnis nicht zwin-
gend bedeutet, dass man gleicher Meinung oder Auffassung ist,

5. nachfragen, wenn etwas unklar ist, sowie

6. nachfragen, wenn die Korpersprache uneindeutig ist.

Zunichst sollten wir diese Priamissen sorgfiltig beachten, wenn wir unserem Publi-
kum zuhoren. Aber es geht mir darum, dass unser Publikum diesen Pramissen ebenfalls
folgt. Sie haben sicherlich schon einmal die Situation erlebt, dass Sie voller Uberzeu-
gung einen Gedanken vermitteln wollten und sich sehnsiichtig eine bestitigende Reak-
tion Thres Publikums gewiinscht haben. Doch die einzige Reaktion war ... Nichts. Keine
Reaktion. Das ist besonders frustrierend und verdeutlicht, dass es offensichtlich noch
eine Barriere zwischen uns und unserem Publikum gibt, die einem echten Austausch im
Wege steht. Wie konnen wir unser Publikum dazu bekommen, aktiv zuzuhdren, sodass
diese Barriere verschwindet und wir kontinuierliches Feedback bekommen?

Eine gute Moglichkeit besteht darin, uns um den vierten Aspekt des aktiven Zuhorers
zu kiimmern: Verstidndnis verbal und korperlich deutlich machen. Wenn wir es schaffen,
dass unser Publikum uns mit seiner Korpersprache, vor allem einem Nicken, deutlich



72 3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

macht, wenn es unsere Ausfithrungen verstanden hat, sind wir auf einem guten Weg.
Wenn wir es dann noch schaffen, dass es Fragen wie ,,Ist das nachvollziehbar?* oder
»Haben Sie dazu noch Fragen?* bejaht oder vereint, haben wir das Feedback, das wir
uns wiinschen. Befolgt unser Publikum diesen vierten Aspekt, macht das unser Leben als
Prisentatoren um einiges leichter.

Um sich die Wirksamkeit des aktiven Zuhorens zu verdeutlichen, iiberlegen Sie ein-
mal, wie dankbar Sie fiir einen Teilnehmer im Publikum sind, der Ihnen sein Verstindnis
durch ein Nicken zu Ihren Aussagen verdeutlicht. Immer, so zumindest meine Erfahrung,
sucht unser Blick diese Person, wir saugen jedes Nicken dankbar auf wie ein Schwamm.
Je mehr Teilnehmer diese Verhaltensweise zeigen, desto angenehmer ist das fiir uns (vgl.
Pease und Pease 2006, S. 231). Daher stellt sich die Frage, wie wir unser Publikum zum
aktiven Zuhoren bewegen konnen. Folgende Schritte konnen die Rolle des Publikums als
aktive Zuhorer schirfen:

1. Bewerten Sie innerhalb des ersten Viertels Threr Prisentation das aktive Zuhoren Thres
Publikums insgesamt (nicht einzelner Teilnehmer) nach Schulnoten.

2. Kommen Sie auf die Note 3 oder schlechter, warten Sie die ndchste Pause ab und
holen Sie nach der Pause ein kurzes Feedback von Threm Publikum ein, etwa indem
Sie fragen: ,,Sind meine Ausfiihrungen nachvollziehbar?*, oder: ,.Ist meine Argumen-
tation verstindlich?“ Gehen Sie wenn nétig inhaltlich auf das Feedback ein.

3. Beenden Sie die Feedbackrunde mit folgendem Satz (oder @hnlich): ,,Es freut mich,
dass meine Ausfiihrungen fiir Sie nachvollziehbar sind. Wihrend meiner Préisentation
fillt es mir nicht immer ganz leicht, das festzustellen. Wenn Sie mogen, geben Sie mir
daher ruhig wéhrend meiner Ausfithrungen ein kurzes Kopfnicken oder eine Bestiti-
gung auf meine Fragen, das hilft mir ungemein dabei festzustellen, ob ich Sie erreiche.*

Ein aktiv zuhorendes Publikum ist fiir jeden von uns ein Segen. Uber bewusstes akti-
ves Zuhoren kann ein Publikum die Rolle des Prisentators ungemein stirken. Sollten
Sie also einmal als Teil des Publikums auf der anderen Seite sitzen, dann probieren Sie
es aus: Horen Sie bewusst aktiv zu und unterstreichen Sie die Aussagen des Présenta-
tors mit einem klaren Blick in seine Augen, einem leichten Lécheln auf den Lippen und
einem Nicken. Er wird Thnen sehr dankbar sein und Ihren Blick und Thre mentale Unter-
stiitzung immer wieder suchen.

Smartphones und Tablets weg

Aktuell besteht eine der grofiten Schwierigkeiten beim Prisentieren fiir mich darin, dass
Zuhorer auf ihren Smartphones oder Tablets tippen. Auf der einen Seite finde ich es einem
Prisentierenden gegeniiber unhdflich, sich so offensichtlich mit etwas anderem als der
eigentlichen Présentation zu befassen. Aulerdem sind Menschen auch entgegen anders lau-
tenden Behauptungen nicht zu Multitasking fahig. Wir konnen keine zwei Aufgaben gleich-
zeitig ausfiihren, solange nicht zumindest eine davon automatisiert ist (vgl. Gigerenzer
2014, S. 330). Und Lesen und Schreiben sind nicht wie etwa Laufen oder Autofahren ohne
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Einsatz der kognitiv-sprachlichen Ebene 3 durchfiihrbar und damit auch nicht automatisier-
bar. Also konnen Zuhdrer uns nicht folgen, wenn sie mit ihren Smartphones oder Tablets
befasst sind. Wenn wir den Anspruch haben, niemanden wihrend unserer Prisentation zu
verlieren, ist die Nutzung von Smartphones und Tablets also eigentlich keine Option.

Oft bekomme ich im Zuge dieser Diskussion zu horen, dass wir es in Pridsentationen
doch mit erwachsenen Menschen zu tun hitten, die selbst entscheiden miissten, ob sie
Smartphones oder Tablets nutzen wollen. Aulerdem hitten die meisten Nutzer von Tablets
und Smartphones wahrscheinlich etwas Wichtiges zu erledigen. Dem halte ich dann zwei
Punkte entgegen: Erstens dauert eine durchschnittliche Prasentation 60 bis 90 min. Dauert
sie langer, werden in der Regel Pausen gemacht. Die wenigsten Aufgaben sind so dring-
lich, dass sie keine 60 oder 90 min warten konnen. Und sind sie es doch, kann man dies
dem Prisentator im Vorfeld kurz mitteilen: ,,Jch mochte nicht unhoflich sein, aber wihrend
Threr Présentation muss ich eine wichtige E-Mail beantworten.” Er wird sich iiber diese
Info sehr freuen, weil er dann zweifelsfrei weil3, dass die Nutzung des Smartphones oder
Tablets in keinem Zusammenhang mit dem Spannungsgehalt der Prisentation steht.

Zweitens wirken Smartphones und Tablets auf unser Gehirn nach demselben Mus-
ter wie Drogen und bringen damit ein enormes Abhédngigkeitspotenzial mit sich (vgl.
Schulenburg 2016, S. 186). Zum Vergleich: Raucher greifen etwa einmal pro Stunde
zur Zigarette. Handynutzer schauen im Schnitt alle zwolf Minuten aufs Smartphone.
Das ist fiinfmal so hédufig, auch wenn individuelle Unterschiede hier deutlich grofer
sind als beim Rauchen. Demnach entsteht bereits zwolf Minuten nach dem letzten Blick
aufs Smartphone eine Art Suchtdruck, der uns auf unsere mobilen Gerite schauen Iésst.
Dieser Druck entsteht unabhédngig davon, ob wir erwachsene Menschen sind oder nicht.
Denn verantwortlich ist einen Belohnungsmechanismus, der vor allem der emotional-
motivatorischen Ebene 2 unseres Gehirns zuzuordnen ist und auf alle Menschen mehr
oder weniger gleich intensiv wirkt, unabhidngig vom Alter oder anderen Faktoren.

Wenn wir unser Publikum also zu Beginn unserer Prisentation unter Zuhilfenahme
der Raucher-Analogie bitten, Smartphones und Tablets wegzulassen, damit sich alle voll
auf unsere Idee konzentrieren kénnen, dann wird jeder erwachsene Mensch im Publikum
zustimmen. Also: Smartphones und Tablets weg!

Die Einhaltung konstruktiver Regeln einfordern
Im Kern geht es mir beim Werkzeug Rolle des Publikum schdrfen darum, Regeln auf-
zustellen und deren Einhaltung einzufordern. Bislang habe ich mich mehr mit dem ers-
ten Aspekt dieser Aufgabe befasst und die aktive Mitarbeit, das aktive Zuhoren und das
Weglassen von Smartphones und Tablets herausgearbeitet. Insgesamt obliegt es natiirlich
jedem einzelnen von uns, genau zu iiberlegen, welche Regeln notwendig und hilfreich
sind, um Rahmenbedingungen fiir eine exzellente Prisentation zu schaffen. Aber bitte
bedenken Sie: Es ist Ihre Party. Es ist absolut legitim, konstruktive Regeln zum Nutzen
Threr Prisentationsziele einsetzen.

Allerdings kann schon die Verwendung des Begriffs Regel zu einer Abwehrhaltung unse-
res Publikums fiithren. Psychologen wiirden von Reaktanz sprechen: Reaktanz steht fiir
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einen emotionalen Spannungszustand, der eintritt, weil eine Person das Gefiihl hat, in ihrer
Freiheit eingeengt zu werden (vgl. Wiswede 2012, S. 89 ff.). Wenn wir die Freiheit unse-
res Publikums durch Regeln einschrinken, besteht somit die Moglichkeit, dass unser Pub-
likum reaktant darauf reagiert. Das damit einhergehende Spannungsgefiihl dominiert dann
die emotional-motivatorische Ebene 2, weshalb die kognitiv-sprachliche Ebene 3 nicht ihre
volle Leistungsfihigkeit entfalten kann. Daher sollten wir Regeln auf keinen Fall als solche
formulieren. Die Auflistung eines Regelkataloges, am besten noch mit der entsprechenden
Uberschrift, kann véllig unabhiingig vom inhaltlichen Sinn der Regeln jegliche Stimmung
verderben. Daher sollten wir unsere Regeln als Wiinsche oder als Bitten formulieren: ,,Wire
es in Ordnung fiir Sie, wenn ...7* oder ,,Jch mochte Sie bitten, ...“. Aulerdem sollten wir vor
allem darauf achten, einen Grund fiir unsere Wiinsche und Bitten (also unsere Regeln) zu lie-
fern, damit sie nachvollziehbar werden und unser Publikum ihnen damit besser folgen kann.

Ist uns die Vereinbarung von Regeln mit unserem Publikum gelungen, miissen diese
,hur noch® eingehalten werden. In den allermeisten Fiéllen wird sich unser Publikum an
die einmal vereinbarten Regeln auch halten. Wenn dies einmal nicht der Fall ist, konnen
wir zunidchst iiberlegen, ob diese Situation fiir uns eine Storung darstellt. Denn: Storun-
gen haben Vorrang. Ist das nicht der Fall, machen wir einfach weiter. Wenn doch, dann
sollten wir auf jeden Fall auf die Stérung eingehen. Es ist nicht sinnvoll, aus Angst oder
Unsicherheit einfach iiber eine solche Situation hinwegzugehen, denn so wir werden
unsere Klarheit und damit auch unser Publikum Schritt fiir Schritt verlieren.

Damit wir durch einen falschen Zungenschlag in der Ansprache unseres Publikums
nicht Gefahr laufen, weitere Widerstinde auszulosen, empfehle ich eine bestimmte Art
der Ansprache, die ich als eigenes Werkzeug im Kernfeld Interaktion vorstellen mochte
(vgl. Abschn. 3.2.3.2).

Empfohlene Dosierung
Ahnlich wie beim letzten Werkzeug hingt auch die Dosierung dieses Werkzeugs nicht
malBgeblich von unserer Personlichkeit ab. Grundsitzlich gilt zwar, dass wir umso weni-
ger konstruktive Regeln aufstellen und deren Einhaltung einfordern miissen, je grofler
unsere natiirliche Autoritit ist. Aber hier geht es ja eher um die Steuerung unseres Publi-
kums, weswegen die Dosierung dieses Werkzeuges auch hauptsichlich von Eigenschaf-
ten unseres Publikums sowie dariiber hinaus von der Prisentationsdauer abhéingig ist.

Fiir Prisentationen mit einer Dauer von unter 30 min ist der Einsatz dieses Werkzeugs
weniger geeignet. Zum einen wiirde die Rollenkldrung zu viel Zeit in Anspruch nehmen,
und zum anderen besteht bei kiirzeren Présentationen nicht so sehr die Notwendigkeit
der aktiven Publikumsteilnahme wie bei ldngeren Prisentationen, da insgesamt weniger
Zeit fiir Interaktionen vorhanden ist. Aber bei einer Pridsentationsdauer ab 30 min, auf
jeden Fall ab einer Stunde, ist zu Beginn ein Hinweis beziiglich der Rollenerwartung an
das Publikum hilfreich und sinnvoll.

Grundsatzlich gilt, dass groflere Gruppen anspruchsvoller zu steuern sind als kleinere,
wenn wir den Anspruch haben, jeden einzelnen Zuhorer mitzunehmen. Daher sollten
Sie dieses Werkzeug hoher dosieren, je groBer die Gruppe ist. Das Gegenteil gilt fiir den
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Grad, zu dem Sie Thr Publikum bereits kennen: Ist Thnen Ihr Publikum relativ unbekannt,
sollten Sie eher auf einen stirkeren Werkzeugeinsatz setzen, da sich das Publikum erst an
seine Rolle gewohnen muss. Ist Thnen Ihr Publikum bekannt oder gar vertraut, kénnen
Sie dieses Werkzeug geringer dosieren.

Aber die Dosierung dieses Werkzeuges hingt nicht nur von den Eigenschaften des
Publikums insgesamt, sondern auch von den Eigenschaften einzelner, aus der Menge
herausstechender Personen ab: Je mehr Zuhorer mit ,herausfordernden® Eigenschaften
im Publikum vertreten sind, desto hoher sollten Sie dieses Werkzeug dosieren. Das ist
insofern ein nicht immer hilfreicher Hinweis, als wir die Eigenschaften einzelner Per-
sonen moglicherweise erst im Laufe unserer Pridsentation kennenlernen, wir die Rolle
des Publikums aber von Anfang an schirfen sollten. Aber es ist besser, zwischendurch
eine kurze Unterbrechung einzubauen und auf Basis dieses Werkzeugs nachzusteuern,
als dass wir Klarheit gegeniiber unserem Publikum verlieren.

Auf einen Blick

e Das Festlegen bestimmter Regeln erleichtert es uns, unsere Présentationsziele
zu erreichen.

e Beispiele hierfiir sind die aktive Mitarbeiter und das aktive Zuhoren unseres
Publikums.

e Optimalerweise iiberzeugen wir unser Publikum davon, Smartphones und Tab-
lets wihrend unserer Préisentation in den Taschen zu lassen.

3.1.2.4 Achsen ausrichten

Die Sprache unseres Korpers

Wie viele Korperachsen haben wir? Oder besser gefragt: Wie viele Arten von Korperach-
sen haben wird? Es sind drei. Eine vertikale, also die Korperlangsachse, fiinf horizontale,
also Querachsen, niamlich die Achse der Augen, der Schultern, der Hiifte, der Knie und
der Fiile sowie eine laterate, also die Schrigachse, mit der wir unsere Vor- oder Riick-
lage steuern. Dieses Werkzeug verfolgt das Ziel, all diese Achsen so auszurichten, dass
sie unsere Klarheit unterstiitzten. Aber bevor ich hierzu Hinweise gebe, mochte ich darle-
gen, warum das Ausrichten unserer Korperachsen fiir unsere Klarheit so wichtig ist.

Das Gegenteil von Klarheit ist unter anderem Unterwiirfigkeit. Allein auf Basis
unserer Korperhaltung kénnen wir Unterwiirfigkeit ausdriicken. Die wohl wichtigsten
Unterwiirfigkeitsgesten, deren Bedeutung durch unsere evolutionidre Entwicklung tief
in unserer emotional-motivatorischen Ebene 2 verwurzelt ist, ist die Schrégstellung des
Kopfes, kombiniert mit einem leicht nach unten geneigten Kopf, der Blick schrig nach
oben gerichtet (vgl. Pease und Pease 2006, S. 173). Diese Haltung und dieser Blick
sagen unserem Gegeniiber eindeutig: ,,.Du bist stirker als ich, ich akzeptiere das.* Durch
die Schrigstellung des Kopfes wird der Hals, vor allem die Halsschlagader, zur Schau
gestellt. Mehr Unterwiirfigkeit, als seine Lebensader darzubieten, ist kaum moglich.
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Um korperliche Klarheit zu erreichen, sollten wir also alles meiden, was von unse-
rem Publikum als Unterwiirfigkeit gewertet werden kann. Denn k&rperliche Unsicher-
heit kann, wie ich bereits auf Basis des Ubertragungsfehlers erliutert habe, als fachliche
Unsicherheit missinterpretiert werden. Diese Fehlinterpretation sollten wir auf jeden Fall
verhindern. Das gelingt, indem wir unsere Korperachsen ausrichten.

Horizontale Achsen

Betrachten wir unsere horizontalen Achsen einmal von oben nach unten genauer. Als ers-
tes haben wir die Achse der Augen. Sobald die Achse der Augen nicht waagerecht ver-
lauft, legen wir unseren Hals frei und vermitteln Unterwiirfigkeit. Daher sollten wir stets
auf die Position unserer Augen achten. Brillentréiger haben es dabei in bestimmten Fillen
leichter, da sie ihren oberen Brillenrand an einem waagerecht verlaufenden Element des
Prisentationsraumes, zum Beispiel einer Deckenkante, ausrichten konnen.

Was fiir die Achse der Augen gilt, gilt auch fiir die der Schultern, der Hiifte oder
der Knie. Um die Schultern waagerecht zu halten, lassen Sie sie locker hingen.
Die Hiifte sollte nicht geknickt sein, die Knie zwar leicht gebeugt, aber auf glei-
cher Hohe nebeneinander liegen. Diese Achsen halten wir naturgemil} eher waage-
recht bzw. ist ihre Haltung von der Position der Fiile, unserer untersten horizontalen
Achse, abhingig.

Bei den Fiilen ist darauf zu achten, dass sie ebenfalls nebeneinander auf gleicher
Hohe stehen, die FuBlspitzen sind leicht nach auflen gedreht. Diese FuBstellung ist nicht
so selbstverstindlich, wie es vielleicht zunichst scheint. Bei Nervositit oder Unsicher-
heit neigen wir dazu, die Fiile zu iiberkreuzen und dicht nebeneinander zu stellen.
Der Grund dafiir ist, dass sich dadurch unsere Beine beriihren, was uns ein Gefiihl von
Schutz und Sicherheit vermittelt (vgl. Pease und Pease 2006, S. 99). Allerdings gibt es
bei dieser FuBBstellung zwei Probleme. Erstens macht sie uns klein. Denn unsere korperli-
che Prisenz ist auch davon abhingig, wie breit wir stehen. Je breiter, desto grofler wirken
wir und umgekehrt. Eine iiberkreuzte Fu3stellung geht automatisch mit einem schmalen
Stand einher und ldsst uns kleiner wirken. Zweitens geht von iiberkreuzten Fiilen oft
ein Impuls fiir eine ginzlich unkoordinierte Achsenhaltung aus: Die iiberkreuzten Fiifie
geben uns das Gefiihl, schief zu stehen, sodass wir unsere Hiifte einknicken. Dies versu-
chen wir dann wiederum durch eine Schiefstellung der Schultern auszugleichen. Darauf
reagieren wir mit der Schrigstellung des Kopfes, der dann die klassische Unterwiirfig-
keitsposition einnimmt. Die unsicherheitsbedingte Fuf3stellung fiihrt also dazu, dass fast
alle horizontalen Achsen unkoordiniert sind und wir mehrfach gekriimmt stehen (vgl.
Abb. 3.2 rechts). Besser ist eine waagerechte und parallele Haltung aller horizontalen
Achsen zueinander (vgl. Abb. 3.2 links).*

“Mein Schneider wiirde hart mit mir ins Gericht gehen, aber ich bevorzuge tatséchlich zu lange
Hosenbeine bei Anziigen, damit im Sitzen nicht das halbe Bein freigelegt wird.



3.1 Den Kommunikationskanal 6ffnen 77

Abb. 3.2 Gute und schlechte Ausrichtung der horizontalen Achsen

Vertikale und laterale Achse

Zur vertikalen Achshaltung gibt es nicht viel zu sagen, aufler: Halten Sie diese Achse
moglichst immer senkrecht. Fehlende Klarheit in dieser Achse riihrt in der Regel daher,
dass wir unser Gewicht eher auf den linken oder den rechten Fuf} verlagern. Besser ist es,
das Gewicht auf beide Fiile gleichmifig zu verteilen. Ist dies der Fall, ist die vertikale
Achse sauber ausgerichtet.

Etwas differenzierter mochte ich die laterale Achse betrachten, da sie in der Regel
tiberhaupt nicht thematisiert wird. Die laterale Achse steuert unsere Vor- oder Riick-
lage. Indem wir unser Gewicht auf die Hacken verlagern, richtet sich die laterale Achse
nach hinten aus; indem wir unser Gewicht auf die Ballen verlagern, geht sie nach vorne.
Nun konnte man meinen, auch hier sei eine zentrale Haltung zu wihlen, indem wir
unser Gewicht iiber der Mitte unseres Fufles austarieren. Ich empfehle aber eher, die
laterale Achse leicht nach vorne zu verlagern. Der Grund hierfiir ist am besten nachzu-
vollziehen, wenn Sie einmal Folgendes ausprobieren: Stellen Sie sich mit ausgerichte-
ten horizontalen und vertikaler Achse auf und verlagern anschlieend Thr Gewicht ein
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wenig nach vorne. Was passiert? Damit Sie nicht nach vorn umkippen, miissen Sie Thre
Zehen in den Boden krallen. AuBlerdem miissen Sie Korperspannung, vor allem in der
Bauch- und unteren Riickenmuskulatur, aufbauen, wenn Sie nicht die Hiifte im Zuge
einer Ausgleichsbewegung nach vorne schieben wollen (was wirklich komisch aussihe).
Beide Reaktionen, sowohl das Zehenkrallen als auch die Korperspannung, haben her-
vorragende Auswirkungen auf unsere Haltung. Ich mochte zunéchst auf die Korperspan-
nung eingehen: Die Spannung unseres Korpers iibertrigt sich auf die Spannung unserer
Prisentation. Durch unsere Korperspannung signalisieren wir der emotional-motiva-
torischen Ebene 2 unserer Publikumsgehirne, dass etwas Wichtiges vor sich geht, dem
besser aufmerksam gefolgt werden sollte. So kdnnen wir allein durch Korperspannung,
optimalerweise in Kombination mit einem Lacheln, das Interesse an einer Présentation
steigern.

Das Zehenkrallen sorgt dafiir, dass wir stets aktionsbereit sind. Um zu verdeutlichen,
was ich meine, stellen Sie sich noch einmal in die Grundhaltung mit ausgerichteten
horizontalen und vertikaler Achse, das Gewicht leicht nach vorne verlagert. Konzent-
rieren Sie sich auf Thre Zehen, die Sie in den Boden krallen. Und jetzt versuchen Sie
einmal, einen Schritt nach hinten zu machen. Geht nicht ohne Weiteres, oder? Sie miis-
sen zundchst Thr Gewicht wieder mittig iiber Ihre Fiille verlagern, bevor Sie den Schritt
nach hinten machen konnen. Es ist also eine Art Zwischenschritt erforderlich. Und nun
tiberlegen Sie einmal, was die instinktive Reaktion unserer vegetativ-affektiven Ebene
1 auf Druck oder Kritik unseres Publikums ist. Also wie reagieren wir instinktiv, wenn
wir eine Frage gestellt bekommen, die wir nicht beantworten konnen oder uns dessen
nicht sind? Unsere Ebene 1 ridt uns zu Verteidigung oder Flucht, was wir instinktiv
durch einen Schritt nach hinten umsetzen wiirden. Allerdings gefihrden Verteidigung
oder Flucht unsere Klarheit, sodass wir den Schritt nach hinten moglichst vermeiden
sollten. Das schaffen wir, indem wir unsere Zehen in den Boden krallen, denn in die-
ser Haltung ist der Schritt nach hinten nicht ohne Weiteres moglich. Und mehr noch:
Was passiert, wenn Sie das Krallen wihrend der leicht nach vorne gebeugten Haltung
auflosen? Sie machen einen Schritt nach vorne. Und wie reagiert eine auf das Lesen
von Korpersprache ausgerichtete emotional-motivatorische Ebene 2 eines Publikums-
gehirns auf diesen Schritt nach vorne? Der Schritt steht ja in einem engen zeitlichen
Zusammenhang mit einer womdoglich schwierigen oder kritischen Frage an uns. Noch
bevor wir unsere Antwort geben konnen, signalisieren wir durch den Schritt aufs Pub-
likum zu: ,JIch bin mir meiner Sache sicher.” Daher wird man uns ein hohes Mal} an
Klarheit zuschreiben, bevor wir tiberhaupt mit unserer Antwort angefangen haben. Ein
kleiner Schritt nach vorne statt eines Schrittes nach hinten, nur durch Kérperspannung
und eingekrallte Zehen, verdndern unsere Aulenwirkung, vor allem wenn es etwas rauer
zugeht, maflgeblich.

Neben der Vermittlung von Spannung und dem Potenzial eines iiberzeugenden
Schritts nach vorne hat die eben geschilderte Grundhaltung noch einen weiteren Vor-
teil. Machen Sie noch einmal den Selbsttest: Richten Sie Thre Achsen aus, aber dies-
mal verlagern Sie Thr Gewicht so weit wie moglich nach hinten. Halten Sie kurz inne.
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Und nun nehmen Sie die von mir empfohlene Haltung ein, also Thr Gewicht ganz leicht
nach vorne verlagert. Durch diese Veridnderung der Gewichtsverteilung verringert sich
der Abstand zum Publikum, ohne dass wir dafiir unsere Fiile bewegen miissten. Durch
die leichte Vorlage sind wir ein paar Zentimeter nidher an unserem Publikum. Diese
Nihe zum Publikum unterstreicht unsere Klarheit, weil sie Selbstsicherheit signalisiert.
SchlieBlich wiirde sich niemand, der sich verteidigen miisste oder flichen wollte, auf die
Quelle seiner Angst zubewegen.

P> Bevor Sie mit dem Sprechen beginnen, achten Sie auf Ihre Achsen: Richten Sie
Ihre Achsen sauber aus, indem Sie die horizontalen Achsen waagerecht und
die vertikale senkrecht halten sowie die laterale leicht nach vorne verlagern.

Die richtige Haltung der vertikalen und lateralen Achse ist noch einmal in Abb. 3.3
und 3.4 dargestellt (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Die Schutzhaltung®).

Abb. 3.3 Gute und schlechte Ausrichtung der vertikalen Achse



80

3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

Abb. 3.4 Gute und schlechte Ausrichtung der lateralen Achse

Aus der Praxis: Die Schutzhaltung

Unsere Achsenhaltung hat einen enormen Einfluss auf die Vermeidung von Unsicher-
heit: In meinen Trainings stelle ich immer wieder fest, dass sauber ausgerichtete Ach-
sen den Teilnehmern extrem viel Sicherheit vermitteln. Grund dafiir ist die Stabilitit,
die klare Achsen dem ganzen Korper verleihen. Dennoch fallen viele Priasentierende
in schwierigen Prisentationssituationen aus der Grundhaltung und nehmen unwillkiir-
lich eine Schutzhaltung ein: iiberkreuzte Fiifle, eingeknickte Hiifte oder eine Schritt-
stellung.

Es dauert etwas, um diese Schutzhaltung in den Griff zu kriegen und unsere
Grundhaltung auch dann nicht zu verlassen, wenn es etwas stressiger wird. Hierbei
gilt, wie fiir den Einsatz aller anderen Werkzeuge auch: Versuchen Sie, sich selbst
zu beobachten und die Momente zu bestimmen, in denen Sie die Grundhaltung ver-
lassen. Friiher oder spiter stellen Sie durch diesen Reflexionsprozess fest, was Ihre
Muster der Schutzsuche sind, wie Sie also mit Threr Korperhaltung auf Stress beim
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Prisentieren reagieren. Wie so oft ist auch hier Erkenntnis der erste Schritt auf dem
Weg zur Verdnderung. Sie miissen gar nicht sofort etwas dndern. Wenn Thnen ein
bestimmtes Verhaltensmuster auffillt, reicht es in der Regel schon, wenn Sie sich die-
ses Muster immer wieder vor Augen fiihren. Das Durchbrechen dieses Musters geht
irgendwann ganz von alleine.

Empfohlene Dosierung

Grundsitzlich empfehle ich einen intensiven Einsatz dieses Werkzeuges, sodass die drei
Achsen immer wie beschrieben ausgerichtet sind. Wenn Sie merken, dass Sie die Grund-
haltung verlassen haben, nehmen Sie sich die Zeit, sie wieder einzunehmen, bevor Sie
weiter prasentieren.

Spielraum gibt es bei der Ausrichtung der Achsen in Bezug auf die Positionierung der
Fiie. Wie weit sollten die Fiile auseinander stehen? Machen Sie die Weite der Fullpo-
sition von Threr Grofle abhingig. Je groBer Sie sind, desto enger konnen Sie die Fiile
zusammenstellen, je kleiner Sie sind, desto breiter sollten Sie stehen. Der Grund hier-
fiir ist, dass die Breite unseres Standes einen Einfluss auf unsere Grolenwahrnehmung
hat. Je breiter wir stehen, desto grofler werden wir wahrgenommen (vgl. Pease und Pease
2006, S. 212 ff.). Sind Sie von Haus aus groB, bendtigen Sie diesen zusétzlichen Gro-
Beneffekt eher nicht, denn Sie strahlen schon durch Ihre Korpergroe ein hohes Mall an
Klarheit aus. Sind Sie kleiner, dann kann Thnen eine weite FuBlpositionierung zu mehr
wahrgenommener Grée und damit auch zu mehr Klarheit verhelfen.

Da Frauen im Schnitt rund 13 cm kleiner sind als Minner, empfehle ich vor allem
Frauen, beim Prisentieren breiter zu stehen, als sie dies intuitiv machen wiirden. Denn
insbesondere bei kleineren Menschen macht dieser breite Stand einen enormen Klar-
heitsunterschied aus. Das gilt im Ubrigen fiir Frauen wie Minner gleichermaBen. Dabei
meine ich mit einem breiten Stand keinen hiift-, sondern einen schulterbreiten oder sogar
noch breiteren Stand. Wihrend sich kleinere Minner erfahrungsgemal recht schnell mit
einer weiten Fullpositionierung anfreunden konnen, fdllt Frauen das hidufig schwerer.
Fiir sie fiihlt sich ein breiter Stand unnatiirlich bis unkomfortabel an — je nach Wahl des
Outfits etwas mehr oder weniger. Dennoch mochte ich sowohl kleinere Ménner als auch
Frauen dazu ermutigen, einen breiten Stand auszuprobieren. Wenn sich dieser Stand
unnatiirlich anfiihlt, liegt es wahrscheinlich an mangelnder Ubung und Gewshnung (vgl.
Abschn. 2.3.1). Davon sollten Sie sich nicht irritieren lassen, denn auf die Klarheit klei-
nerer Menschen wirkt sich ein breiter Stand duf3erst positiv aus.

Auf einen Blick

e Wir haben drei Arten von Korperachsen: horizontale, vertikale und laterale. Wir
sollten alle Achsen so ausrichten, dass sie unsere Klarheit unterstiitzen.

e Die horizontalen Achsen sollten parallel zueinander liegen, die vertikale exakt
korpermittig und die laterale leicht nach vorne gekippt.
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3.1.2.5 Indie Augen schauen

Uberall Gesichter

Dass es fiir viele Menschen unangenehm ist, vor anderen zu sprechen, liegt auch daran,
dass man in einer solchen Situation vielen Blicken standhalten muss. Je mehr Augen
uns ansehen, desto unwohler fiihlen wir uns. Ursdchlich hierfiir ist wieder die vegetativ-
affektive Ebene 1 unseres Gehirns, die sich ob der vielen Menschen einer potenziellen
Gefahrensituation gegeniibersieht und mit Fluchtimpulsen reagiert. Entscheidend fiir
unser Gehirn sind aber nicht die Menschen an sich, sondern deren Blicke, auf die wir
besonders stark reagieren (vgl. ,,Aus der Praxis: Der magnetische Blick*).

Aus der Praxis: Der magnetische Blick

Ist Thnen auch schon einmal aufgefallen, dass unsere Aufmerksamkeit von kritischen
Blicken beinahe magisch angezogen wird? Insbesondere in meinen ersten Vorlesun-
gen war ich aus unterschiedlichen Griinden vielen kritischen Blicken ausgesetzt.
Einerseits, weil sich niemand vorstellen konnte, dass ich mit Anfang 20 eine gute
Vorlesung halte, andererseits, weil ich anfangs tatsdchlich keine guten Vorlesungen
gehalten habe. Zwar waren in den Vorlesungen nicht ausschlielich kritisch dreinbli-
ckende Studierende anwesend, sondern auch solche, die entweder relativ teilnahmslos
schauten oder sogar einen recht positiven Gesichtsausdruck machten. Dennoch wurde
meine Aufmerksamkeit vor allem von den kritisch Blickenden wie magisch ange-
zogen. Und auch heute noch fallen mir eher die skeptischen als die neutralen oder
freundlichen Blicke auf. Wieso ist das so?

Die Erkldrung ist recht einfach: Unser Gehirn, insbesondere die fiir die Erkennung
von Mimik zustindige emotional-motivatorische Ebene 2, scannt Gesichtsausdrii-
cke permanent und alarmiert die vegetativ-affektive Ebene 1, wenn Gesichtsausdrii-
cke auf eine potenzielle Bedrohung hinweisen. So sollen wir rechtzeitig in den Modus
von Verteidigung, Angriff oder Flucht tibergehen konnen. Aber nur, weil unser Gehirn
besonders stark auf negative Gesichtsausdriicke reagiert, heif3t das nicht, dass beson-
ders viele uns kritisch gegeniiberstehende Personen anwesend sind. Ganz im Gegenteil:
Der Anteil besonders kritischer Personen im Publikum ist in der Regel verschwindend
gering. Die meisten sind uns wohlgesinnt, und durch den Einsatz der Werkzeuge des
exzellenten Prisentierens konnen wir ihre Zufriedenheit weiter steigern. Aber egal, wie
gut wir sind, es wird immer Menschen geben, die etwas auszusetzen haben und uns das
spiiren lassen wollen. Ein kritischer Gesichtsausdruck ist oft ihr einziges Mittel. Des-
wegen miissen wir uns immer wieder selbst an Folgendes erinnern: Nur, weil wir etwas
besonders stark wahrnehmen, ist es noch lange nicht besonders stark ausgeprdgt.

Noch immer erkenne ich sehr schnell die besonders kritisch Schauenden, das hat
sich im Laufe der Zeit nicht verdndert. Meine emotional-motivatorische Ebene 2 funk-
tioniert also noch einwandfrei. Allerdings schaffe ich es mittlerweile recht gut, eine
Reaktion der vegetativ-affektiven Ebene 1 mit dem Wunsch nach Flucht oder Vertei-
digung zu vermeiden und stattdessen meine kognitiv-sprachliche Ebene 3 einzusetzen:
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Ich erkenne, dass es sich um Einzelfille handelt, und fokussiere mich lieber auf die
Zuhorer mit einem positiven Gesichtsausdruck.

Die Blicke eines Publikums zu ignorieren, ist unméglich, denn wir sind evolutionir auf das
Erkennen von Gesichtsstrukturen geprigt. Haben Sie sich schon einmal gefragt, warum wir
ein Gesicht sehen, wenn wir den Mond anschauen? Dort ist keines, aber dennoch konst-
ruiert unser Gehirn aus den Strukturen der Mondoberfliache ein Gesicht. Wenn Sie einmal
nach ,,optische Tdauschung* und ,,Gesicht* im Internet suchen, werden Sie viele Beispiele
finden, in denen wir in Abbildungen Gesichter erkennen, obwohl dort eigentlich gar kein
menschliches Gesicht zu sehen ist. Optische Wahrnehmung ist immer ein Konstruktions-
prozess unseres Gehirns, wobei dieser Prozess zunichst von angeborenen, erst dann von
unbewussten oder automatisierten Deutungen beeinflusst wird (vgl. Roth 2015, S. 280 f.).
Und das Erkennen von Gesichtern, insbesondere Augen (vgl. Dutton 2013, S. 74), ist so
tief in uns verwurzelt, dass wir iiberall Gesichter sehen, selbst wenn es sie gar nicht gibt.

Wie sollte man nun mit den Blicken des Publikums umgehen, wenn sie verantwortlich
fiir die Fluchtimpulse unserer vegetativ-affektiven Ebene 1 sind? Einem Blick Stand zu
halten, birgt die Gefahr, dass der Angesehene uns durch seine Mimik verunsichert und
wir den Faden verlieren. Ist es da nicht besser, generell Blickkontakt zu meiden?

Folgender Rat wird in diesem Zusammenhang unsinnigerweise oft gegeben: ,,Schau
deinem Publikum blof} nicht in die Augen, das macht dich nur nervés.” Was man statt-
dessen machen soll, ist einigermallen absurd. Hier meine beiden liebsten Vorschldge zur
Vermeidung von Blickkontakt:

1. ,,Schaue deinen Zuhorern nicht in die Augen, schaue ihnen auf einen imagindren
Punkt zwischen den Augen.*

2. ,,Schaue deinen Zuhorern nicht in die Augen, sondern richte deinen Blick knapp iiber
ihre Kopfe hinweg an die Wand hinter ihnen.*

Beide Hinweise sind meines Erachtens Unsinn. Alle dhnlich lautenden Vorschlige eben-
falls. Der einzig sinnvolle Rat ist: Schauen Sie den Menschen in Threm Publikum beim
Prasentieren direkt in die Augen, auch wenn es Ihnen schwerfillt. Blickkontakt ist die Vor-
aussetzung fiir gegenseitige Verstindigung, den Schliissel zum exzellenten Présentieren.

Bis etwas passiert

Blickkontakt zu meiden oder abzubrechen, ist neben dem schrig gestellten Kopf die
Unterwiirfigkeitsgeste tiberhaupt (vgl. Pease und Pease 2006, S. 179). Da es jedoch unser
Ziel sein sollte, Klarheit in unserer Korpersprache zu erreichen, sollten wir jegliche
Form der Unterwiirfigkeit vermeiden. Dazu miissen wird den Blicken unseres Publikums
standhalten, wihrend wir sprechen. Dabei ist es nicht ganz einfach zu bestimmen, wie
lange wir einem Blick standhalten sollten. Blicken wir zu lange in die Augen einer Per-
son, wirken wir zu dominant oder gar aggressiv (vgl. Pease und Pease 2000, S. 178). Bli-
cken wir zu kurz, wirken wir unsicher oder unterwiirfig. Was also ist die richtige Linge
eines Blickkontaktes?
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Wenn ich meinen Seminarteilnehmern diese Frage stelle, sind die Antworten sehr
unterschiedlich. Sie rangieren von ,,bis zum nichsten Blinzeln* bis zu ,,drei Sekunden®.
Keine davon ist allerdings so hilfreich und leistungsfihig wie meine Empfehlung: Bis
etwas passiert. Bei der direkten Kommunikation mit unseren Zuhorern entsteht durch
den Blickkontakt eine Art Spannung. Diese Spannung wird stérker, je langer der Blick-
kontakt dauert. Sie ist hauptsidchlich aufseiten des Zuhorers spiirbar. Bei uns besteht
diese Spannung aufgrund des Sprechens vor einer Gruppe ohnehin und hélt mehr oder
weniger intensiv fiir die Dauer unserer gesamten Prisentation an. Beim Zuhorer baut sie
sich im Moment des direkten Blickkontaktes auf, weil er nun nicht mehr Teil des Publi-
kums und damit relativ anonym ist, sondern direkt adressiert wird. Der Fokus liegt direkt
auf dem Finzelnen. Es besteht sogar die Moglichkeit, dass wir ihm eine Frage stellen
und er schnell reagieren muss. Spannung baut sich auf.

Nun kann die entstandene und sich mit zunehmender Dauer eines Blickkontaktes
steigernde Spannung von einem Zuhdorer nicht unendlich lange ausgehalten werden. Sie
muss sich irgendwie entladen. Das passiert in der Regel recht schnell. Der Angespro-
chene und Angesehene reagiert auf den direkten Blickkontakt und die etwaige direkte
Ansprache, wobei die Art der Reaktion ebenso unterschiedlich ist wie die Dauer bis zu
einer Reaktion. Typischerweise reagiert ein Zuhorer nach etwa einer halben Sekunde
auf einen direkten Blickkontakt mit einem Blinzeln. Das ist dann der Moment, in dem
es zwischen Sender und Empféanger funkt, um noch einmal das signaltheoretische Kom-
munikationsverstindnis heranzuziehen. Das Funkten bedeutet, dass der Kanal zwischen
uns und dem adressierten Zuhorer gedffnet ist und wir miteinander verbunden sind. Die
durch den Blickkontakt aufgebaute Spannung wird im Moment des Funkens wieder
abgebaut, es kommt zu einer Art Energieentladung. Daher konnte mein Hinweis zum
Blickkontakt auch lauten: ,,Schauen Sie Ihrem Publikum in die Augen, bis es funkt.*
Diesen Moment sollten wir so oft es nur geht und mit so vielen Zuhdrern wie moglich
zu erreichen, weil wir in diesen Augenblicken im direkten Kontakt mit ihnen stehen.

Vielfiltigkeit von Reaktionen

Es ist nicht nur ein Blinzeln, das einen offenen Kanal zwischen Sender und Empfin-
ger anzeigt. Die durch den Blickkontakt aufgebaute Spannung kann sich auch auf andere
Arten der Energieentladung abbauen. Die wichtigsten habe ich aufgefiihrt:

e Bewegungen des Kopfes, vor allem ein Nicken oder eine seitliche Kopfbewegung,

e Bewegungen im Gesicht, etwa ein Lacheln, ein Zucken der Mundwinkel oder des
Mundes insgesamt, eine Bewegung der Stirnpartie und der Augenbrauen,

e Bewegungen in den Schultern, etwa ein leichtes Zucken,

e Bewegungen der Hinde oder Arme, etwa eine Verdnderung von Hand- oder Armhaltung,

e Bewegungen der Beine und der Fiile, etwa ein Umschlagen der Beine oder eine
leichte Fulbewegung bei iibereinandergeschlagenen Beinen.

Je weiter entfernt die Entladungsbewegung vom Kopf stattfindet, desto schwieriger ist
es sie zu bemerken, insbesondere wenn das Publikum an Tischen sitzt. Oft entlddt sich die
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aufgebaute Spannung mit mehreren Bewegungen gleichzeitig, etwa durch ein Nicken und
eine Bewegung der Mundwinkel. Es braucht etwas Ubung, um alle Reaktionen des Publi-
kums auch wirklich zu erkennen. Aber wenn Sie bewusst auf Ihr Publikum achten, dann wer-
den sie sehr schnell einen Eindruck der Vielfiltigkeit moglicher Reaktionen bekommen. Dazu
ist es wichtig, nicht nur auf die Augen eines Zuhorers zu schauen und auf ein Blinzeln zu
warten, sondern ihn in Ginze wahrzunehmen: ,,Ich sehe dich* ist die wertschitzende Grund-
haltung des exzellenten Présentierens und sorgt nicht nur fiir Sympathie, sondern versetzt uns
auch in die Lage, alle Reaktionen unseres Publikums zu erkennen und darauf zu reagieren.

P> Schauen Sie Ihrem Publikum in die Augen, wenn Sie prasentieren. Jedem Ein-
zelnen. So lange, bis etwas passiert. Schenken Sie jedem Zuhorer die gleiche
Aufmerksamkeit.

Auch wenn es eigentlich selbstverstindlich ist, mochte ich es noch einmal explizit heraus-
stellen: Reden und Blickkontakt halten, bis etwas passiert, erfolgen parallel. Wir halten bei
unseren Ausfiithrungen nicht inne, bis etwas passiert, und reden erst dann weiter. Vielmehr
ist es wichtig, beides gleichzeitig zu machen. Das ist ein weiterer Grund, warum wir unsere
Prisentation inhaltlich perfekt vorbereiten miissen. Denn wenn wir wihrend des Prisen-
tierens iiberlegen miissen, was wir eigentlich sagen wollen, liegt unsere geistige Aufmerk-
samkeit auf unseren Inhalten. Es bleibt zu wenig kognitive Kapazitit fiir die Wahrnehmung
der korperlichen Reaktionen unseres Publikums auf unseren Blickkontakt iibrig.

Empfohlene Dosierung

Grundsitzlich sollten wir versuchen, jedem Zuhorer in die Augen zu schauen, bis etwas
passiert. Blickkontakt zu halten, hat eine duBerst positive Wirkung auf unsere Klarheit,
weswegen dieses Werkzeug hoch dosiert eingesetzt werden sollte. Eine Uberdosierung
ist dann moglich, wenn wir die Reaktionen unserer Zuhorer nicht wahrnehmen und
ihnen weiter in die Augen schauen, obwohl schon etwas passiert ist. Das kann fiir unser
Publikum ab einem bestimmten Punkt unangenehm werden, weil es sich angestarrt fiihlt.
Die Gefahr der Uberdosierung ist allerdings recht gering, denn intuitiv neigen wir nicht
dazu, Zuhorer mehrere Sekunden anzusehen, sondern wir weichen Blicken eher aus.

Mit jedem einzelnen Zuhorer Blickkontakt zu halten und auf seine Reaktion zu achten,
ist ein anspruchsvolles Ziel. Je groer die Gruppe wird, desto schwieriger ist es, dieses
Ziel zu erreichen. Irgendwann wird es sogar fast unmoglich. Da aber die meisten von uns
nicht vor einem Publikum von 50 bis 200 Personen présentieren und die allerwenigsten
vor noch groBeren Gruppen, konnen wir in den meisten Fillen zumindest versuchen, alle
anzusprechen. Wenn Sie bei 40 Teilnehmern nur 30 mit direktem Blickkontakt anspre-
chen, haben die restlichen zehn in der Regel dennoch den Eindruck, sie wiirden direkt
angesprochen. Also fangen Sie bitte nicht an nachzuzihlen, ob Sie auch wirklich alle
angeschaut haben, sondern lassen Sie Threm Blick freien Lauf.

Um herauszufinden, ob Sie dieses Werkzeug intensiv genug einsetzen, konnen Sie
Folgendes machen: Nutzen Sie in einer Pause die Zeit dafiir, Ihre Augen zu schlie3en
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Abb. 3.5 Strukturierung des Publikums zur Steuerung des Blickkontakts

und sich die Gesichter Thres Publikums vor Ihr inneres Auge zu rufen. Je grofer der
Anteil erinnerter Gesichter an der Gesamtzahl der Zuhorer ist, desto intensiver haben
Sie den Blickkontakt gesucht und im Zuge dessen Bilder von Gesichtern abgespeichert.
Erinnern Sie relativ wenige Gesichter, dann konnen Sie dieses Werkzeug im nichsten
Teil Threr Prasentation ruhig etwas intensiver einsetzen.

Sollten Sie doch vor grofen oder sehr groflen Gruppen (50 oder mehr Teilnehmer)
présentieren, dann konnen Sie dieses Werkzeug wie folgt einsetzen: Suchen Sie sich in
Threm Publikum eine bestimmte Anzahl an Personen als Fixpunkte aus (vgl. Abb. 3.5):
einige davon in der ersten Reihe, einige in einer der mittleren Reihen und einige in der
letzten Reihe. Verteilen Sie Ihre Fixpunkte ungefihr so, dass sich bei einer imagindren
Verbindung dieser Punkte ein doppeltes W (WW) ergeben wiirde. Suchen Sie zu diesen
Personen immer wieder den Blickkontakt. Von einer mittleren Position auf der Biihne
ausgehend (vgl. Abb. 3.6), wandert Ihr Blick iiber das gesamte Publikum und verstarkt
so den Eindruck, dass Sie jeden Teilnehmer direkt adressieren. Da Sie sich vor Threm
Publikum bewegen, wird dieser Eindruck noch verstérkt, denn Sie sprechen die ausge-
wiihlten Personen immer aus unterschiedlichen Winkeln an.

Die Personen auf den Fixpunkten sollten Sie vor Beginn Threr Priasentation wiéhlen.
Im Laufe der Prisentation ergiinzen Sie diese um IThre Supporter.’> Damit mochte ich
solche Personen bezeichnen, mit denen Sie besonders gut Blickkontakt halten kon-
nen. Das konnen Zuhorer sein, die Sie schon kennen, oder solche, die Ihnen beson-
ders wohlgesinnt sind und Thnen durch aktives Zuhoren Selbstvertrauen vermitteln.
Vielleicht sind es auch Personen, die fiir Thren Prisentationserfolg besonders wich-
tig sind und die Sie hiufiger direkt ansprechen mochten.® Wahrscheinlich finden Sie

3Aus dem Englischen fiir Unterstiitzer oder Fan.

Diese Personen supporten Sie zwar nicht notwendigerweise wihrend Ihrer Prisentation, wohl
aber fiir das, was Sie mit Ihrer Prisentation erreichen wollen (zum Beispiel einen Auftrag zu erhal-
ten). Daher mochte ich solche Personen in den Kreis der Supporter mit aufnehmen.
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Abb. 3.6 Ansprache eines groen Publikums mit Fixpunkten

Thre Supporter in die vorderen Reihen, denn Menschen in diesen Reihen sind hiu-
fig besonders engagiert und interessiert (vgl. Pease und Pease 2006, S. 344). Auf der
Suche nach Thren Supportern miissen Sie also eigentlich nur die Menschen in IThrer
Nihe etwas genauer unter die Lupe nehmen.

Durch den permanenten Blickkontakt mit den Personen auf den Fixpunkten und den
Supportern (vgl. Abb. 3.7) gelingt es uns, dem gesamten Publikum das Gefiihl eines
intensiven Blickkontaktes zu vermitteln. So schaffen wir es auch vor einem grof3en Pub-
likum, Klarheit durch in die Augen schauen zu vermitteln.

Auf einen Blick

e Die Blicke unseres Publikums konnen uns beim Prisentieren verunsichern.

e Dennoch sollten wir den Blicken unserer Zuhorer nicht ausweichen, weil wir
damit Unterwiirfigkeit signalisieren.

e Optimalerweise schauen wir einem Zuhorer so lange in die Augen, bis etwas
passiert, und gehen dann zum nichsten Zuhorer iiber. Nach Moglichkeit
sollten wir den Blickkontakt auf diese Art mit unserem gesamten Publikum
steuern.
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Abb. 3.7 Ansprache eines grofien Publikums mit Fixpunkten und Supportern

3.1.2.6 Einsatz der Hande steuern

Zeigt her eure Hinde

Uber die Symbolkraft von Hiinden habe ich bereits gesprochen, als es um die Merkel-
Raute ging. Unsere Hinde haben ein herausragendes Potenzial dafiir, uns bei der Errei-
chung unserer Prisentationsziele zu unterstiitzen. Und dennoch wissen viele von uns
nicht, was sie mit ihren Hianden anfangen sollen. ,,Wo soll ich mit meinen Hianden hin?*
ist eine der haufigsten Fragen, die ich in Présentationstrainings hore. Die Antwort ist ein-
fach: Hénde sind dafiir da, gezeigt zu werden.

Bei der Vorstellung dieses Werkzeuges mochte ich zunéchst darauf eingehen, was wir
mit unseren Hianden nicht machen sollten, egal was Sie an der einen oder anderen Stelle
vielleicht gehort haben. Erstens: Hidnde nicht verstecken. Hiande gehoren weder hinter
den Riicken noch in die Hosentaschen. Wenn wir unsere Hiande hinter den Riicken neh-
men, hat das zwei entscheidende Nachteile. Auf der einen Seite werden unwillkiirliche
negative Emotionen unseres Publikums gefordert. Denn evolutionir hat sich tief in uns
ein Misstrauen gegeniiber nicht sichtbaren Hénden entwickelt, denn so ist nicht ersicht-
lich, ob unser Gegeniiber eine Waffe trigt oder nicht. Daher sollten wir unsere Hinde
deutlich sichtbar zeigen.

Auf der anderen Seite haben die hinter dem Riicken gehaltenen Hinde eine sehr
negative Auswirkung auf unsere Korperhaltung: Um die Hénde hinter dem Riicken
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halten zu konnen, miissen wir uns leicht nach vorne beugen und unseren Riicken
krimmen. Wir bekommen einen kleinen Buckel und in der Folge neigt sich der
Kopf etwas vorne (vgl. Abb. 3.8). Wenn wir nicht gegensteuern, fillt der Blick nach
unten. Wihrend eine gerade Korperhaltung uns auch einen geraden Blick ermdglicht,
der exakt waagerecht verlduft, fiihrt eine aufgrund der hinter dem Riicken liegenden
Hinde krumme Korperhaltung oft dazu, dass unser Blick abfallt. Und ein solcher
Blick verhindert sowohl eine Begegnung auf Augenhohe mit unserem Publikum als
auch den Blickkontakt mit ihm.

Auch in den Hosentaschen verborgene Hinde néihren die Vermutung, wir hitten etwas
zu verbergen (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Bruce Darnell empfiehlt). Ahnlich
wie libereinandergeschlagene Beine ist das Vergraben der Hinde in den Hosentaschen
ein Schutzinstinkt, der uns Sicherheit geben soll. Aber wie schon bei der Frage der Aus-
richtung unserer Achsen gilt auch hier, dass ein solcher Wunsch nach Sicherheit zwar
menschlich ist, jedoch unserer Klarheit im Wege steht.

Abb. 3.8 Auswirkungen unterschiedlicher Handpositionen auf die Korperhaltung
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Aus der Praxis: Bruce Darnell empfiehlt

Der wunderbare Bruce Darnell, Model, Catwalk-Trainer und ehemaliges Jury-Mitglied
bei Germany’s next Topmodel, rit Folgendes, wenn man unbedingt die Hidnde in die
Hosentaschen nehmen mochte: Man achtet darauf, dass nicht die ganze Hand in der
Tasche verschwindet, sondern dass die Daumen noch herausschauen. Das hat den Vor-
teil, dass die Hénde nicht zu tief in der Tasche liegen und die Oberarme noch leicht ange-
winkelt sind. Das signalisiert Aktionsbereitschaft, wihrend verborgene Hénde eher fiir
Verschlossenheit stehen (vgl. Pease und Pease 2006, S. 34). Wenn Sie also doch einmal
die Hénde in die Hosentaschen stecken mochten, folgen Sie dem Rat von Bruce Darnell.

Wenn wir unsere Hinde sinnvoll nutzen mdchten, sollten wir sie nicht verstecken, son-
dern aktiv einsetzen. Optimale Voraussetzungen dafiir schaffen wir mit einer klaren Aus-
gangshaltung der Hiande, dem Bewusstsein, dass es ein Aktionsfenster gibt, in dem wir
unsere Hinde einsetzen konnen, und dass klare Gesten maligeblich zur Verdeutlichung
unserer Ausfiihrungen beitragen. Ich mochte diese drei Punkte nun im Detail vorstellen.

Die Ausgangshaltung
Die Ausgangshaltung ist Start- und Endpunkt der Hiinde: Jede Geste beginnt in der Aus-
gangshaltung und kommt zu ihr zuriick. Bei Frau Merkel ist es die Merkel-Raute.

Vor allem das Verweilen in der Ausgangshaltung ist es, was sich fiir viele von uns
anfangs komisch anfiihlt, weil es einige Zeit dauert, bis wir uns an unsere Ausgangs-
haltung gewohnt haben. Mit etwas Ubung gelingt es aber recht schnell, eine einmal
festgelegte Ausgangshaltung ohne einen willentlichen Impuls wie selbstverstindlich ein-
zunehmen — so wie Frau Merkel ihre Raute.

Damit Sie eine fiir sich passende Ausgangshaltung finden konnen, mochte ich einige
Empfehlungen geben, die Sie bei der Wahl Threr Ausgangshaltung beriicksichtigen sollten:

1. Hinde vorne halten, ungefihr auf Bauchnabelhohe oder dariiber: Aus meinen bisheri-
gen Ausfithrungen zum Einsatz der Hiande folgt, dass die Ausgangshaltung der Hinde
vor dem Korper liegen sollte. Halten Sie die Hinde dabei ungefihr auf Bauchnabel-
hohe, gerne etwas hoher fiir noch mehr Aktionsbereitschaft.

2. Hinde ineinander: Legen Sie die Hinde ineinander, denn so entsteht der Eindruck von
Ruhe und Sicherheit. Bei einer Ausgangshaltung, in der die Hénde nicht ineinander
liegen, haben Sie wihrend einer Prisentation nicht so gut die Mdoglichkeit, Ruhe und
Gelassenheit zu vermitteln, sondern wirken hektischer und unsicherer.

3. Festhalten, nicht ablegen: Auch wenn es manchmal anatomisch schwierig ist: halten Sie
die Hédnde in der Ausgangshaltung. Legen Sie sie nicht auf dem Bauch ab. Machen Sie
es Thren Hénden nicht zu gemiitlich, denn sonst wird Thre Aktionsbereitschaft leiden.

4. Je lockerer, desto besser: Versuchen Sie, Ihre Hinde locker miteinander zu verbinden.
Manchmal fiihrt Anspannung dazu, dass wir unsere Hinde stark aneinanderpressen.
Dadurch verindert sich die Farbe der Hinde, weil das Blut abgeschniirt wird.
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5. Eine positive Haltung wihlen: Welche Zeit zeigen analoge Uhren in der Werbung?
Fast immer zehn Minuten nach zehn Uhr. Der Grund hierfiir ist, dass beide Zeiger
dann eine Art V bilden, das der Stellung des menschlichen Mundes beim Lécheln
entsprechen soll. Diesen Ansatz mochte ich aufgreifen: Versuchen Sie, Ihre Hinde
so zu halten, dass Thre Finger leicht nach oben zeigen. Achten Sie dazu darauf, dass
Thre Handgelenke nicht nach unten wegklappen. So vermitteln Sie eine positive
Grundhaltung.

6. Keine Ausgangshaltung wihlen, die schon belegt ist: Frau Merkel hat sich ihr Mar-
kenzeichen redlich verdient, deshalb sollten wir es ihr lassen. Also sollte eine Aus-
gangshaltung nicht schon belegt sein. Daher kommen weder die Merkel-Raute noch
etwa Handhaltungen des Betens infrage.

7. Nichts in den Hidnden halten: Auch wenn Sie wihrend Threr Présentation einen Stift
oder eine Prisentations-Fernbedienung in die Hand nehmen, weil Sie etwas an ein
Whiteboard oder eine Tafel schreiben oder Thre Prisentation weiterklicken miissen:
Versuchen Sie, in Threr Grundhaltung keine Gegenstinde in die Hand zu nehmen. Sie
behindern Sie beim Einsatz eindeutiger Gesten und verleiten Sie dazu, mit ihnen her-
umzuspielen, was Ihr Publikum von Thren Ausfiihrungen ablenkt.

Trotz dieser Einschrinkungen gibt es eine Vielzahl moglicher Ausgangshaltungen.
Meine liebste ist die in Abb. 3.9 dargestellte: die Hinde locker ineinander gelegt, die
Fingerknochel der linken Hand zeigen nach oben.

Klare Gesten im Aktionsfenster

Das Aktionsfenster ist der Bereich, in dem Gesten eingesetzt werden. Ublicherweise
wird das Aktionsfenster zu klein gewéhlt, sodass Gesten oft nicht ihre volle Kraft ent-
falten konnen. Denn je groBer der Bereich ist, in dem wir unsere Gesten zeigen, desto
weiter 6ffnen wir uns korperlich. Das fillt uns beim Prisentieren aufgrund der hohen
Anspannung oftmals nicht so leicht. Dennoch sollten wir uns um ein ausreichend grofes
Aktionsfenster bemiihen, damit unsere Gesten unsere Botschaften sinnvoll unterstreichen
konnen.

Das Aktionsfenster geht von der Giirtellinie (unten) bis zur Stirn (oben) und erstreckt
sich iiber eine Breite, die sich aus unseren zur Seite ausgestreckten und leicht angewin-
kelten Armen ergibt (vgl. Abb. 3.10 links). Und eigentlich ist das Aktionsfenster ein
Aktionsquader, weil es neben der Hohe und der Breite auch eine Tiefe besitzt: Gesten
sollten nicht direkt vor dem Korper, sondern ca. 30 bis 50 cm davor eingesetzt werden
(vgl. Abb. 3.10 rechts). Damit konnen wir festhalten, dass eine gute Geste die Grofie des
Aktionsfensters vollstindig ausnutzt.

Im Aktionsfenster sollten klare Gesten eingesetzt werden, schlieflich ist der Ein-
satz der Hinde ein Werkzeug des Kernfeldes Klarheit. Eine Geste ist dann eine klare
Geste, wenn sie zwei Anforderungen erfiillt. Erstens nimmt eine klare Geste Zeit und
Raum ein. Damit verweilt eine klare Geste einige Momente, um ihre volle Bedeutung
zu entfalten. Stellen Sie sich zum Beispiel die typische Daumen-hoch-Geste vor: Wenn



92 3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

Abb. 3.9 Ausgangshaltung
der Hénde

wir diese Geste einsetzen wollen, weil ein Zuhorer einen wertvollen Beitrag zu unserer
Prisentation geleistet hat, dann sollte diese Geste mindestens eine volle Sekunde stehen.
Raum nimmt eine klare Geste dann ein, wenn sie die gesamte Grofe des Aktionsfensters
ausnutzt. Zweitens ist eine klare Geste unmissverstdndlich. Die Bedeutung vieler Gesten
ist tief in unserer emotional-motivatorischen Ebene 2 gespeichert. Dennoch sollten wir
darauf achten, dass wir durch Gesten keine missverstidndlichen Botschaften aussenden
oder dass gesprochene Sprache und Geste einander widersprechen.

> Geben Sie lhren Gesten Zeit und Raum, damit sie lhre Aussagen wirksam
unterstreichen kdnnen.

Unser Publikum wird uns aufmerksamer folgen, wenn wir klare Gesten im Aktionsfenster
anwenden. Allerdings gibt es einige Gesten, deren Einsatz problematisch sein kann. Das
hingt vor allem an der kulturell unterschiedlichen Konnotation vieler Gesten: So ist die
Daumen-hoch-Geste in manchen Lindern sehr negativ behaftet, weil sie eine Geste der
Beschimpfung ist (dhnlich unserem Mittelfinger). Daher ist es vor allem bei Présentationen
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Abb. 3.10 Dimensionen des Aktionsfensters

im Ausland ratsam, sich vorher iiber No-Gos bestimmter Gesten zu informieren. Bei uns
ist es vor allem der Zeigefinger, der sparsam eingesetzt werden sollte (vgl. Pease und Pease
2006, S. 38 ff.). Der nach oben gerichtete und vor und zuriick bewegte Zeigefinger wird als
sehr belehrend-autoritdr wahrgenommen und sorgt eher fiir Widerstinde als fiir Verstind-
nis. Auch das direkte Zeigen auf Zuhorer mit dem Zeigefinger, etwa wenn wir in einer Fra-
gerunde eine Person drannehmen mdchten, kann negativ aufgefasst werden. Besser hierfiir
eignet sich die ausgestreckte Hand mit der Handfldche nach oben, mit der wir dann auf die
entsprechende Person zeigen konnen. Insgesamt sollten wir also auf den Einsatz positiv
behafteter Gesten setzen.

Empfohlene Dosierung

In meiner liebsten Computerspiel-Reihe Monkey Island gibt es einen wunderbaren Cha-
rakter namens Stan. Er ist ein echter Verkaufer, der zu 100 % hinter seinen Produkten
und Dienstleistungen steht. Allerdings unterstiitzt er seine brillante Rhetorik durch wil-
des und hektisches Gestikulieren, sodass einem beim Zusehen fast schwindelig wird.
Schon nach kurzer Zeit kann man sich nicht mehr auf das konzentrieren, was Stan sagt,
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sondern ist durch das Zappeln seiner Arme und Hinde vollstindig abgelenkt. Daher lau-
tet meine erste Empfehlung zum Einsatz der Hinde: Machen Sie es nicht wie Stan, son-
dern setzen Sie Thre Hinde bewusst ein.

Die wenigsten von uns diirften den Einsatz der Hdnde allerdings von Haus aus wie
Stan dosieren. Vielmehr setzen viele Prisentierende ihre Hénde eher zu sparsam ein,
sodass sie keine oder zu wenige klare Gesten verwenden, das Aktionsfenster nicht voll-
stindig ausnutzen oder nicht zur Ausgangshaltung zurtickkehren, wenn sie einen inhalt-
lichen Punkt abgeschlossen haben. Daher empfehle ich, dieses Werkzeug hoch dosiert
einzusetzen. Dreh- und Angelpunkt dabei ist immer die Ausgangshaltung: Versuchen Sie,
eine fiir Sie passende Ausgangshaltung zu finden und diese ab sofort immer in Thren Pri-
sentationen zu nutzen. Welche und wie viele Gesten Sie dann in Threm Aktionsfenster
einsetzen, ist gar nicht so entscheidend. Vielmehr ist es wichtig, dass Sie sich in der Vor-
bereitungsphase Threr Prisentation iiberlegen, was Ihre entscheidenden Gedanken sind,
die Sie vermitteln mochten. Ermitteln Sie hierfiir passende, eindeutige Gesten, und legen
Sie fest, wie Sie Thr Aktionsfenster damit fiillen wollen und wie lange soll die Geste ste-
hen soll.

Wenn Sie eine solche Vorbereitung fiir die wichtigsten Gedanken Ihrer Prisentation
durchfiihren, wird sich der Einsatz Threr Hiande Schritt fiir Schritt verselbststindigen,
sodass Thre Hiande Ihre Ausfiihrungen irgendwann ganz natiirlich unterstreichen. Und
falls Sie jemand fragt, ob Sie Stan aus dem Computerspiel Monkey Island kennen, dann
wissen Sie, dass Sie dieses Werkzeug vielleicht etwas zu hoch dosiert haben.

Auf einen Blick

e Die Hénde gehoren zu unseren wichtigsten Prisentationswerkzeugen. Sie sind in
der Lage, unsere inhaltlichen Ausfiihrungen verstindnisfordernd zu untermalen.

e Beim Einsatz der Hinde ist auf eine passende Grundhaltung, die vollstindige
Ausnutzung des Aktionsfensters sowie eindeutige Gesten zu achten.

e Wir sollten unsere Hidnde nicht hinter den Riicken nehmen, sie nicht in die
Hosentaschen stecken und auch nichts in den Hianden halten, was wir gerade
nicht brauchen.

3.1.2.7 Spots wihlen

Drei Positionen fiir Thre Ideen
Bisher habe ich viel dazu gesagt, wie wir beim Prisentieren stehen sollten, um unsere
Klarheit zu steigern. Allerdings bin ich noch nicht darauf eingegangen, wo wir stehen
sollten. Mit dieser Frage mochte ich mich bei diesem Werkzeug, dem Wihlen der Spots,
intensiv befassen.

Haben Sie schon einmal eine Casting-Show im Fernsehen verfolgt? Germany’s next
Topmodel, Deutschland sucht den Superstar oder Das Supertalent? Woher wissen die
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Kandidaten immer, wo auf der Biihne sie stehen miissen? Auf dem Boden ist eine Mar-
kierung angebracht, und zwar an der Stelle, an der die Kandidaten durch das Studiolicht
am besten ausgeleuchtet werden. Diese Stellen heillen Spots, denn sie werden von soge-
nannten Spotlights angestrahlt. Daher hei3t dieses Werkzeug: Spots wihlen.

So, wie es bei einer Fernsehaufzeichnung feste Positionen auf der Biihne gibt, gibt es
diese auch bei einer Priasentation. Der Unterschied ist, dass es bei einer Casting-Show in
der Regel einen Spot gibt, ndmlich irgendwo mit gebiihrendem Abstand zum Jury-Tisch.
Beim Prisentieren gibt es drei Spots. Welche das sind, werde ich Thnen gleich darstellen.
Vorab mochte ich allerdings einen wichtigen Aspekt herausstellen. Die Spots sind immer
Orientierungspunkte. Sie konnen Sie mit der Ausgangshaltung der Hénde vergleichen:
Sie kehren immer wieder auf die Spots zuriick, sie bilden damit sozusagen Start- und
Endpunkte Threr Bewegungen auf der Biihne. Sie sollten aber nicht wie fest verwurzelt
auf den Spots verweilen, denn dann wiirden Sie einem anderen Kernfeld des exzellen-
ten Présentierens, ndmlich der Dynamik, nicht gerecht werden. Also: Bitte bewegen Sie
sich frei vor Threm Publikum und sehen Sie die Spots als Hilfspunkte, auf die Sie immer
wieder zuriickkehren konnen, wenn Sie Ihre Gedanken auf eine bestimmte Art vermitteln
wollen. Und welche Art der Ideenvermittlung zu welchem Spot passt, zeige ich jetzt.

Der Prisentationsspot

Der Présentationsspot ist der Spot, von dem aus wir unsere eigentliche Prisenta-
tion halten. In der Regel ist die Basis unserer Pridsentation ja eine PowerPoint- oder
Key-Note-Prisentation, die auf einem Notebook gespeichert ist. Also sollten wir fiir den
Prisentationsspot eine Position wéhlen, von der aus wir sowohl unsere Présentation auf
dem Rechner als auch unser Publikum gut im Blick behalten konnen. Denn es ist essen-
ziell, dass wir unser Publikum niemals aus den Augen lassen. Nur wenn wir unser Pub-
likum permanent aufmerksam verfolgen, konnen wir gegensteuern, wenn der Kontakt
einmal abzubrechen droht.

> Drehen Sie Ihrem Publikum niemals den Riicken zu. Behalten Sie es immer im
Auge, damit Sie jederzeit auf Ihr Publikum reagieren kénnen.

Wenn wir von unserem bereits angesprochenen Biihnen-Setting ausgehen (Leinwand mit
Beamer, Flipchart, kleiner Tisch mit Notebook), dann bietet sich die Positionierung des
Priisentationsspots wie in Abb. 3.11 gezeigt schréig hinter dem kleinen Tisch an.” Von die-
sem Punkt aus konnen wir sowohl unser Publikum als auch unser Notebook gut sehen Die
gestrichelten Pfeile in Abb. 3.11 geben unser Sichtfeld an. Es betragt durchschnittlich 150°.

7Abb. 3.11 geht von einer offenen U-Bestuhlung aus. Allerdings gelten alle Ausfiihrungen auch fiir
andere Bestuhlungsformen. Auflerdem ist der Tisch in diesem Setting etwas links von der Mitte der
Biihne positioniert. Ist dieser rechts von der Mitte aufgestellt, gelten alle Ausfiihrungen entspre-
chend spiegelverkehrt.
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Abb. 3.11 Lage des Prisentationsspots

Wenn wir also frontal zum Publikum stehen, konnen wir vom Prisentationsspot aus das
gesamte Publikum sehen. Durch leichtes Drehen des Kopfes nach rechts unten féllt unser
Blick dann auf das Notebook. Die Bewegung des Kopfes ist dabei minimal, der Korper
muss sich gar nicht drehen. So kdnnen wir vom Prisentationsspot aus mit einer offenen
Korperhaltung zum Publikum hin viel Klarheit ausstrahlen. Dazu sollten wir die Achsen
ausrichten, dem Publikum in die Augen schauen, wenn wir nicht gerade auf den Bild-
schirm blicken, und unsere Ausfiihrungen durch den Einsatz unserer Hinde unterstreichen.

Fiir das Prisentieren vom Prisentationsspot aus sind einige Besonderheiten zu beach-
ten. Erstens sollten wir bei einer Prisentation mit PowerPoint die sogenannte Refe-
rentenansicht aktivieren. Bei Keynote heiflit die Funktion Moderatormonitor und ist
automatisch aktiviert. So erhalten wir auf unserem Notebook-Bildschirm ein anderes
Bild als das auf der Leinwand dargestellte. Unser Publikum sieht auf der Leinwand die
jeweils aktuelle Folie. Bei PowerPoint sehen wir ebenfalls diese Folie und dariiber hin-
aus die nidchste Folie oder Animation, die seit Start der Prédsentation abgelaufene Zeit
und die Uhrzeit. AuBBerdem, und das ist ganz besonders wichtig, sehen wir unsere Noti-
zen, die wir bei der Vorbereitung der Priasentation ins Notizenfeld eingetragen haben. Bei
Keynote konnen wir den Aufbau dieser Ansicht sogar noch individuell konfigurieren. Da
wir unsere Notizen im Notizenfeld sehen konnen, brauchen wir auf dem Prisentations-
spot auch keine Moderationskarten — diesen Aspekt hatte ich ja bereits angesprochen.

Da der Prisentationsspot stark an unsere PowerPoint- oder Keynote-Prisentation
gebunden ist, sollten wir auf diesem Spot auch hauptsichlich zu solchen Inhalten spre-
chen, die auf unseren Folien dargestellt sind. Fiir besondere Details oder Inhalte {iber
Folien hinaus bieten sich die beiden anderen Spots an.
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Der Erklidrungsspot

Der Erklarungsspot ist der Spot, von dem aus wir Details auf unseren Folien erkldren.
Immer wenn wir auf Folien Zusammenhinge darstellen, die so erkldarungsbediirftig sind,
dass wir den Blick unseres Publikums fiihren miissen, sollten wir vom Présentationsspot
auf den Erkldrungsspot wechseln. Hierfiir konnen wir entweder unsere Hénde oder bei
sehr grofen oder hoch angebrachten Leinwénden einen Laserpointer nutzen. Wiirden
wir die Details von Prisentationsspot aus erkldren, miissten wir unserem Publikum den
Riicken zudrehen, da wir vom Prisentationsspot aus nicht gleichzeitig auf die Leinwand
zeigen und unser Publikum ansehen konnen. Also bietet sich fiir eine Detailerlduterung
ein Wechsel zum Erklirungsspot an.’

Der Erkldrungsspot liegt neben der Projektionsfliche des Beamerbildes bzw. direkt
neben dem Flipchart oder Whiteboard (vgl. Abb. 3.12 fiir die Variante mit Beamer und
Leinwand und Abb. 3.13 fiir die Variante mit Flipchart). Unsere Position auf dem Erkli-
rungsspot ist nicht frontal zum Publikum, sondern leicht zu der Seite gedreht, an der
die Projektionsfliche liegt bzw. das Flipchart oder Whiteboard steht. Das Blickfeld von
150° reicht bei dieser Grundhaltung vollkommen aus, um das gesamte Publikum im
Blick zu behalten. Wenn wir uns dabei seitlich in Richtung der Projektionsfliche drehen
und mit der entsprechenden Hand auf Details unserer Darstellungen zeigen, verlieren
wir unser Publikum nur sehr kurz aus den Augen, weil wir unseren Kopf nur um etwa
90° drehen miissen. Den Riicken wenden wir dem Publikum gar nicht zu. So behalten
wir engen Kontakt, wihrend wir gleichzeitig tief in die Details unserer Prdsentation ein-
steigen konnen.

Wenn wir ein mobiles Flipchart oder Whiteboard verwenden, sollten wir dieses
etwas niher an unser Publikum heranholen, um Details deutlicher zeigen zu koénnen.
Thre Position sollte dann so gewihlt werden, dass wir von dem dann etwas ndher am
Publikum liegenden Erklidrungsspot immer noch das gesamte Publikum im Blick haben
(vgl. Abb. 3.13). Bei der Verdnderung der Position von Flipchart oder Whiteboard sollten
wir natiirlich darauf achten, dass es nicht im Beamerlicht steht. Hierzu ein Tipp: Wenn
wir auf der Tastatur unseres Notebooks die Taste B driicken, dann wird der Bildschirm
schwarz. B steht fiir black. So scheint kein Licht auf Flipchart oder Whiteboard. Durch
erneutes Driicken der Taste B kommt das Bild zurtick.

Natiirlich kann es in einer Prisentation mehrere Erkldrungsspots geben. Bei meinen
Prisentationen sind es in der Regel zwei: einer an der Leinwand und einer an einem
Flipchart. Dieses verwende ich immer dann, wenn ich eine Idee entwickeln mochte.

8Es gibt auch die Moglichkeit, wihrend der Prisentation am Rechner eine Art virtuellen Laser-
pointer zu nutzen (die meisten Pridsentationsprogramme bieten diese Funktion). Ich habe bislang
jedoch noch niemanden erlebt, der diesen virtuellen Laserpointer iiberzeugend einsetzen konnte.
Will man diese Funktion nutzen, muss man sich in der Regel iiber sein Notebook beugen und die
Achsen sind nicht mehr gerade. Auflerdem geht der Blickkontakt mit dem Publikum fiir recht
lange Zeit verloren, weil man sich auf die Bedienung des virtuellen Pointers konzentrieren muss.
Dabher rate ich von dieser Option eher ab.
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Der Sweet Spot

Was ist das Siie an einer Prisentation? Wenn ich sage, dass es bei einer Prisentation

immer darum geht, eine Idee von Mensch zu Mensch zu vermitteln, dann ist das Siifle der

direkte und ungestorte Kontakt von Mensch zu Mensch. Und dafiir gibt es den Sweet Spot.
Die Lage des Sweet Spots ist so nah wie moglich am Publikum, ohne dass wir dabei

unser Publikum aus den Augen verlieren. Das ist in der Regel ein Zielkonflikt, denn je
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niher wir ans Publikum herangehen, desto weniger Zuhorer haben wir noch direkt im
Blick, insbesondere an den Rédndern. Das gilt auch dann, wenn keine U-Bestuhlung vor-
liegt, da unser Sichtfeld ja nur 150° betrégt.

Bei einer U-Bestuhlung bietet sich eine Positionierung des Sweet Spots mittig und
nicht ganz auf Hohe der an den Rindern des U sitzenden Zuhorer an (vgl. Abb. 3.14.).
Bei jeder anderen Art der Bestuhlung ist dieser Punkt mittig vor der ersten Reihe. Beim
Prisentieren auf dem Sweet Spot sollten wir frontal vor dem Publikums stehen und stets
in der vertikalen Achse leicht rotieren, also mal etwas nach rechts, mal etwas nach links
drehen, um so auch die Zuhorer an den Rindern anzusprechen.

Und wann gehen wir auf den Sweet Spot? Wir sollten ihn immer dann aufsuchen,
wenn wir den direkten Kontakt mit dem Publikum suchen, also auf Interaktion setzen.
Je linger eine Présentation dauert, desto anspruchsvoller wird es, den Kanal zum Publi-
kum offen zu halten. Und neben der Dynamik ist Interaktion die Moglichkeit, Aufmerk-
samkeit aufrechtzuerhalten. Auferdem geht es beim Présentieren ja um den Kontakt von
Mensch zu Mensch. Ndher konnen wir den Menschen in unserem Publikum nicht sein,
sodass auf dem Sweet Spot der intensivste Kontakt von Mensch zu Mensch moglich ist.
Durch diese Nihe durchbrechen wir die unsichtbare Mauer, die es zwischen Prisenta-
toren und Publikum oft gibt. Dadurch werden wir als Menschen greifbar und sind nicht
mehr nur Experte fiir die fachlichen Aspekte unserer Prisentation. Auf dem Sweet Spot
halten wir also nicht einfach eine Prisentation, sondern wir verlassen das Korsett von
Folien, Grafiken, Tabellen und Formeln, sprechen frei und direkt mit unserem Publikum
und konnen es so fiir unsere Ideen begeistern. Das ist der Schliissel zur Exzellenz.

Damit wir unsere Ideen auf dem Sweet Spot ohne Ablenkung vermitteln konnen,
schalten wir hier unsere Pridsentation auf jeden Fall aus. Nutzen Sie dazu entweder die
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Abb. 3.14 Lage des Sweet Spots
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Taste B auf der Tastatur oder besser noch eine Prisentations-Fernbedienung, die eben-
falls diese Funktion hat (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Ungewohntes Schwarzbild*).
So steht dem direkten Dialog mit dem Publikum nichts im Wege.

Aus der Praxis: Ungewohntes Schwarzbild

Ich erlebe es immer wieder, dass Zuhorer aus dem Publikum miteinander tuscheln,
wenn ich das erste Mal mit der Fernbedienung das Beamerbild schwarz schalte. Oder
jemand signalisiert mir wild gestikulierend, dass mein Bild ausgegangen sei. Wenn
ich dann sage, dass das durchaus Absicht war, wundern sich viele dariiber, dass das
Schwarzschalten des Bildes einfach so geht.

So, wie sich manche Zuhorer erst an ein schwarzes Pridsentationsbild gewohnen
miissen, ist auch die direkte Ansprache vom Sweet Spot aus oft ungewohnt. Aller-
dings erfolgt die Gewohnung sehr schnell, und die Zuhorer schitzen die direkte
Ansprache in der Regel sehr. In meinen Prédsentationstrainings ist es oftmals der
Sweet Spot und das Agieren auf ihm, das die Teilnehmer fiir ihre eigenen Présentatio-
nen als besonders wertvoll erachten.

Wann welcher Spot eingenommen wird, hingt davon ab, was wir in welchem Moment
erreichen wollen: Folien prisentieren (Pridsentationsspot), Details erldutern (Erkldrungs-
spot) oder direkte Interaktion mit unserem Publikum (Sweet Spot). In Abschn. 4.2.3
werde ich die Chronologie einer Prédsentation zusammenfassen und dabei auch auf die
Nutzung der verschiedenen Spots eingehen.

Bewegung zwischen den Spots

Wie oft wir zwischen den Spots wechseln, hidngt von den jeweiligen Aufgaben und Her-
ausforderungen ab, mit denen wir bei einer Prisentation gerade konfrontiert sind. Aber
definitiv sollten wir im Verlauf einer Pridsentation mehrfach die Spots wechseln, denn
jeder Spot leistet seinen ganz eigenen Beitrag fiir unseren Prisentationserfolg. Das typi-
sche Bewegungsmuster zwischen den Spots ergibt sich dann gemif3 Abb. 3.15.

Empfohlene Dosierung

Nicht immer ist die exakte Positionierung der Spots so mdglich, wie hier beschrieben.
Daher geht es mir im Rahmen der Dosierung bei diesem Werkzeug nicht so sehr um die
Intensitdit seines Einsatzes. Hierzu kann ohne Einschriankung festgehalten werden, dass
es immer diese drei Spots geben sollte. Vielmehr soll es um die Frage gehen, wie man in
Bezug auf die Spots improvisieren kann, wenn Sie nicht frei verteilbar sind.

Am haufigsten stellt die Platzierung des Prisentationsspots eine Herausforderung
dar. Entweder ist ein Kabel zu kurz, sodass das Notebook sehr nah am Beamer stehen
muss. Oder wir miissen unsere Prisentation von einem Rechner aus halten, der fest ins-
talliert und damit nicht mobil ist. Womdglich gibt es auch keinen kleinen Tisch, son-
dern nur einen groflen Tisch, ein grofles Pult oder irgendein anderes Monstrum, das wir
eigentlich nicht auf unserer Biihne haben mochten. Wenn irgendwie moglich, sollten
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wir versuchen, unseren eigenen Rechner mitzubringen und ihn auf der Biihne wie hier
beschrieben positionieren. Im Zweifel konnen wir ihn auch auf den Boden oder einen
Stuhl stellen. Dabei ist es tendenziell besser, den Prisentationsspot etwas niher am Pub-
likum als zu weit weg zu positionieren. Wenn es irgendwie geht, sollten wir Barrieren
auf unserer Biihne, also gro3e Tische oder Pulte, auf jeden Fall vermeiden.

Die Positionierung von Erklarungs- und Sweet Spot stellt in der Regel keine so grofie
Herausforderung dar wie die Wahl des Prisentationsspots. Sollte neben der Projektions-
flache einmal nicht gentigend Platz sein, dann konnen wir uns auch davor stellen, auch
wenn wir damit einen Teil der Leinwand verdecken. Auf jeden Fall sollten wir unserem
Publikum moglichst nicht den Riicken zuwenden. Womdglich miissen wir uns deshalb
mal an den rechten, mal an den linken Rand der Projektionsflache stellen.

Die Wahl des Sweet Spots wird manchmal dadurch anspruchsvoll, dass bei parlamen-
tarischer Bestuhlung die erste Reihe frei bleibt. Wenn sich unser Publikum partout nicht
in die erste Reihe setzen mag, dann konnen wir den Sweet Spot so wihlen, dass wir die
erste Tischreihe mit den Oberschenkeln fast beriihren. So konnen wir ein Maximum an
Nihe herausholen.

Auf einen Blick

e Beim Prisentieren befinden wir uns immer auf einer Biihne, auch wenn wir
nicht zwingend erhoht stehen. Damit wir auf unserer Bithne moglichst tiberzeu-
gend wirken konnen, miissen wir festlegen, wo wir beim Prédsentieren stehen
wollen.
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e Auf unserer Biihne gibt es drei unterschiedliche Positionen oder Spots. Jeder
Spot erfiillt eine eigene Funktion.

e Vom Prisentationsspot aus stellen wir unsere Folien vor, vom Erkldrungsspot
aus erldutern wir Details unserer Prisentation, und vom Sweet Spot aus gehen
wir in die direkte und ungestorte Interaktion mit unserem Publikum.

3.1.2.8 Vor dem Publikum bewegen

Auf dem Sweet Spot beginnen

Bei den letzten Werkzeugen ging es um die Frage, wie oder wo wir bei einer Présen-
tation stehen sollten, wobei ich im Rahmen der Vorstellung unserer Spots auch auf die
Moglichkeiten der Bewegung zwischen den Spots eingegangen bin. Bei diesem Werk-
zeug geht es jetzt nicht mehr um die Bewegung zwischen den verschiedenen Spots, son-
dern generell um die Frage, wie viel oder wenig wir uns beim Sprechen vor unserem
Publikum bewegen sollten.

Meine Hinweise hierzu betreffen vor allem den Sweet Spot, nicht so sehr den Erkli-
rungs- oder Prisentationsspot. Denn auf dem Erkldarungsspot sollten wir uns rela-
tiv wenig bewegen, um von der Erkldrung selbst und dem Objekt der Erkldrung (eine
Tabelle, ein Schaubild oder Ahnliches) nicht abzulenken. Gleiches gilt auch fiir den
Prisentationsspot: Wenn wir unsere Folien vorstellen, sollten wir die Aufmerksamkeit
unseres Publikums nicht von den Folien abbringen. Aulerdem wollen wir ja selbst einen
klaren Blick auf unsere Folien haben, weswegen Bewegung auf dem Prisentationsspot
nur sehr eingeschriankt moglich ist.

Die Bewegung vor dem Publikum findet also vor allem vom Sweet Spot ausgehend
statt. Dort fithren wir den direkten Dialog mit unserem Publikum, der durch Bewegung
untermalt werden sollte. So untermauern wir unsere Klarheit, denn durch die freie Bewe-
gung auf der gesamten Breite der Biihne zeigen wir, dass wir uns auf unserer Biihne sicher
fithlen. Damit ist auch schon das Bewegungsmuster vom Sweet Spot ausgehend klar: nach
rechts oder nach links parallel zur ersten Reihe des Publikums. Dabei kénnen wir immer
auch einen Schritt in die Tiefe, also auf das Publikum zu, machen. Schlieflich gehe ich
davon aus, dass wir beim Présentieren niemals pauschal zu einer Gruppe, sondern individu-
ell zu einer Menge an Einzelpersonen sprechen. Ausgehend von dieser Philosophie ist der
Schritt auf einen einzelnen Zuhorer zu die Grundlage fiir eine direkte Kontaktaufnahme. Je
nach Sitzordnung des Publikums ergibt sich dann ein klassisches Rechts-links-in-die-Tiefe-
Bewegungsmuster bei Theater- oder parlamentarischer Bestuhlung oder ein eher u-formi-
ges Rechts-links-in-die-Tiefe-Bewegungsmuster bei U-Bestuhlung (vgl. Abb. 3.16).

Der Schritt in die Tiefe
Fiir unsere Klarheit ist der Schritt in die Tiefe, also die Bewegung auf einen bestimmten
Zuhorer zu, von besonderer Bedeutung. Allerdings miissen wir dabei den Abstand zum
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Abb. 3.16 Bewegung vor dem Publikum

Publikum richtig dosieren: Gehen wir zu nah an eine Person heran, ist das zwar hilfreich
fiir unsere Klarheit, da man uns ein hohes Malf} an Selbstvertrauen zuschreibt, schlie3lich
trauen wir uns nah heran. Auf der anderen Seite kann dieser Schritt auf das Publikum zu
bedrohlich wirken. Das liegt vor allem daran, dass wir die vegetativ-affektive Ebene 1
eines Zuhorergehirns aktivieren, wenn wir ihm zu nahe kommen und in seine Komfort-
zone eindringen. Und je ndher wir kommen, desto stirker verletzten wir sie. Au3erdem
wird beim Eindringen in die Komfortzone das Uber-Unterordnungs-Verhiltnis zwischen
uns und dem entsprechenden Zuhorer konkret sicht- und spiirbar: Er sitzt und wir ste-
hen, sodass er zu uns aufschauen muss, wenn er uns ansehen will. Je ndher wir kommen,
desto stirker muss die Person den eigenen Kopf in den Nacken legen, was das Uber-
Unterordnungs-Verhiltnis weiter steigert. Daher sollten wir auf keinen Fall zu nah an
eine Person herangehen.

Ist der Abstand zum Publikum aber zu grof}, dringen wir zwar nicht in die Komfort-
zonen unserer Zuhorer ein und unterstreichen damit auch kein Uber-Unterordnungs-Ver-
hiltnis, leisten aber auch keinen entscheidenden Beitrag fiir unsere Klarheit. Deswegen
stellt sich die Frage, wie nah wir ans Publikum herantreten sollten. Die Antwort ist ein-
fach, wenn auch individuell unterschiedlich: So nah wie moglich, ohne dabei bedrohlich
zu wirken. Je nachdem, wie grof3 Sie sind, welche Statur Sie haben und wie grof3 die
Menschen in Threm Publikum sind, ist das mal etwas ndher oder etwas weiter entfernt.
Als konkrete Daumenregel konnen Sie sich aber merken, dass Sie so nah an eine Person
herantreten konnen, wie diese Sie ansehen kann, ohne dabei den Kopf spiirbar anheben
zu miissen. Legt ein Zuhorer den Kopf in den Nacken oder rutscht er mit seinem Gesil3
auf dem Stuhl nach vorne, um ohne Veridnderung der Kopfhaltung nach oben zu schauen,
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sind Sie zu nah. Im Normalfall sind das etwa eineinhalb Meter Abstand, die Sie halten
sollten.

P> Gehen Sie so nah wie maoglich an Ihr Publikum heran, aber nicht so nah, dass
Sie bedrohlich wirken.

Die Daumenregel des Abstandes gilt fiir jede Art von Bestuhlung. Sie fiihrt bei einer
Theater- oder parlamentarischen Bestuhlung dazu, dass unsere Bewegungswege relativ
konsequent in einem rechten Winkel vom Sweet Spot aus nach rechts oder links fiih-
ren und sich bei einer U-Bestuhlung auch ein u-formiges Bewegungsmuster ergibt (vgl.
Abb. 3.16).

Der Schritt in die Tiefe ist aber nicht nur fiir die Steuerung unserer Klarheit von gro-
Ber Bedeutung. Bereits mehrfach habe ich die unsichtbare Mauer angesprochen, die bei
vielen Prisentationen eine Barriere zwischen Prisentator und Publikum bildet und das
Offnen sowie das Offenhalten eines Kanals zwischen Sender und Empfinger erschwert.
Diese unsichtbare Mauer entsteht aus unterschiedlichen Griinden, in der Regel bereits aus
dem fiir Prisentationen typischen Uber-Unterordnungs-Verhiltnis. Sie wird grofer und
uniiberwindbarer, wenn dem Publikum wenig Wertschitzung entgegengebracht wird oder
keine positive Prasentationsatmosphére herrscht (um nur zwei moégliche Faktoren zu nen-
nen). Aber selbst bei perfekten Rahmenbedingungen und sorgfiltig dosierten Werkzeugen
kann diese Mauer noch vorhanden sein oder sich wihrend einer Présentation bilden. Der
wirksamste Weg, um sie zu durchbrechen, ist der Schritt in die Tiefe, auf das Publikum
zu. Denn Nihe zum Publikum ist das beste Mittel, um die unsichtbare Mauer gar nicht
erst entstehen zu lassen oder sie sofort wieder einzurei3en, wenn sie sich aufbaut.

> Der Schritt in die Tiefe ist das beste Mittel, um die unsichtbare Mauer zwischen
lhnen und lhrem Publikum zu durchbrechen.

Bewegungstipps
Wenn Sie nun vom Sweet Spot aus nach rechts oder links gehen und zwischendurch
immer wieder einen Schritt auf das zu Publikum zu machen, dann sollten Sie dabei auf
Folgendes achten:

1. Tempo: Sie brauchen auf der Biihne nicht schnell zu gehen, um Ihre Klarheit zu
unterstreichen. Ein normales Tempo, wie etwa bei einem ziigigen Spaziergang, reicht
aus.

2. Korperspannung: Auch wenn Sie in einem normalen Tempo iiber die Biihne gehen,
achten Sie stets auf Korperspannung und einen geraden Riicken.

3. Fiie anheben: Es mag selbstverstindlich klingen, aber achten Sie darauf, Thre Fiile
beim Laufen anzuheben und nicht zu schlurfen. Das mifige Tempo auf einer Biihne
verleitet manche Personen dazu, die Fiile iiber den Boden schleifen zu lassen, was
sowohl ablenkt als auch geringe Spannung suggeriert.
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4. Kreuzschritt: Setzen Sie Ihre Fiile im Kreuzschritt iibereinander, wenn Sie von links
nach rechts oder andersherum laufen. So konnen Sie Threm Publikum immer mit
einer gedffneten frontalen Korperhaltung begegnen und miissen ihm nicht die Seite
zuwenden.

5. Parallelschritt: Beim Schritt in die Tiefe, also auf IThr Publikum zu, gehen Sie ganz
normal, weil sie dabei ja automatisch frontal zum Publikum positioniert sind.

6. Start und Ziel: Beginnen und enden Sie immer auf dem Sweet Spot. Wie die Aus-
gangshaltung beim Einsatz der Hénde ist auch der Sweet Spot Start und Ziel.

Wenn Sie diese Tipps beriicksichtigen, zeigen Sie natiirliche Bewegungen auf der Biihne,
die Thre Klarheit unterstreichen (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Der General®).

Aus der Praxis: Der General

Einer meiner fritheren Professoren wurde von uns immer nur ,,der General*“ genannt.
Er unterrichtete das Fach Investition und Finanzierung und kannte sich in seiner
Materie sehr gut aus. Fast seine gesamte Vorlesung hindurch rezitierte er aus dem
Gedéachtnis. Sowohl Investitionsrechenverfahren als auch Finanzierungsmethoden
gab er in seinem ganz eigenen Rhythmus lehrbuchhaft und bestimmte Passagen im
sorgsam wiederholenden Diktatstil zum Besten. Wir mussten alles mitschrieben.
Dabei bewegte sich der General nach dem immer gleichen Muster vor uns hin und
her: Die Hidnde hinter dem Riicken verschrinkt, dadurch der Oberkorper leicht nach
vorne gebeugt. Er ging hinter seinem Pult von rechts nach links marschierend durch
den Raum, bis er an einem Ende seiner Biihne angekommen war. Dann drehte er
sich militdrisch auf einem Fuf}, um anschlieBend wieder zuriickzumarschieren, den
Blick stets starr Richtung Boden gerichtet und dabei Formeln und Methoden diktie-
rend. Nur zu Beginn und zum Ende der Vorlesung blicke er in unsere Richtung (und
wenn er zwischendurch mal eine Frage zulassen wollte, was aber selten der Fall war).
So konnten wir immer entweder seine linke oder seine rechte Seite sehen. Mehr-
fach kontrollierten wir aus Spal}, ob sein Auf und Ab eine Furche in den Boden des
Vorlesungssaals geschiirft hatte, aber es war auch am Ende des Semesters nichts zu
erkennen.

Der General mochte ein Fachmann auf seinem Gebiet gewesen sein, aber Begeis-
terung fiir Investition und Finanzierung hat er bei mir nie entfacht. Er hat es einfach
nicht geschafft, einen Kanal zu uns zu 6ffnen, weil er es nie fiir notig hielt, Kontakt
und Néihe aufzubauen. Das einzige, was mir wirklich im Gedéchtnis geblieben ist, ist
sein Gang und die Frage, warum jemand Hochschullehrer wird, der so wenig Wert auf
Kontakt zu Menschen legt.

Empfohlene Dosierung

Grundsitzlich diirfen wir uns ruhig viel vor unserem Publikum bewegen. Bewegung
fiihrt bei uns dazu, dass der gesamte Kreislauf aktiv ist, was uns schneller denken lésst.
Auflerdem muss sich unser Publikum auch bewegen, wenn wir uns bewegen, auch wenn
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es nur die Kopfe und Blicke sind, die uns folgen. So iibertrigt sich ein Stiick unserer
Aktivitdt auf unser Publikum. AuBlerdem kann Nervositit viel besser ertragen werden,
wenn wir aktiv sind — aber darauf werde ich noch separat eingehen.

Achten Sie bei der Bewegung vor dem Publikum lediglich darauf, die genannten
Tipps zu beriicksichtigen: Laufen Sie nicht hektisch und ziellos auf und ab, gehen Sie
nicht zu impulsiv auf das Publikum zu und behalten Sie eine offene Haltung zum Publi-
kum bei. Ansonsten lassen Sie Ihrem natiirlichen Bewegungsdrang ruhig freien Lauf.

Auf einen Blick

e Um unsere Klarheit beim Pridsentieren zu unterstreichen, sollten wir uns vor
unserem Publikum bewegen. Ausgangspunkt hierfiir ist vor allem der Sweet
Spot.

e Bei der Bewegung vor dem Publikum sollten wir die Breite der Biihne vollstin-
dig ausnutzen und immer wieder einen Schritt auf unser Publikum zu machen.

e Auflerdem sollten wir auf eine stets dem Publikum zugewandte und offene Kor-
perhaltung achten.

3.2 Den Kommunikationskanal offen halten

Ist ein leistungsfihiger Kommunikationskanal zwischen uns und unserem Publikum ein-
mal geoffnet, muss dieser fiir die restliche Dauer einer Prisentation ,,nur noch* offen
gehalten werden. Allerdings ist die menschliche Aufmerksamkeitsspanne recht begrenzt,
sodass diese Aufgabe hochst anspruchsvoll ist. Sie gelingt dann, wenn wir die Werk-
zeuge der Dynamik und Interaktion richtig einsetzen. So gewinnen wir die Aufmerksam-
keit unseres Publikums zuriick.

3.2.1 Notwendigkeit fiir Dynamik und Interaktion erkennen

Bevor ich auf die Werkzeuge zur Steuerung von Dynamik und Interaktion eingehe,
mochte ich zwei Werkzeuge vorstellen, mit denen wir den Zeitpunkt bestimmten konnen,
wann auf Dynamik und Interaktion gesetzt werden sollte.

3.2.1.1 Wingman mitnehmen

Der Fliigelmann

Es ist 1986. Einer der erfolgreichsten Filme des Jahres ist Top Gun — Sie fiirchten weder
Tod noch Teufel. Es geht um die Ausbildung amerikanischer Kampfpiloten im Kalten
Krieg und deren Rivalitit untereinander, natiirlich gespickt mit einer Liebesgeschichte.
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Grofte Rivalen sind Lt. Pete ,,Maverick® Mitchell alias Tom Cruise mit seinem Ko-Pilo-
ten Nick ,,Goose* Bradshaw und Lt. Tom ,,Iceman® Kazanski alias Val Kilmer mit sei-
nem Ko-Piloten Ron ,,Slider* Kerner.

Seit Top Gun ist Goose wohl der berithmteste Wingman der Fernsehgeschichte. Der
Begriff Wingman, iibersetzt: Fliigelmann, stammt aus der amerikanischen Militérluftfahrt
und bezeichnet eigentlich den Piloten, der dem Staffelfiihrer den Riicken freihdlt und
dazu an dessen Fliigelseite bleibt. In einem zweisitzigen Kampfflugzeug, wie bei Top
Gun, ist der Ko-Pilot der Wingman. Damit ist ein Wingman jemand, dem der Frontmann
womdglich sein Leben anvertrauen muss.

Beim Prisentieren geht es selten um Leben und Tod. Dennoch gibt es Situationen, in
denen es wertvoll ist, einen Vertrauten, einen Wingman, an seiner Seite zu haben. Ins-
besondere wenn wir uns beim Prisentieren verbessern oder den Einsatz des einen oder
anderen neuen Werkzeugs ausprobieren wollen, ist es nicht ganz einfach, sich gleichzei-
tig auf die Inhalte der eigenen Prisentation und auf die Verbesserung bestimmter Techni-
ken zu konzentrieren. Dann kann ein Wingman helfen. Er analysiert den Einsatz unserer
Prisentationswerkzeuge und gibt uns spiter ein differenziertes Feedback, wihrend wir
uns voll und ganz unserer Prisentation widmen. Um die eigenen Prisentationsfihigkei-
ten zu verbessern, ist der Einsatz eines Wingmans also eine wunderbare Moglichkeit
(vgl. hierzu auch den ,,Exkurs: Videoanalyse vs. Wingman*®).

Exkurs: Videoanalyse vs. Wingman

Natiirlich kénnen wir auch einen anderen Weg gehen, als einen Wingman mitzuneh-
men. Wenn wir uns verbessern wollen, konnen wir unsere Prisentation auf Video auf-
nehmen und spéter selbst analysieren. So konnen wir Schritt fiir Schritt untersuchen,
was uns in unserer Priasentation gut gelungen ist und was nicht. Allerdings sprechen
fiir mich einige Aspekte gegen eine Videoanalyse.

Erstens sehen sich die wenigsten von uns gerne auf Video. Das beginnt mit der
eigenen Stimme, die anders klingt als normal, weil wir sie auf einmal nicht mehr von
innen und aufien horen, sondern nur noch von aulen. Denn wenn wir normal spre-
chen, nehmen wir die Schallwellen unserer Stimme iiber die Ohren, aber auch iiber
die innere Weiterleitung durch Knochen und Gewebe war. Wenn wir uns nur horen,
ohne dabei zu sprechen, fillt die innere Wahrnehmung weg. Unsere Stimme klingt
auf einmal anders als gewohnt. Und genau das empfinden die meisten Menschen als
unangenehm. Auflerdem sehen wir uns im normalen Leben fiir gewohnlich nur von
vorne, und zwar im Spiegel, von Fotos einmal abgesehen. Auf einem Video sehen wir
uns von allen Seiten. Auch das ist ungewohnt und wird von den meisten Menschen als
unangenehm wahrgenommen.

Aus den genannten Griinden sind viele von uns negativ voreingenommen, wenn sie
sich auf Video sehen. Die Erwartung, dass man komisch klingt und aussieht, fiihrt zu
einem negativen Priming, das uns eher Schwichen als Stirken sehen lédsst. Eine neu-
trale Fehleranalyse wird schwierig. Daher ist der Einsatz eines Wingmans eine gute
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Alternative zur Videoanalyse, insbesondere dann, wenn man das eigene Bild und die
eigene Stimme noch nicht so gewohnt ist.

Zweitens ist es etwas anderes, ein Video anzuschauen, als einen Menschen live zu
erleben. Wenn Sie wissen wollen, wie Sie vor Menschen agieren, dann brauchen Sie
ein Feedback aus einer solchen Situation und nicht auf Basis eines Videos. In einer
Videoaufnahme kommen wichtige Aspekte einer Prisentation wie Stimmungen oder
Emotionen, die fiir den Erfolg mafigeblich sind, gar nicht riiber. Wenn ein Mensch
in Wirklichkeit einen Raum betritt, ist das ja auch etwas anderes, als wenn Sie diese
Szene auf einem Video beobachten wiirden. Daher gibt ein Video nur ein verfélschtes
Bild der eigentlichen Prisentation wieder. Das ist nicht immer dramatisch, weil Sie
dennoch viele wertvolle Beobachtungen machen konnen, aber es ist eben nicht das-
selbe.

Natiirlich haben Videoanalysen eine Daseinsberechtigung, insbesondere wenn es in
einem Training darum geht, den Teilnehmern positive wie negative Kritik nachvoll-
ziehbar zu erldutern. Die Moglichkeit, Bewegungsmuster Bild fiir Bild zu studieren,
ist eine groBe Stirke von Videoanalysen.” Aber sie erfordern eben auch ein hohes
Mal an Tapferkeit des Analysierten, denn ein Video ist gnadenlos, weil es nichts
beschonigt, insbesondere in Zeitlupe. Daher ist es sinnvoll, sich Schritt fiir Schritt
daran zu gewohnen. Wenn Sie also eine Videoanalyse einer Threr Prisentationen
machen mochten und sich noch nicht so oft auf Video gesehen haben, machen Sie
sich zundchst bewusst, dass Sie Ihre eigene Stimme und Ihr Aussehen wahrschein-
lich erst einmal komisch finden werden. Versuchen Sie auB3erdem, nicht auf alles zu
achten, sondern iiberlegen Sie sich vorher, was Sie besonders interessiert, und kon-
zentrieren Sie sich nur auf diese Aspekte. Und vielleicht nehmen Sie fiir die erste
Videoanalyse ein Glas Rotwein zur Hand, damit ldsst sich ja vieles besser ertragen.

Eine Vertrauensperson finden

Nun geht es mir beim Einsatz des Wingmans vor allem darum herauszufinden, wie dyna-
misch und interaktiv wir préisentieren. Natiirlich ist sein Einsatz zur schrittweisen Ver-
besserung der anderen Werkzeuge des exzellenten Prisentierens ebenfalls sinnvoll, wir
miissen unseren Wingman nur gut auf diese Aufgabe vorbereiten. Aber wer ist denn
iiberhaupt als Wingman geeignet?

Erstens kommt nur eine solche Person als Wingman infrage, der wir vertrauen und
deren Wort wir respektieren. SchlieBlich soll uns unser Wingman ein ehrliches Feedback
geben, und so ein Feedback kann positiv oder negativ ausfallen. Insbesondere bei nega-
tivem Feedback und damit einhergehenden Verbesserungsvorschlidgen sollten wir in der

“Ich benutze hierfiir eine App, die Coach’s Eye heiBt. Sie ist eigentlich fiir Bewegungsanalysen
im Sport konzipiert, eignet sich aber ebenfalls hervorragend zur Durchfiihrung von Videoanaly-
sen, weil man die Abspielgeschwindigkeit bis hin zu Einzelbildwiedergabe vorwirts und riickwirts
stufenlos regeln und dariiber hinaus in ein Video hineinzeichnen kann, etwa um Achsenhaltungen
oder Blickrichtungen zu visualisieren.
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Lage sein, diese moglichst emotionslos zu reflektieren. Das geht in der Regel leichter,
wenn wir einem anderen Menschen vertrauen. Dazu muss unser Wingman nicht zwin-
gend mit uns befreundet sein. Eine Freundschaft kann hilfreich sein, aber oftmals stehen
Freunde auch in gegenseitigem Wettbewerb, was wiederum keine gute Grundlage fiir das
Geben und Annehmen von Feedback ist. Wir sollten also eine Person wihlen, die wir
anerkennen und vielleicht auch in anderen Situationen nach Meinung und Rat gefragt
haben (vgl. hierzu auch den ,,Exkurs: Das Johari-Fenster*). In vielen Unternehmen gibt
es zum Beispiel Mentoring-Programme, bei denen ein erfahrener Mitarbeiter einem jiin-
geren an die Seite gestellt wird, um fachlichen und iliberfachlichen Austausch zu ermog-
lichen. Solch ein Mentor kann ein guter Wingman sein.

Exkurs: Das Johari-Fenster

Die Psychologen Joseph Luft und Harry Ingham haben mit dem Johari-Fenster eine
Systematik entwickelt, um zwischen bekannten und unbekannten Personlichkeitsei-
genschaften zu unterscheiden (vgl. Luft und Ingham 1955). Dabei differenzieren sie
zwischen der eigenen Sicht und der Sicht anderer auf sich selbst (vgl. Tab. 3.3).

Der Bereich des freien Handelns umfasst solche Eigenschaften oder Verhaltens-
weisen, die einem selbst und anderen bekannt sind. Der Bereich des Unbewussten
ist einem selbst und anderen hingegen unbekannt. Bei beidem findet eine Begegnung
auf Augenhohe statt, weil der Informationsstand derselbe ist. Ungleich ist das Ver-
hiltnis im Bereich des Verbergens sowie im blinden Fleck. Doch wihrend man selbst
im Bereich des Verbergens sehr wohl Kenntnis iiber bestimmte Eigenschaften oder
Verhaltensweisen hat, nicht aber die andere Person, ist dies im blinden Fleck genau
umgekehrt. Jemand anders kennt Eigenschaften oder Verhaltensweisen von Ihnen,
die Thnen selbst verborgen bleiben. Die Autoren haben sich fiir den Ausdruck blin-
der Fleck entschieden, weil es sich dabei um den Punkt im Auge handelt, in dem der
Sehnerv entspringt und somit keine Sehzellen existieren. Wenn Sie in dunkler Nacht
einen sehr kleinen Stern fixieren, werden Sie feststellen, dass er verschwindet. Sein
Licht fillt exakt auf den blinden Fleck. Weil dort keine Sehzellen sind, konnen wir
den Stern auf einmal nicht mehr sehen.

Wenn Menschen auf Eigenschaften oder Verhaltensweisen angesprochen wer-
den, derer sie sich nicht bewusst sind, verneinen sie deren Existenz hidufig: ,,Wuss-
test du eigentlich, dass du immer [...] machst?* ,,Mache ich iiberhaupt nicht®, ist oft
die Reaktion auf Hinweise zum blinden Fleck. Der Grund hierfiir ist, dass Menschen
gerne Kontrolle iiber sich selbst und ihre Umwelt haben und dass Kontrollverlust mit

Tab. 3.3 Das Johari-Fenster

Mir bekannt Mir unbekannt

Anderen bekannt Bereich des freien Handelns Blinder Fleck

Anderen unbekannt Bereich des Verbergens Bereich des Unbewussten
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negativen Emotionen verbunden ist (vgl. Wiswede 2012, S. 87). Der blinde Fleck ist
ein solcher Bereich, den wir nicht unter Kontrolle haben, weswegen das Erhellen des
blinden Flecks oft mit emotionaler Ablehnung einhergeht. Die Aufgabe eines Wing-
mans ist aber genau das: unseren blinden Fleck zu erhellen. SchlieBlich fallen uns an
uns selbst wihrend einer Préisentation viele Punkte gar nicht auf. Daher ist es wichtig,
eine Person als Wingman zu wihlen, der wir vertrauen und von der wir es ertragen
konnen, Informationen aus unserem blinden Fleck zu erhalten.

Neben unserem Vertrauen sollte unser Wingman zweitens iiber bestimmte Kompetenzen
verfiigen. Das ist zum einen eine Beobachtungskompetenz, denn unser Wingman soll
ja ganz bestimmte Aspekte beobachten und nicht pauschal unsere gesamte Présentation
bewerten. Zum anderen ist es eine Kommunikationskompetenz: Unser Wingman muss
uns angemessen Feedback geben kdnnen, wobei angemessen an dieser Stelle heil3t, dass
es ehrlich, wertschitzend und konstruktiv-kritisch sein sollte. Ein Wingman hilft uns
nicht weiter, wenn er zwar eine Beobachtung macht, diese uns gegeniiber aber nicht klar
kommuniziert, weil er Angst hat, uns zu verletzen. Gleiches gilt, wenn er seine Einschiit-
zungen zu negativ kommuniziert, sodass wir ablehnend darauf reagieren. Indes ist es bei
der Wahl des Wingmans fast egal, ob er sich mit den Inhalten unserer Prisentation aus-
kennt oder nicht. SchlieBlich soll er ja nicht Inhalte bewerten, sondern unsere Dynamik
und Interaktion bzw. den Einsatz bestimmter Werkzeuge. Manchmal ist es sogar besser,
jemanden zu haben, der sich nicht mit den Inhalten unserer Prisentation auskennt, weil
eine solche Person sich ausschlieflich auf unsere Prisentationstechnik konzentrieren
kann.

Drittens braucht unser Wingman natiirlich Zeit fiir uns. Es ist schon organisatorisch
nicht ganz einfach, eine unternehmensexterne Person zu einer Présentation in einem
Unternehmen mitzubringen, auch wenn das meiner Erfahrung nach in den meisten Fil-
len gelingt, sofern man im Vorfeld die richtigen Personen fragt. Hinzu kommt, dass wir
unsere Prisentation in der Regel dann halten, wenn unser Wingman arbeitet. Es ist also
etwas Planung notwendig, und im Zweifel muss sich unser Wingman einen halben Tag
Urlaub nehmen, um uns zu begleiten. Aber wenn wir uns revanchieren oder uns auf eine
andere Art erkenntlich zeigen, wird auch das kein Problem sein.

Auch wenn ich zu Beginn dieses Buches bereits darauf hingewiesen habe, dass ich
der besseren Lesbarkeit wegen ausschlielich médnnliche Bezeichnungen wihle, mochte
ich es hier noch einmal besonders herausstellen: natiirlich kann unser Wingman auch
eine Wingwoman sein. Dariiber hinaus miissen wir uns nicht auf eine Person beschrén-
ken. Wir konnen mehrere Wingmen oder Wingwomen haben, solange sie die genannten
Anforderungen erfiillen.

Klaren Auftrag erteilen

Wenn wir einen Wingman gefunden und eine Teilnahme an einer unserer Prisentationen
ermoglichen konnten, stellt sich noch die Frage, was er konkret leisten sollte. Am besten ist
es, wenn wir vorher schriftlich einen Auftrag formulieren. Die schriftliche Formulierung ist
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nicht deswegen sinnvoll, weil unser Wingman seinen Auftrag dann besser verstehen wiirde
als einen miindlichen. Vielmehr zwingt die schriftliche Formulierung uns zu absoluter
Klarheit {iber seinen Auftrag: Worauf genau soll unser Wingman achten, wann soll er das
tun und wie lange soll er uns beobachten?

Ist der Auftrag einmal formuliert, sollten wir Zeit einplanen, ihn personlich mit unse-
rem Wingman zu besprechen. Diese Besprechung sollte optimalerweise nicht direkt
vor der Prisentation, aber vielleicht am Abend vorher erfolgen. Denn wenn es um die
Bewertung des Einsatzes bestimmter Prisentationswerkzeuge geht, muss unser Wingman
ja erstmal deren Optimalform kennen. Das zu beschreiben, dauert etwas, sodass sich eine
Besprechung kurz vor Prisentationsbeginn nicht unbedingt anbietet.

Wie kann nun ein konkreter Auftrag zur Bestimmung von Dynamik und Interaktion
lauten? Dazu miissen wir uns deutlich machen, dass Dynamik eine Variation des Ein-
satzes unserer Prisentationswerkzeuge bedeutet. Dazu ein Beispiel: Gehen wir einmal
davon aus, dass wir uns sorgfiltig an unsere Spots halten, also sauber zwischen Prisen-
tations-, Erkldrungs- und Sweet Spot wechseln, je nachdem worum es in unserer Prisen-
tation gerade geht. Der Einsatz dieses Werkzeuges gelingt uns also gut. Allerdings wirkt
jede Verhaltensweise irgendwann monoton, wenn wir sie nicht variieren. Hier wirkt
eine Art Naturgesetz der Wahrnehmung: Wir gewohnen uns an so ziemlich alles, was
auf uns einwirkt. Wahrend Menschen das erste Auftreten eines sehr unwahrscheinlichen
oder ungewohnten Ereignisses oft als besonders bemerkenswert empfinden, nimmt der
Uberraschungseffekt mit weiteren gleichartigen Ereignissen rapide ab (vgl. Kahneman
2012, S. 96 ff.). Als ich 2008 in Israel Urlaub machte, war es fiir mich zunéchst unfass-
bar, wie viele Sicherheitskrifte mit Maschinenpistolen auf den Straflen unterwegs waren.
Am dritten Tag habe ich sie kaum noch wahrgenommen. Wenn Sie auf ein Boot gehen,
werden Sie wahrscheinlich erst einmal seekrank, wenn es schaukelt. Aber irgendwann
gewohnen sich die meisten Menschen daran, werden dann allerdings landkrank, wenn
das Schaukeln aufhort. Wenn wir uns fiir eine bestimmte Zeit schnell im Kreis drehen,
fillt es uns anschlieBend schwer, gerade zu laufen. Der Grund dafiir ist, dass sich in den
Bogengingen des menschlichen Ohres eine Fliissigkeit befindet, die durch das Drehen
ebenfalls in Bewegung kommt und durch ihre Tréigheit nicht sofort aufhort zu flieen,
wenn wir authoren, uns zu drehen. Als Bewegungsnachwirkung wird ein Phinomen
bezeichnet, das uns Bewegungen sehen ldsst, obwohl es keine gibt. Ein Beispiel hierfiir
ist die Spiralnachwirkung. Wenn wir uns fiir ca. 20 s drehende Spiralkreisel ansehen und
danach unbewegte Gegenstinde fokussieren, etwa eine Kaffeetasse, scheint es, als wiir-
den sich die Gegenstinde in sich verdrehen.!® Innerhalb von 20 s hat sich unsere Wahr-
nehmung so sehr an die Spiraldrehung gewohnt, dass die Bewegung auf bewegungslose
Objekte tibertragen wird. Es gibt unzihlige weitere Beispiele, die zeigen, wie gut und
vor allem wie schnell wir uns an Eindriicke gewohnen konnen.

10Suchen Sie hierfiir im Internet einfach nach dem Begriff Spiralnachwirkung, und Sie werden
einige eindrucksvolle Beispiele finden.
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Diese Besonderheit unserer Wahrnehmung fiihrt dazu, dass selbst der dynamischste
Redner irgendwann monoton auf uns wirkt, wenn er nicht variiert. Und genau das ist der
Kern von Dynamik: die Variation von Werkzeugen, das Ausbrechen aus der Gleichfor-
migkeit. Es kommt also aus Dynamik-Sicht nicht so sehr darauf an, wie gut wir unsere
Spots abdecken (um im Beispiel von eben zu bleiben), sondern wie oft wir aus den Spots
ausbrechen und weitere Spots hinzunehmen. Wir kénnten uns zum Beispiel hinter das
Publikum stellen, wir konnten uns auf einen Tisch setzen oder wir konnten ins Publikum
hineingehen. Wir koénnten uns sogar auf einen Stuhl im Publikum setzen. All dies sind
Moglichkeiten, die Spots zu variieren. Je abwechslungsreicher wir dies tun, desto mehr
tun wir fiir unsere Dynamik. Und der Auftrag an unseren Wingman wiirde in diesem Bei-
spiel lauten: Wie oft breche ich aus den Spots aus?

Bei der Interaktion, die ja neben der Dynamik das zweite Kernfeld des exzellenten
Prisentierens zum Offenhalten eines Kanals ist, geht es immer um die Ansprache oder
Einbindung unseres Publikums. Ein Auftrag an unseren Wingman hierzu konnte lauten:
Wie oft spreche ich mein Publikum direkt an? Das Besondere hierbei ist, dass auch Inter-
aktion dynamisch gesteuert werden muss. Wir sollten die Art und Weise, wie wir unser
Publikum ansprechen, ebenso wie den Einsatz der anderen Werkzeuge variieren.

Aus praktischer Sicht bietet es sich nicht unbedingt an, den Auftrag an den Wing-
man nach Dynamik und Interaktion zu trennen, sondern zwischen Einsatz und Variation
eines Werkzeuges zu unterscheiden. Ein Wingman-Auftrag umfasst damit immer eine
Doppel-Frage:

1. Wie intensiv wird ein bestimmtes Werkzeug genutzt?
2. Wie sehr wird der Einsatz eines bestimmten Werkzeuges variiert?

Zum Wingman-Auftrag und Feedbackgesprich mochte ich noch zwei Hinweise geben:
Je mehr konkrete Beispiele unser Wingman wihrend unserer Présentation fiir Intensitit
und Variation des Einsatzes unserer Werkzeuge sammelt, desto hilfreicher ist das spitere
Feedbackgesprich fiir uns, weil wir uns an konkreten Situationen orientieren koénnen.
Also sollten wir unseren Wingman vorher darauf hinweisen, so viele Beispiele wie mog-
lich zu notieren. Optimalerweise findet das Feedbackgespridch im Anschluss an die Pri-
sentation oder zumindest noch am selben Tag statt, damit die Eindriicke der Prisentation
auf beiden Seiten noch frisch sind.

Ich habe Thnen hier einige exemplarische Fragenpaare aufgefiihrt, die Teil des Auftra-
ges an Thren Wingman sein kdnnten:

a) Wie stark bewege ich mich vor meinem Publikum?

b) Wie stark veridndere ich die Art, wie ich mich bewege?

a) Wie genau halte ich mich an die Prisentationsspots?

b) Wie oft breche ich aus den Spots aus?

a) Wie laut spreche ich, wenn ich eine Prisentation halte?

b) Wie stark verindere ich die Lautstirke, in der ich spreche?
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a) Wie schnell spreche ich in Priasentationen?

b) Wie stark verindere ich die Geschwindigkeit, in der ich spreche?

a) Wie oft mache ich Pausen wihrend meiner Prasentation?

b) Wie oft verindere ich den Rhythmus, indem ich Pausen mache?

a) Wie oft spreche ich mein Publikum direkt an?

b) Wie oft veridndere ich die Art der Ansprache an mein Publikum?

a) Wie oft habe ich ein Uberraschungsmoment fiir mein Publikum parat?
b) Wie oft ist es ein anderes Uberraschungsmoment als zuvor?

Diese Fragen orientieren sich an einigen bisher vorgestellten Werkzeugen, aber auch
an einigen, die ich noch vorstellen werde. Das Muster ist immer dasselbe, weswegen
ich hier nicht zu allen Werkzeugen entsprechende Fragenpaare aufgelistet habe. Wich-
tig ist, dass wir unserem Wingman nicht zu viele Fragen an die Hand geben. Zwei, bei
einem erfahrenen Wingman drei, Fragenpaare sind in der Regel ausreichend. Denn zum
einem muss unser Wingman parallel an allen Fragenpaaren arbeiten, was umso schwie-
riger wird, je umfangreicher sein Auftrag ist. Zum anderen wollen wir ja einen Lernef-
fekt erzielen. Da ist weniger oft mehr: Es reicht, wenn der Fokus auf einem oder zwei
Aspekte liegt, die wir dann systematisch verbessern konnen. Eine weitere Gelegenheit,
unseren Wingman mitzunehmen, kommt bestimmt.

Ticks
Unabhiéngig von Einsatz und Variation der Werkzeuge des exzellenten Prisentierens
sollte uns unser Wingman ein Feedback zu unseren Ticks geben. Unter einem Tick ver-
stehe ich eine unbeabsichtigte sprachliche, verhaltensbasierte oder sonstige Auffilligkeit,
die einem selbst in der Regel nicht auffillt, das Publikum aber von den Inhalten einer
Prisentation ablenkt. Einer meiner fritheren Professoren hatte einen sprachlichen Tick.
Er sagte wieder und wieder ,,eben halt“. Das war so hiufig der Fall, dass wir irgendwann
nur noch auf seine Eben-Halts achten konnten, anstatt auf die Inhalte seiner Vorlesung.
Ein ehemaliger Beratungskollege von mir hatte einen Verhaltenstick, denn er riickte in
seinen Prisentationen alle 30 s seine Brille zurecht. Irgendwann fingen andere Kollegen
an, eine Strichliste zu fithren. Mein Lehrer in der 6. Klasse hatte immer einen kleinen
Spuckerest im Mundwinkel. Offensichtlich hatte er keinen Wingman, denn niemand
kldrte ihn hieriiber auf und wir konnten uns kaum auf seinen Unterricht konzentrieren.
Verstehen Sie mich nicht falsch, ich mochte hier iiber niemanden ldstern. Wir alle
haben unsere Ticks, denn wir alle haben einen blinden Fleck. Wir kennen niemals all
unsere Eigenschaften und Verhaltensweisen. Das ist nicht weiter schlimm. Schlimm
wire es nur, wenn wir nichts unternehmen, um unsere Ticks aufzudecken und unseren
blinden Fleck zu erhellen. Denn Ticks erschweren es uns, den eigentlichen Zweck unse-
rer Prisentation zu erreichen, weil unser Publikum von ihnen abgelenkt wird.

P> Wiralle haben unsere Ticks. Lassen Sie sich durch Ihren Wingman dabei helfen,
Ihre zu finden, und bauen Sie sie Schritt fur Schritt ab!
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Empfohlene Dosierung
Natiirlich kénnen Sie nicht zu jeder Prisentation Thren Wingman mitnehmen. Manchmal
lasst es der Anlass der Prisentation nicht zu, etwa bei einer Kundenprisentation. Manch-
mal reicht die Zeit Thres Wingmans nicht, weil er schlichtweg anderweitig verplant ist.
Und nicht immer ist eine Prédsentation auch nicht wert, einen Wingman mitzunehmen,
etwa wenn es um eine routineméflige Vorstellung von Quartalszahlen geht. Dennoch emp-
fehle ich, mindestens einmal, besser zweimal, pro Jahr einen Wingman mitzunehmen.
Aber natiirlich geht es nicht um eine bestimmte Zahl an Einsitzen unseres Wing-
mans. Zunichst sollten wir uns mit der Idee anfreunden, regelmiBig Feedback zum Ein-
satz bestimmter Werkzeuge in unseren Pridsentationen einzufordern. Ob Sie dann auf
den Einsatz von Videoanalysen oder Ihres Wingmans setzen, ist fast egal, auch wenn ein
Feedback von Mensch zu Mensch vielleicht noch etwas besser in meine Philosophie des
exzellenten Prisentierens passt.

Auf einen Blick

e Um ein Feedback zur eigenen Prisentationsleistung zu bekommen, sind Video-
analysen weit verbreitet. Richtig eingesetzt stellen sie eine gute Moglichkeit
dar, den Einsatz von Prisentationswerkzeugen kritisch zu reflektieren.

e Fiir viele Menschen ist es allerdings unangenehm, sich auf einem Video zu
sehen. Der Einsatz eines Wingmans ist dann eine gute Alternative.

e FEin Wingman ist eine uns vertraute Person, die wir zu einer unserer Préasentatio-
nen mitnehmen und ihr einen klaren Beobachtungsauftrag erteilen. Im Anschluss
an die Prisentation findet dann ein gemeinsames Feedbackgesprich statt.

3.2.1.2 Auf die Augen achten

Der Blick in die Seele

Wingman mitnehmen ist ein Werkzeug, das ganz generell zur Bestimmung von Dynamik
und Interaktion in unseren Prisentationen dient. Jetzt werde ich konkreter und zeige, wie
und vor allem wann wir Dynamik und Interaktion in einer Présentation steuern sollten.

Sie kennen sicher den Ausdruck: ,,Die Augen sind der Spiegel der Seele.* Wenn wir
einem Menschen in die Augen schauen, dann konnen wir viel iiber seinen Gemiitszu-
stand erkennen. Fiir den Psychologen Paul Ekman spielen die Augen und die Bereiche in
deren direkter Umgebung, also Lider, Brauen und Stirn, beim Ausdriicken und Erkennen
von Gefiihlen eine entscheidende Rolle (vgl. Ekman 2010, S. 138 ff.). Fiir ihn sind die
Augen damit tatsdchlich ein Stiick weit Spiegel unserer Seele.

Nun geht es mir nicht darum, in die Tiefen der Seele unseres Publikums vorzudringen.
Vielmehr ist es wichtig herauszufinden, wie es um den Gemiitszustand und insbesondere
um die Aufmerksamkeit unserer Zuhorer bestellt ist. Denn nur einem aufmerksamen Publi-
kum konnen wir eine Idee vermitteln. Und ein hervorragender Gradmesser zur Bestimmung
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der Aufmerksamkeit unserer Zuhorer sind die Augen. Sie sagen uns, ob wir durch Einsatz
von Dynamik und Interaktion Aufmerksamkeit zuriickgewinnen miissen. Die Augen unse-
res Publikums kiindigen es uns damit recht prizise an, wenn der zuvor gedffnete Kanal
zusammenzubrechen droht und wir mit Dynamik und Interaktion gegensteuern miissen.

P> Achten Sie stets auf die Augen lhres Publikums! Sie sagen Ihnen, wann Sie auf
Dynamik und Interaktion setzen mussen.

Im Rahmen des Werkzeugs In die Augen schauen (Abschn. 3.1.2.5) habe ich schon dar-
gelegt, dass der konsequente Blick in die Augen unseres Publikums wichtig ist. Und
auch hier geht es mir um die Augen unseres Publikums und deren Nutzen fiir exzellen-
tes Prisentieren. Allerdings verfolgen beide Werkzeuge, auch wenn sie der Bezeichnung
nach &dhnlich sind, ganz unterschiedliche Zwecke: Das erste leistet einen Beitrag zur
Steigerung von Klarheit, das zweite ist dafiir da herauszufinden, ob bei Dynamik und
Interaktion nachgesteuert werden muss. Beide Werkzeuge erfiillen also unterschiedliche
Aufgaben und Zwecke, auch wenn sie im Verlauf einer Prdsentation zusammen einge-
setzt werden, schlieBlich konnen wir nur dann auf die Augen unseres Publikums achten,
wenn wir ihm auch in die Augen schauen.

Aufmerksamkeitsspanne

Schon mit dem Begriff der Aufimerksamkeit ist es nicht so ganz einfach, geschweige denn
mit der Frage, wie lang die menschliche Aufmerksamkeitsspanne ist. Der Neuropsycho-
loge Lutz Jinicke unterschiedet Aufmerksamkeit hinsichtlich ihrer Intensitit in Alertness
(Alarmiertsein) — und zwar in drei Arten von Alertness, auf die ich hier nicht genauer
eingehen mochte — Vigilanz (Wachheit) und Daueraufmerksamkeit (vgl. Jancke 2013,
S. 339 ff.). Das macht es schwierig, allgemein von der Aufmerksamkeit zu sprechen.
Diese wire dann im Ubrigen noch abzugrenzen von Konzentration, die wir nicht wie
selbstverstidndlich synonym verwenden diirfen.

Ich mochte es an dieser Stelle nicht zu kompliziert machen, aber die Vielschichtigkeit
des Phidnomens Aufmerksamkeit auch nicht einfach ignorieren. Daher werde ich im Fol-
genden einer einfachen, aber sehr zweckmifigen Definition von Jidncke folgen: ,,.Durch
die Aufmerksamkeit gelingt es uns, aktiv einen kleinen Teil der Informationsmengen zu
verarbeiten, die auf unser Sensorium einprasseln, die unserem Gedéchtnis zur Verfiigung
stehen und die Gegenstand vieler Denkprozesse sind* (Jincke 2013, S. 333). Damit ist
Aufmerksamkeit Voraussetzung fiir Informationsverarbeitung und folglich auch Voraus-
setzung fiir die Ubermittlung von Ideen. AuBerdem ist Aufmerksamkeit eine Ressource,
die nur begrenzt zur Verfiigung steht (vgl. Roth 2015, S. 145). Sie ist wie der Treibstoff
bei einem Auto: Ist der Tank leer, muss Treibstoff nachgefiillt werden. Ist die Aufmerk-
samkeit aufgebraucht, ist eine Pause notig, um sie zuriickzugewinnen. Aber es gibt noch
weitere Parallelen zwischen Aufmerksamkeit und Treibstoff als Ressource: Je nachdem,
wie schnell wir fahren, schwankt der Verbrauch unseres Autos. Ebenso ist es bei der Auf-
merksamkeit, denn besonders anspruchsvolle Inhalte bringen einen iiberproportional
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hohen Aufmerksamkeitsverbrauch mit sich, sodass intensive Aufmerksamkeit nur rund drei
bis fiinf Minuten mdglich ist (vgl. Roth 2015, S. 146). Weniger anspruchsvolle Inhalte
ermoglichen eine ldngere Aufmerksamkeitsspanne, so wie sparsames Fahren deutlich ldn-
gere Fahrstrecken pro Tankinhalt erméglicht.

Insgesamt wird die Aufmerksamkeit unseres Publikums durch eine Vielzahl von Fak-
toren bestimmt. Die wichtigsten sind

1. das Aufmerksamkeitsreservoir eines Zuhorers zu Beginn unserer Prédsentation,
bestimmt durch
— das individuell unterschiedliche Aufmerksamkeitspotenzial eines Menschen,
— den Tageszeitpunkt einer Prisentation und
— den bisherigen Aufmerksamkeitsverbrauch eines Zuhorers am entsprechenden Tag,
2. die Aufmerksamkeitsanforderungen einer Prisentation, unterschieden nach
— generellem Anforderungsniveau in der Breite einer Prisentation und
— Anforderungsspitzen in bestimmten Detailaspekten,
3. die Moglichkeit, das Aufmerksamkeitsreservoir durch Pausen wieder aufzufiillen,
4. die Fihigkeit eines Prisentators, besondere Aufmerksamkeitsreize zu setzen (vgl. Jin-
cke 2013, S. 375 1)),
5. der Wille des Publikums, Aufmerksamkeitsreserven anzuzapfen (vgl. Jancke 2013,
S. 370) sowie
6. bestimmte Rahmenbedingungen, zum Beispiel Sauerstoffgehalt der Luft, Gerdusch-
kulisse etc.

Diese Erkenntnisse untermauern wie im 4. Punkt beschrieben die Uberzeugung, dass ein
aktives Setzen von Reizen positiven Einfluss auf die Aufmerksamkeit des Publikums hat:
Der Einsatz von Dynamik und Interaktion vermag die Aufmerksamkeitsspanne unseres
Publikums zu verldngern.

Konkrete Zahlen bzgl. der durchschnittlichen Aufmerksamkeitsspanne lassen sich
indes nicht finden, weil sie eben von derart vielen Faktoren beeinflusst wird. Daher gehe
ich als Daumenregel von 15 und 20 min aus: Nach 15 min nimmt die Aufmerksamkeit
merkbar ab, nach 20 min ist irgendeine Art Pause, und wenn es nur eine thematische
Pause mit einer kleinen Anekdote ist, notwendig.

Eine Entscheidung treffen

Da wir nun wissen, was Aufmerksamkeit ist und was sie beeinflusst, konnen wir uns der
Frage zuwenden, was die Merkmale von Augen aufimerksamer Zuhérer sind. Sie sind in
der Regel

e weit gedffnet,

e zeigen einen klaren und fokussierten Blick,

e blicken auf den Prisentator oder die Prasentation und
e haben einen ziigigen Lidschlag.
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Andersherum sind hidngende Augenlider, die das Auge nur noch durch einen Schlitz
blicken lassen, ein triiber, unfokussierter Blick, der aus dem Fenster oder an die Decke
blickt, und ein langsamer Lidschlag deutliche Anzeichen von schwindender oder bereits
geschwundener Aufmerksamkeit. Vor allem hingende Lider und ein langsamer Lid-
schlag sprechen eine deutliche Sprache.

Fiir uns gilt es daher, eine Entscheidung in Abhéngigkeit von den Augen unseres Pub-
likums zu treffen: Sind die Augen weit gedffnet, ist der Blick klar und fokussiert und der
Lidschlag ziigig? Dann machen wir weiter wie geplant, denn die Aufmerksamkeit gehort
uns, der Kanal zu unserem Publikum ist geoffnet. Sind die Augen klein oder sogar fast
geschlossen, hiangen die Lider, ist der Blick getriibt und der Lidschlag langsam? Dann
nutzen wir die Werkzeuge von Dynamik und Interaktion, um uns die Aufmerksamkeit
unseres Publikums zuriickzuholen. Und das sollten wir moglichst ziigig machen, um
Schlimmeres zu vermeiden (vgl. ,,Aus der Praxis: Die Schlifer).

Aus der Praxis: Die Schlafer

Es passiert mir zum Gliick nicht allzu oft, aber doch immer mal wieder, dass Zuho-
rer wihrend einer meiner Priasentationen einschlafen, vor allem wenn ich in der Mit-
tagszeit Vortrige halte oder abends Vorlesungen gebe. In dieser besonderen Situation
konnen wir nicht mehr davon sprechen, dass ein Kanal zusammenzubrechen droht. Er
ist bereits zusammengebrochen, und das erneute Offnen eines Kanals ist weder durch
Sympathie noch durch Klarheit moglich, denn die meisten Schlafenden geben nichts
auf ein Lacheln oder klar ausgerichtete Achsen.

Es ist schon ein recht unangenehmes Gefiihl, wenn Zuhérer einschlafen. Jeder, der
eine solche Situation schon einmal erlebt hat, wird das bestitigen konnen. Zum einen
ist die durch den Schlafenden tibermittelte Botschaft fiir unser Gehirn nicht beson-
ders wertschitzend: ,,Die Prédsentation ist ja richtig spannend, da ich mache erstmal
ein Nickerchen®, so die sarkastische Interpretation durch unsere emotional-motivato-
rische Ebene 2. Zum anderen ist es nicht ganz einfach zu entscheiden, wie man mit so
einer Situation umgehen sollte: Lauter sprechen, damit die Person wieder wach wird?
Die Person aufwecken und sie damit vor allen anderen bloBstellen? Oder etwa gar
nichts machen und hoffen, dass sie nicht anfingt zu schnarchen?

Wihrend ich frither jedes Einschlafen zumindest teilweise als Kritik an meinen
Prisentationsfdhigkeiten verstanden habe, schaffe ich es heute ganz gut, zunichst zu
tiberlegen, was der Grund fiir das negative Aufmerksamkeitsreservoir der Eingeschla-
fenen sein konnte. Sind es duBlere Faktoren, die ich direkt beeinflussen kann, wie etwa
der Sauerstoffgehalt der Luft oder fehlende Pausen? Dann verbessere ich die Rah-
menbedingungen fiir mein Publikum. Habe ich zu wenig auf die Augen meiner Zuho-
rer geachtet und deswegen auch zu wenig auf Dynamik und Interaktion gesetzt? Dann
steuere ich sofort nach. Habe ich wihrend des bisherigen Verlaufs meiner Prédsenta-
tion zu viel Aufmerksamkeitspotenzial meines Publikums aufgebraucht? Dann mache
ich eine Pause. Aber in der Regel sind es nicht diese Faktoren, die zum Einschlafen
fiihren. Vielmehr liegt es daran, dass die entsprechende Person einen harten Tag hatte
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oder zu tippig zu Mittag gegessen hat. Dann mache ich zweierlei: Ich lasse die Person
schlafen, und ich sage meiner Ebene 2, sie soll sich ein bisschen Schlaf gonnen.

Natiirlich gibt es noch weitere Hinweise auf schwindende oder volle Aufmerksamkeit.
Besonders verbreitet ist die gemiitliche Sitzposition mit einem auf der Sitzfliche relativ
weit nach vorne geschobenem Gesidll und schrigem Riicken. Anders herum zeugen ein
weit Richtung Riickenlehne geschobenes Gesidll und ein gerader Riicken von Korper-
spannung und voller Aufmerksamkeit. Aber gerade bei Seminaren oder Trainings werden
viele Stiihle mit der Zeit unbequem, sodass die Teilnehmer beim Sitzen eine Schonhal-
tung einnehmen, die fiir Desinteresse oder mangelnde Aufmerksamkeit gehalten werden
kann. Daher ist es in jedem Fall sinnvoll, zusitzlich zur Korperhaltung auf die Augen zu
achten. Thre Aussage ist fast immer eindeutig.

Empfohlene Dosierung

Ahnlich wie beim Werkzeug Wingman mitnehmen (Abschn. 3.2.1.1) gibt es auch hier
keine klassischen Dosierungshinweise, die von unserer Personlichkeit oder korperli-
chen Merkmalen abhingen, wie es etwa bei der inneren Haltung des Léchelns oder der
Ausrichtung der Achsen der Fall war. Es geht vielmehr um die Frage, wann bzw. wie
oft wir auf die Augen unseres Publikums achten miissen und wie viele Zuhorer schwin-
dende Aufmerksamkeit zeigen miissen, damit wir anfangen gegenzusteuern. Bei der
Beantwortung dieser Frage unterscheide ich zwei Herangehensweisen. Erstens eine sehr
stringente, bei der wir permanent auf die Augen des Publikums achten und gegensteuern,
sobald bei einer einzigen Person die Aufmerksamkeit schwindet. Dieser Sichtweise folge
ich bei meinen meisten Vorlesungen, bei Trainings und Seminaren sowie bei Verkaufs-
gesprachen, da bei all diesen Anlédssen in der Regel maximal 20 Zuhorer anwesend sind
und ich einen besonderen didaktischen Auftrag habe. Dieses permanente Auf-die-Augen-
Achten und entscheiden, ob iiber Dynamik und Interaktion nachgesteuert werden muss,
ist allerdings sehr anspruchsvoll. SchlieBlich diirfen wir uns keine Ablenkung von unse-
rem Publikum erlauben. AuBlerdem kommen wir durch den Einsatz von Dynamik und
Interaktion ja immer wieder von unserem eigentlichen Plan ab. Somit besteht bei die-
ser Herangehensweise die Herausforderung darin, immer wieder ziigig zum eigentlichen
Thema zuriickzukommen, damit wir unsere Prédsentationsziele in der vorgegebenen Zeit
erreichen. Sie ist allerdings sehr hilfreich, um sicherzustellen, dass alle Inhalte, die wir
vermitteln mochten, auch wirklich allen Zuhorern vermittelt werden.

Die zweite Herangehensweise ist eher gemdfigt. Ich wende sie bei Impulsvortri-
gen, auf Konferenzen oder bei Kunden sowie bei groflen Vorlesungen an, da an diesen
Anlissen in der Regel mehr als 20 Zuhorer teilnehmen. Hier achte ich regelmdfig auf
die Augen meines Publikums und steuere dann nach, wenn ich den Eindruck habe, dass
bei einem wesentlichen Teil der Zuhorer die Aufmerksamkeit schwindet. Das sind bei
mir ca. 10 bis 20 % des Publikums. Je groBer die Gruppe, desto hoher die Grenze des-
sen, was wesentlich ist. Diese Variante hat den Vorteil, dass wir nicht so oft von unserem
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urspriinglichen Prisentationsplan abweichen miissen und wir deswegen weniger Gefahr
laufen, unsere Inhalte nicht in der zur Verfiigung stehenden Zeit vermitteln zu konnen.
Sie hat allerdings den Nachteil, dass wir nicht jeden Zuhorer mitnehmen und unsere Idee
daher vielleicht nicht jede einzelne Person erreicht.

Wenn Sie dieses Werkzeug das erste Mal anwenden, empfehle ich Thnen eher die
gemifigte Herangehensweise, damit Sie nicht zu sehr von Threm Prisentationskonzept
abweichen miissen. Um diese Herangehensweise umzusetzen, konnen Sie bei der Vorbe-
reitung Threr Prisentation den Hinweis ,,auf die Augen achten* in das Notizenfeld Threr
Prisentation auf jeder zweiten oder dritten Folie aufnehmen. Zu Beginn Ihrer Prisen-
tation tiberlegen Sie dann noch, wo die Grenze liegt, ab der ein wesentlicher Teil Threr
Zuhorer von schwindender Aufmerksamkeit betroffen ist und ab der Sie tiber Dynamik
und Interaktion Aufmerksamkeit zurtickholen wollen.

Letztlich héngt es auch ein Stiick weit von Ihrer eigenen Philosophie ab, wie kon-
sequent Sie dieses Werkzeug einsetzen wollen. Ist es Ihrer Meinung nach eher die
Verantwortung eines jeden Einzelnen, seine Aufmerksamkeit durch den Einsatz von Wil-
lenskraft selbst zu steuern, dann dosieren Sie dieses Werkzeug etwas geringer. Personlich
bin ich der Auffassung, dass es zu unseren Aufgaben gehort, den Aufmerksamkeitsgrad
permanent nachzuverfolgen und bei Bedarf sofort nachzusteuern. Wenn Sie diese Auffas-
sung teilen, konnen Sie dieses Werkzeug etwas hoher dosieren.

Auf einen Blick

e Die Aufmerksamkeit unseres Publikums ist eine begrenzte Ressource. Wir soll-
ten unsere Priasentation daher so planen, dass sich die Aufmerksamkeit durch
Pausen immer wieder regenerieren kann.

e Die Augen unserer Zuhorer geben uns verldsslich Auskunft iiber ihren Auf-
merksamkeitsgrad und weisen uns damit darauf hin, wann wir iiber den Einsatz
von Dynamik und Interaktion versuchen sollten, die Aufmerksamkeit wieder zu
steigern.

e Anzeichen von schwindender oder bereites geschwundener Aufmerksamkeit
sind hidngende Augenlider, ein triiber, unfokussierter Blick und ein langsamer
Lidschlag.

3.2.2 Dynamik steuern

Unter Dynamik verstehe ich den Ausbruch aus jeglicher Form der Gleichférmigkeit, um
dadurch neue Impulse oder Reize zu setzen, die unser Publikum wieder aufriitteln. Um
in einer Prédsentation dynamisch zu agieren, gibt es eine einfache Daumenregel und zwei
dazu passende Werkzeuge: Brechen Sie mit allem, was wir bisher erarbeitet haben, und
bringen Sie Fassaden zum Brockeln.



120 3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

3.2.2.1 Briiche schaffen

Die Regeln brechen

Gerade haben wir festgestellt, dass die Aufmerksamkeitsspanne von Menschen relativ
kurz ist: lediglich einige Minuten bei hochster Konzentration und rund 15 bis 20 min,
bis eine Pause notig ist. Aulerdem habe ich dargelegt, dass wir uns an duflere Einfliisse
ziemlich schnell gewdhnen, sodass eine Prisentation selbst dann eintonig wird, wenn wir
alle bisher betrachteten Werkzeuge iiberzeugend anwenden. Daraus folgt, dass wir frither
oder spéter Briiche schaffen miissen, um die Aufmerksamkeit unsers Publikums zuriick-
zugewinnen. Aber was ist unter Briiche schaffen tiberhaupt zu verstehen?

Bei jedem der bislang vorgestellten Werkzeuge habe ich ein Optimalbild gezeichnet:
Wie halten wir unsere Hénde oder Korperachsen, wie stellen wir uns mental auf unsere
Prisentation ein und wie gehen wir mit unserem Publikum um. Wenn Sie dieses Opti-
malbild als einen Satz an Regeln verstehen, die Thnen Hinweise zum grundsitzlichen
Verhalten in einer Prisentation geben, fiihrt der Einsatz des Werkzeugs Briiche schaffen
dazu, dass wir diese Regeln brechen. Statt die Achsen gerade zu halten und die Hinde
in die Ausgangshaltung zu nehmen, verschrinken Sie beispielsweise Thre Arme vor der
Brust und zeigen dabei noch einen grimmigen Gesichtsausdruck anstelle eines Lichelns.
Und statt Wertschitzung zu zeigen, platzieren Sie eine provokative Frage.

Bei jedem Werkzeug lésst sich das Optimalbild ins Gegenteil verkehren. Fiir die bis-
her erarbeiteten Werkzeuge sieht das wie folgt aus:

e licheln — ernster Gesichtsausdruck

o authentisch agieren — eine Rolle spielen

e Wertschitzung zeigen — keine Wertschidtzung zeigen, provozieren, Geringschitzung
zeigen

e auf Augenhohe begegnen — aufs Publikum herabschauen/sich grofler machen, zum
Publikum aufschauen/sich kleiner machen

e rollengerechte Kleidung wihlen — rollenuntypische Kleidung wihlen

e positive Prisentationsatmosphére schaffen — Storungen zulassen

e Rolle des Publikum schiirfen — das Publikum sich selbst iiberlassen

e Achsen ausrichten — Achsen unkoordiniert halten

¢ in die Augen schauen — die Augen meiden

e FEinsatz der Hiande steuern — Hinde auBlerhalb des Aktionsfensters einsetzen, mit den
Regeln der Ausgangshaltung brechen

e Spots wihlen — aus den Spots ausbrechen

Jede dieser Umkehrungen stellt einen Bruch dar und ist geeignet, Aufmerksamkeit
zuriickzugewinnen. Allerdings muss ich dazu folgende Hinweise gegeben: Erstens ist
nicht jede Umkehrung sinnvoll, nur weil sie moglich ist. Es gibt meines Erachtens kaum
eine Situation, in der eine Geringschitzung des Publikums oder auf das Publikum herab-
zuschauen sinnvoll ist. Der Vollstandigkeit halber habe ich diesen Punkt dennoch in die
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Auflistung der Gegenteile aufgenommen. Mit Provokationen sollten wir ebenfalls sehr
zuriickhaltend sein, da sie sehr schnell als Geringschitzung empfunden werden konnen.
Deswegen bieten sich allenfalls leichte Provokationen bei einem uns vertrauten Publi-
kum an, das den mangelnden Ernst unserer Provokation deutlich sieht.

Zweitens haben wir bislang ja nur die Werkzeuge besprochen, die Sympathie und
Klarheit beeinflussen und damit aus den Kernfeldern des exzellenten Présentierens resul-
tieren. Die Auflistung ist also nicht vollstindig. Im weiteren Verlauf werde ich noch
diverse andere Werkzeuge vorstellen, die aus den unterstiitzenden Feldern des exzellen-
ten Prisentierens resultieren. Diese werde ich ebenfalls im Sinne eines Optimalbildes
einfilhren und sie konnen genauso ins Gegenteil verkehrt werden wie die bereits erarbei-
teten Werkzeuge. Einige typische Moglichkeiten dazu werde ich gleich noch ansprechen.

Sie stellen sich womoglich die Frage, warum wir mit etwas brechen sollten, das wir
uns erst durch viel Ubung aneignen mussten. Denn es sind ja einen Schritt raus aus der
Komfortzone und regelmifBiges Training notwendig, bis die Werkzeuge irgendwann
automatisiert eingesetzt werden konnen. Warum sollten wir das alles wieder iiber den
Haufen werfen? Nun, jeder Bruch, den wir schaffen, sollte ein bewusster Bruch sein. Wir
sollten nicht aus Versehen mit den Werkzeugen, wie ich sie bislang vorgestellt habe, bre-
chen, nur weil wir es nicht besser wissen oder uns unser Handeln gerade nicht gewusst
ist. Das funktioniert nur, wenn wir das Optimalbild beherrschen, und dazu ist eben
Ubung nétig. Es geht also beim Schaffen von Briichen nicht darum, irgendetwas wieder
zu vergessen, sondern um ganz bewusst gesteuerte Abweichungen.

Die Reihenfolge beim Schaffen von Briichen ist dann die folgende:

1. Auf die Augen des Publikums achten,
2. den Aufmerksamkeitsgrad bewerten und bei schwindender Aufmerksamkeit
3. Briiche schaffen.

Ob der kurzen menschlichen Aufmerksamkeitsspanne ist es wahrscheinlich, dass wir
kurzfristig und schnell entscheiden miissen, ob es eines Bruches bedarf. Das klappt nur,
wenn wir alle Werkzeuge in ihrer Optimalform sicher beherrschen. Erst dann kénnen wir
bewusst und zielgerichtet damit brechen.

P> Versuchen Sie, die Werkzeuge des exzellenten Prasentierens perfekt zu beherr-
schen. Und dann brechen Sie bewusst mit ihnen, wenn die Aufmerksamkeit
Ihres Publikums schwindet.

Vier typische Arten von Briichen

Die Liste von Werkzeugausprigungen, die zum Optimalbild im Gegensatz stehen, ist
eigentlich nicht sehr hilfreich, weil sie nicht wirklich anwenderfreundlich ist. Im Rah-
men der methodischen Grundlagen hatte ich Thnen ja versprochen, auf Aktionen zu
setzen, sodass Sie konkret wissen, was Sie unternehmen konnen, um Ihre Prisentations-
fahigkeiten zu verbessern. Solche Hinweise fehlen in der Liste. Mir war es dort vor allem



122 3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

wichtig, auf das Prinzip des Ausbrechens einzugehen. Jetzt geht es mir um die Anwen-
dung von Briichen, sodass ich konkreter werde. Dabei mochte ich vier Arten von Brii-
chen unterscheiden: sprachliche, rdumliche, korperliche und didaktische Briiche.

Sprachliche Briiche betreffen alle Veridnderungen des Sprechens und der Sprache (vgl.
zu den entsprechenden Werkzeugen Abschn. 4.3.1). Die hidufigsten Briiche des Spre-
chens sind lauter oder leiser bzw. schneller oder langsamer zu sprechen als normal,
wobei dieses normal fiir jeden Menschen anders ist, wie ich spéter noch zeigen werde.
Allerdings gewohnt sich unser Publikum sehr stark an unsere individuelle Sprechlaut-
stiarke und -geschwindigkeit, egal in welcher Ausprigung, sodass die Abweichung von
unserer jeweiligen Norm als ein Bruch empfunden wird. Dieser wird als besonders inten-
siv wahrgenommen, wenn wir fiir eine bestimmte Zeit ganz aufhoren zu sprechen. Diese
Sprechpause kann als Pause auf einem der Spots, etwa auf dem Sweet Spot, als statische
Sprechpause oder mit Bewegung vor dem Publikum als bewegte Sprechpause angewen-
det werden. Fiir viele Menschen ist die bewegte Sprechpause leichter umzusetzen, weil
durch die Stille ein gefiihlter Druck entsteht, der durch Bewegung vor dem Publikum
wieder etwas abgebaut werden kann.

Abzugrenzen von den Briichen des Sprechens sind Briiche der Sprache: Generell soll-
ten wir unsere Wortwahl an unser Publikum anpassen, allerdings ohne dabei unnatiir-
lich zu sprechen (vgl. Abschn. 4.3.2.3). Damit kommen fiir eine bestimmte Zielgruppe
andere Begriffe infrage als fiir eine andere, sodass sich eine Art zielgruppenspezifische
Sprachnorm entwickelt. Wenn wir hiervon in einer besonderen Art abweichen, schaffen
wir einen Bruch (vgl. ,,Aus der Praxis: Entscheidungen treffen®).

Aus der Praxis: Kalt erwischt
In einem Gespriach mit einer Mitarbeiterin eines Kunden diskutierte ich vor einiger
Zeit liber Moglichkeiten und Grenzen der Reorganisation eine bestimmten Bereiches.
Dazu mussten wir tief in ein fachliches Thema einsteigen, von dem ich nur wenig
Ahnung hatte. Meine Gesprichspartnerin fiihrte sehr prizise und wissenschaftlich elo-
quent fachliche Details aus. Ich musste mich sehr konzentrieren, inhaltlich am Ball zu
bleiben. Das lag nicht etwa daran, dass die Ausfithrungen der Mitarbeiterin langweilig
waren, sondern daran, dass es sich um eine sehr spezielle Materie handelte und es
zudem frith morgens war und ich noch keinen Kaffee gehabt hatte. Meine volle Auf-
merksamkeit bekam sie allerdings zuriick, als sie sagt: ,,Und das wire alles kein Pro-
blem, wenn Herr [...] endlich die Eier hétte, konsequente Entscheidungen zu treffen.*
Ich bin mir nicht ganz sicher, wie ich in diesem Moment geguckt habe. Ich denke,
ich habe ziemlich verdutzt geschaut und bin ein bisschen rot geworden. Auf jeden Fall
hat mich diese Formulierung kalt erwischt und derart wachgeriittelt, dass ich bis zum
Ende des Gespriches, es dauerte noch eine Weile, sehr aufmerksam folgen konnte.

Riumliche Briiche betreffen vor allem unsere Spots. Wihrend das Wechseln zwi-
schen Prisentations-, Erkldrungs- und Sweet Spot sowie die Bewegung vor dem Pub-
likum normale Bestandteile unseres Werkzeugeinsatzes sind, stellt das Ausbrechen
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aus diesen Bewegungsmustern den Bruch dar. Dazu wihlen wir einfach weitere Spots
aus, die entweder auf der Biihne, im Publikum oder hinter dem Publikum liegen. Fiir
weitere Spots auf der Biihne bietet sich (eher stehend) der Biihnenrand oder wenn
es sich um eine erhohte Biihne handelt (eher sitzend) die Biihnenkante an. Hier kon-
nen wir einige Momente inne halten oder den einen oder anderen weniger wichtigen
Aspekte unserer Prisentation von hier aus vortragen.

Wenn wir ins Publikum hineingehen und von dort aus sprechen, bekommen wir
einen ganz besonders direkten Blick auf unsere Zuhorer. Dabei haben wir zum Beispiel
die Moglichkeit, uns auf einen freien Platz zu setzen und den unmittelbaren Dialog
mit dem Publikum zu suchen. Zwar erreichen wir so in der Regel nicht das gesamte
Publikum, aber schaffen neben einem besonderen Bruch zusitzlich Ndhe zu unseren
Zuhorern.

Mit etwas Bedacht ist der Weg hinter das Publikum einzusetzen. Wir alle wissen,
wie unangenehm es sein kann, wenn jemand hinter uns steht. Jeder von uns hat sicher-
lich schon einmal eine Erfahrung mit dem Chef im Nacken gemacht. Man kann ihn
formlich spiiren, wie er nur einige Zentimeter entfernt steht und iiber die Schulter
blickt. Das ist sehr unangenehm, denn in einer solchen Situation wird die vegetativ-
affektive Ebene 1 unseres Gehirns alarmiert, weil uns etwas im Nacken sitzt, das wir
nicht sehen konnen und damit eine potenzielle Gefahr darstellt. Besondere Aufmerk-
samkeit ist geboten. Ahnlich ergeht es auch unseren Zuhorern, wenn wir uns in deren
Riicken stellen: Thre Aufmerksamkeit wird aufgrund der Aktivitit von Ebene 1 steigen,
aber sie geht mit eher negativen Emotionen einher. Damit ist das Stellen in den Riicken
des Publikums ein Bruch, der eher selten und nur bei besonders geringer Aufmerksam-
keit angewendet werden sollte.

Korperliche Briiche betreffen ein Ausbrechen aus den korperlichen Grundpositio-
nen unserer Werkzeuge, also der Mimik, der Haltung der Achsen und der Hinde sowie
der Kleidung. Besonders geeignet ist eine Verdnderung der Mimik, weg vom Lécheln,
hin zu einem in der Regel etwas iliberzeichneten grimmigen, nachdenklichen, ungliickli-
chen oder einfach neutralen Gesichtsausdruck. Daneben konnen wir unsere Achsen fiir
einen korperlichen Bruch bewusst unausgerichtet lassen, indem wir die FiifSe iiberkreu-
zen oder iibertrieben breit stellen, die Hiifte knicken oder den Kopf schrig halten. Dabei
konnen wir die Arme vor der Brust verschrinken oder hinter den Riicken nehmen. Die
Hénde konnen wir tief in den Hosentaschen vergraben, wir konnen eine Grundhaltung
einnehmen, die eigentlich schon belegt ist (Merkel-Raute oder beten), statt im normalen
Aktionsfenster in einem winzigen oder iibertrieben groffen Aktionsfenster agieren oder
eine Geste verwenden, auf die Sie eigentlich verzichten wiirden, wie etwa der ,,Vogel* in
Richtung eines imaginiren Kritikers.

Auch der Umgang mit Kleidung gehort zu den korperlichen Briichen. Hier konnen
Sie zum Beispiel das Jackett oder den Blazer ausziehen oder die Armel des Hemdes
hochkrempeln. Und letztlich bildet auch das Abweichen von typischen Dresscodes einen
Bruch, etwa die Wahl besonders legerer oder anderen Rollen zugeschriebener Kleidung
wie Jeans und Poloshirt oder Blaumann zu bestimmten Anlédssen.
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SchlieBlich gibt es didaktische Briiche. Didaktik steht ganz allgemein fiir die Wissen-
schaft des Lehrens. Natiirlich lehren wir als Prisentierende nicht im klassischen schuli-
schen Sinne. Allerdings ist die Vermittlung einer Idee von Mensch zu Mensch auch Kern
jedes Unterrichts, sodass viele Ansitze des Lehrens und Lernens ganz selbstverstind-
lich Eingang ins Présentieren gefunden haben. So ist es beispielsweise normal, dass ein
Prisentator irgendeine Art von Medium nutzt, die das visuelle Lernen unterstiitzt, zum
Beispiel Tafel, Leinwand oder Flipchart. Aber irgendwann wird auch jeder noch so aus-
gefeilte didaktische Ansatz eintonig. Dann werden didaktische Briiche notwendig.

Ein sehr wirksamer didaktischer Bruch ist ein Medienwechsel. Statt des Beamers und
der Leinwand konnen wir eine Tafel oder ein Flipchart nutzen. Oder anstatt Text oder
Abbildungen zu zeigen, bauen wir ein Video in unsere Prisentation ein.!! Wenn es Ihnen
wichtig ist, konkreten Lernerfolg zu erzielen, wie es bei Schulungen und Trainings oft
der Fall ist, dann helfen Ihnen alle Briiche, die auf aktive Einbindung des Publikums
setzen. Jegliche Art von Ubung oder Aufgabe, sei es in Einzel- oder in Gruppenarbeit,
wirkt aktivierend und stellt einen Gegenpol zum meist sehr passiven Zuhoren wihrend
einer Prisentation dar. Aber natiirlich bieten sich Ubungen und Aufgaben nicht fiir jeden
Prisentationsanlass an. Bei einer Prisentation vor Kunden oder der Geschiftsfiihrung ist
es in den seltensten Fillen moglich, Aufgaben zu verteilen oder Ubungen durchzufiih-
ren. Wollen Sie trotzdem das aktivierende Moment dieser Ansitze nutzen, konnen Sie
ein Quiz durchfiihren. Der Vorteil hierbei ist, dass es nicht wie bei einer Aufgabe oder
Ubung zu einer Lehrer-Schiiler-Konstellation kommt, auf die sich die Zuhorer erst ein-
mal einstellen miissten. Ein Quiz ist fast hierarchiefrei, aber hochst aktivierend, denn die
meisten Menschen lieben es zu raten, zu tippen oder Wissensfragen zu beantworten. Wie
sonst wire der hohe Anteil an Quizshows im Deutschen Fernsehen zu erkliren. Uber die
Art des Quiz’ und die Formulierung der enthaltenen Fragen, kénnen wir steuern, wel-
che Emotion wir erreichen wollen: Zustimmung, Uberraschung, Unglaube oder Neugier.
Wenn wir einfache Fragen stellen, zu denen der Grofiteil des Publikums die Antwort
kennt oder richtig schitzt, schaffen wir damit Verbindung und Zustimmung. Formulieren
wir Fragen so, dass das Publikum mit den Antworten daneben liegt, kommt es je nach
Art der Frage entweder zu Uberraschung, zu Unglaube oder zu Neugier, manchmal auch
zu Ablehnung. Eigentlich immer kommt es dabei aber zu einer gesteigerten Aktivitit der
kognitiv-sprachlichen Ebene 3 und damit zum gewiinschten Aufmerksamkeitseffekt.

Die unterschiedlichsten Anlésse, zu denen présentiert werden kann, fithren dazu, dass
Prisentationen mal theoretischer, mal stirker praxisorientiert sind. Eine Vorlesung ist
eher das erste, eine Présentation vor der Geschiftsfiihrung eher das zweite. Wenn es Zeit
und Anlass erlauben, bilden Beispiele und Anekdoten oder Exkurse gute Moglichkeiten,
didaktische Briiche zu schaffen.

1Ein Medienwechsel ist fiir mich damit sowohl der Wechsel des Mediums an sich (von Beamer
und Leinwand zu Flipchart) als auch der Wechsel der Darstellungsart innerhalb eines bestimmten
Mediums (von Text und Abbildung zu Film bei Beamer und Leinwand).
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Der Neurobiologe Gerhard Roth weist dariiber hinaus auf die Wichtigkeit von Wie-
derholungen im Lernprozess hin (vgl. Roth 2015, S. 348). Zusammen mit Zusammen-
fassungen bilden Wiederholungen eine gute Moglichkeit, wihrend einer Prisentation
Briiche zu schaffen: Wir konnen die bis dato wichtigsten Erkenntnisse komprimiert dar-
stellen oder wiederholen die zentralen Punkte unserer Présentation.

Damit haben wir in vier Kategorien insgesamt weit iiber 20 Ansitze gefunden, Briiche
zu schaffen und so einmal verlorene Aufmerksamkeit zuriickzugewinnen. Fiir jeden Pri-
sentationsanlass diirfte etwas Passendes dabei sein.

Wingman beauftragen

Beim Werkzeug Wingman mitnehmen (Abschn.3.2.1.1) habe ich empfohlen, einem
Wingman einen klaren Beobachtungsauftrag fiir eine Prisentation zu geben, sodass
dieser genau weil3, worauf er achten soll. Dabei habe ich immer Fragenpaare empfoh-
len. Die erste Frage betrifft die Ausprdgung eines Werkzeuges, also wie intensiv wir ein
bestimmtes Werkzeug einsetzen, die zweite Frage die Variation des Werkzeugeinsatzes,
also wie hiufig wir in Bezug auf ein bestimmtes Werkzeug Briiche schaffen. Die hier
dargestellten Ansitze bieten eine weitere mogliche Grundlage fiir einen Beobachtungs-
auftrag, auch wenn es hier natiirlich nur um Aspekte ging, die fiir die zweite Frage eines
Fragenpaares relevant sind. Sie konnen allerdings leicht um eine erste Frage ergénzt wer-
den. Dazu je ein Beispiel aus unseren vier Kategorien:!?

1. Sprachliche Briiche:
a) Wie zielgruppenspezifisch spreche ich mein Publikum an?
b) Wie oft breche ich aus der zielgruppenspezifischen Sprache aus und verwende eine
besondere Wortwahl?
2. Réiumliche Briiche:
a) Wie genau halte ich mich an die Prisentationsspots?
b) Wie oft breche ich aus den Spots aus?
3. Korperliche Briiche:
a) Wie sehr halte ich meine Achsen gerade?
b) Wie oft nehme ich eine andere Korperhaltung ein?
4. Didaktische Briiche:
a) Wie gut nutze ich Beamer und Leinwand als Medien?
b) Wie oft nehme ich einen Medienwechsel vor?

Empfohlene Dosierung

Die generelle Dosierung dieses Werkzeugs entspricht dem, was ich bereits zum Werk-
zeug Auf die Augen achten (Abschn. 3.2.1.2) geschrieben habe: Die Frage, wann Sie
Briiche schaffen sollten, hingt mafgeblich von Ihrer personlichen Philosophie ab. So

12Das Fragenpaar beziiglich der riumlichen Briiche ist dasselbe wie in Abschn. 3.2.1.1.
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konnen Sie auch beim Briiche-Schaffen eine stringente oder gemdfligte Herangehens-
weise wihlen. Abhiingig davon schaffen Sie eher frither oder spiter bzw. etwas konse-
quenter oder etwas weniger konsequent Thre Briiche.

Uber die Wahl Ihrer personlichen Herangehensweise hinaus stellt sich die Frage, ob
alle der vier genannten Kategorien gleichermaflen gut dazu geeignet sind, Briiche zu
schaffen. Um diese Frage zu beantworten, miissen wir zunichst einmal iiberlegen, ob
alle unsere Werkzeuge gleich schnell so gut beherrschbar sind, dass wir bewusst mit
ihnen brechen konnen. Wahrscheinlich ist das nicht der Fall. So ist es eher schwierig,
Sprachtempo und Lautstirke vollstindig bewusst zu steuern, weswegen eine Schau-
spielausbildung auch entsprechend lange dauert. Auch Pausensteuerung und Variation
der Wortwahl sind nicht ganz einfach, weil Pausen vom Présentator oft als unangenehm
empfunden werden bzw. weil eine vorausschauende Wortwahl ein sehr schnelles und
fokussiertes Denken voraussetzt. Die kognitiv-sprachliche Ebene 3 muss dazu ungestort
arbeiten konnen, was bei besonderer Spannung, die von weniger erfahrenen Prisentato-
ren intensiver erlebt wird, eher nicht der Fall ist. Sprachliche Briiche sind demnach eher
etwas fiir die Erfahreneren unter uns.

Annihernd Gleiches gilt fiir korperliche Briiche: Starke Aufregung und Spannung
wihrend einer Priasentation machen die vollstindige Kontrolle der Mimik, der Korper-
haltung oder des Einsatzes der Hiinde schwierig und erst nach einiger Ubung reibungslos
moglich. Relativ einfach hingegen ist der kleidungsorientierte Bruch, denn das Auszie-
hen von Jackett oder Blazer sowie das Hochkrempeln der Armel bzw. eine besondere
Kleiderwahl sind relativ problemlos einsetzbar.

Auch fiir weniger erfahrene Prisentatoren eigenen sich die raumlichen Briiche. Die
einzige Schwierigkeit hierbei ist zu akzeptieren, dass eine Biihne dafiir da ist, sich auf
ihr zu bewegen, und dass sie aus verschiedenen Bereichen und dazu passenden Spots
besteht. Ist diese Erkenntnis einmal verinnerlicht, sind das Einhalten der Spots sowie das
Ausbrechen aus ihnen relativ problemlos moglich.

Didaktische Briiche konnen von erfahrenen und weniger erfahrenen Prisentatoren
gleichermallen genutzt werden, denn sie lassen sich relativ gut vorbereiten. Der Einsatz
eines Videos gelingt reibungslos, wenn Sie sich ein Backoffice in PowerPoint oder Key-
note anlegen. Dazu fiigen Sie einfach hinter Threr letzten inhaltlichen Présentationsfolie
eine weitere Folie mit der Uberschrift ,,Backoffice” ein und danach eine weitere Folie
mit dem Video, das Sie zeigen wollen. Sie miissen sich nun nur noch die Seitenzahl der
Folie mit dem Video merken oder sich dazu eine Notiz machen. Wollen Sie das Video
abspielen, geben Sie im Prédsentationsmodus iiber die Tastatur die Foliennummer ein
und driicken Enter. Die Prisentation springt automatisch auf die entsprechende Seite im
Backoffice und Sie kénnen das Video starten.!? Fiir andere didaktische Ansiitze gilt das-
selbe Prinzip. Sie konnen didaktische Briiche so weit vorbereiten, dass sie wihrend der

3Bitte dabei nicht vergessen, von welcher Folie aus Sie ins Backoffice gesprungen sind, damit Sie
wieder zuriickspringen konnen.
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gesamten Prisentation einsatzbereit sind. Fiir den Fall, dass ein Bruch notwendig wird,
nutzen Sie Thren vorbereiteten Ansatz, wenn nicht, prisentieren Sie einfach nach Plan
von Anfang bis Ende.

Auf einen Blick

e Durch das Schaffen von Briichen konnen wir die Aufmerksamkeit unseres Pub-
likums zuriickgewinnen, denn jeder Bruch stellt einen neuen Reiz dar.

e Da jedes Werkzeug des exzellenten Prisentierens eine Grund- oder Optimal-
form hat, stellt ein Bruch ein Abweichen hiervon dar.

e Nicht jedes Werkzeug eignet sich dazu, Briiche zu schaffen. Vor allem sollten
wir darauf achten, dass Briiche bewusst geschaffen werden.

e Es konnen vier Arten von Briichen unterschieden werden: sprachliche, raumli-
che, korperliche und didaktische.

3.2.2.2 Fassaden zum Brockeln bringen

Grimmig oder nachdenklich?

Lassen Sie mich noch einmal auf die unsichtbare Mauer zuriickkommen, die oft zwi-
schen uns und unserem Publikum verlduft (vgl. insbesondere Abschn. 3.1.2.8). Diese
Mauer ist nicht die einzige Barriere, die sich aufbauen kann und iiberwunden werden
muss, wenn eine Idee wirkungsvoll vermittelt werden soll. Neben ihr haben wir beim
Prisentieren hédufig mit Fassaden zu kampfen, die exzellentes Prisentieren erschweren
konnen. Unter einer Fassade verstehe ich eine besondere Mimik, die wie eine Maske ein
Erkennen der wahren Gefiihls- und Gedankenlage unseres Publikums erschwert.

Diese Fassade ist mir das erste Mal aufgefallen, als ich innerhalb kurzer Zeit eine Pré-
sentation zum Thema Motivation vor drei unterschiedlichen Gruppen halten durfte. Vor
Fiihrungskriften und Managern, vor Studierenden sowie vor Teilnehmern eines Schii-
lerstipendiums, die gerade in der Abiturphase waren. Auffillig war, dass alle drei Grup-
pen mit meiner Prisentation gleichermalien zufrieden waren, das ergab die Auswertung
der ausgeteilten Feedbackbogen. Die Prisentation war inhaltlich fast identisch, denn es
ging um die neurobiologische und psychologische Funktionsweise von Motivation, und
die ist fiir alle Menschen gleich, egal ob es Fiihrungskrifte, Manager, Studierende oder
Schiiler sind. Das Ergebnis der Auswertung war deswegen auffillig, weil sich die drei
Gruppen wihrend meiner Priasentation vollig unterschiedlich verhalten hatten. Vor allem
ihre Mimik hatte sich besonders deutlich unterschieden. Die Stipendiaten machten ihre
Einstellung zu den Inhalten meiner Prisentation direkt deutlich, indem sie bei Unklar-
heiten nachfragten, selbststindig eigene Beispiele fiir bestimmte Zusammenhinge gaben
und sich auf jede meiner Fragen hin, auch auf rhetorische, meldeten, um eine Antwort
zu geben. Aber vor allem zeigten sie eine differenzierte Mimik, die ihren jeweiligen
Gefiihlsausdriicken entsprach. Kurz gesagt: Sie waren recht impulsiv.
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Genau umgekehrt war es mit den Fiihrungskriften und Managern. Thre Mimik war
wihrend der gesamten Prisentation fast identisch, nimlich beinahe versteinert. Wenn ich
eine Frage stellte, meldeten sich nur einige wenige Zuhorer, aber niemand aus dem Pub-
likum stelle eine Frage an mich oder gab aktiv ein Beispiel aus der eigenen Erfahrung.
Kurz gesagt: Sie waren recht reserviert, vor allem hinsichtlich ihrer Mimik. Sie hatten
eine Fassade aufgesetzt. Die Studierenden wiederum rangierten irgendwo zwischen
den Fiihrungskriften und Managern auf der einen und den Stipendiaten auf der anderen
Seite. Sie waren impulsiver als die ersten, aber reservierter als die zweiten. In vielen wei-
teren Présentationen hat sich dieses Bild erhértet. Was mag der Grund fiir die Existenz
oder das Fehlen einer Fassade bei unterschiedlichen Gruppen sein?

Die Fassade, die ich bei den Fiihrungskriften und Managern und zum Teil auch bei
den Studierenden erlebt habe und immer wieder erlebe, zeichnet sich durch folgende
Merkmale aus:

e Leicht skeptischer Grundgesichtsausdruck, also kein Lidcheln oder eine andere posi-
tive Mimik,

e Kkein aktives Zuhoren,

e keine oder eine kaum sichtbare Reaktion der Mimik auf rhetorische Fragen sowie

e mehr oder weniger stark zusammengezogene Augenbrauchen, dadurch sichtbare
senkrechte Falten auf der Stirn.

Insbesondere der letzte Punkt macht den Umgang mit Fassaden schwierig, denn die in
Falten gelegte Stirn macht aus einem neutralen Gesicht eine grimmiges bis zorniges
Gesicht, je nachdem wie stark die Brauen zusammengezogen sind (vgl. Ekman 2010,
S. 193). Ein solcher Blick alarmiert unsere vegetativ-affektive Ebene 1 und ldsst uns
unbewusst liber Angriff, Flucht oder Verteidigung abwiégen. Dieser Abwédgungsprozess
bringt Unruhe in unsere Gefiihlswelt und ldsst uns nicht mehr frei prisentieren.

Nun ist es aber in den meisten Fillen so, dass die Falten auf der Stirn faktisch gar
nicht fiir Grimm oder Zorn stehen. Sie zeigen lediglich, dass eine Person denkt (vgl.
Ekman 2010, S. 199). Haben Sie noch nie jemanden gefragt, ob er grimmig sei und
die Antwort darauf lautete: ,,Nein, ich denke nach*“? Beobachten Sie einmal ange-
strengt denkende Menschen: Sie neigen den Kopf leicht nach vorne und legen die
Stirn durch zusammengezogene Augenbrauen in Falten, so als ob sie aktiv geistige
Energie umleiten wollten. Das ist gar nicht so falsch, denn der prifrontale Cortex, Teil
unserer kognitiv-sprachlichen Ebene 3, ist der Sitz unseres Arbeitsgedédchtnisses. Er
liegt direkt iiber unseren Augen unter der Stirn (vgl. Beck 2013, S. 29). Bei der Fas-
sade handelt es sich also oft nur um vermeintlich grimmige, aber tatsdchlich denkende
Gesichter. Leider kann unser Gehirn beide Gesichtsausdriicke nur sehr schlecht aus-
einanderhalten. Nun hat ein grimmiger Mensch fiir uns eine hohere Relevanz als ein
denkender, schlieBlich muss man sich vor einem grimmigen oder zornigen Menschen
ggf. in Sicherheit bringen. Daher sehen wir eher grimmige Gesichter, auch wenn es
eigentlich nur denkende sind.
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Wir missinterpretieren Denken also oft als Grimm. Hinzu kommt, dass der typi-
sche Fassaden-Gesichtsausdruck Skepsis zeigt. Das macht es fiir unser Gehirn doppelt
schwer, denn es wird nicht nur durch vermeintlichen Grimm, sondern auch durch den
skeptischen Gesichtsausdruck alarmiert. Skepsis zeigt sich in der Regel durch gepresste
Lippen. Je skeptischer und kritischer wir werden, desto mehr pressen wir die Lippen
aufeinander. Und gepresste Lippen sind wie Stirnfalten ebenfalls ein Zornsignal (vgl.
Ekman 2010, S. 257). Nur woher kommt dieser skeptische Gesichtsausdruck?

Lassen Sie uns einmal die Perspektive wechseln. Stellen Sie sich vor, Sie sind Zuho-
rer und nicht Prédsentator. Sie gehen in eine Présentation, und da steht jemand, der Thnen
etwas iiber ein bestimmtes Thema erzihlen mochte. Was ist das fiir ein Mensch? Kennt
der sich wirklich aus? Will er etwas verkaufen? Lohnt sich es sich tiberhaupt, Zeit in
die Prisentation zu investieren, denn Ihr Schreibtisch ist bis oben voll mit Arbeit? Oder
wurden Sie sogar zu dieser Prisentation verdonnert und haben eigentlich gar keine Lust
darauf, daran teilzunehmen? Es gibt viele weitere Aspekte, die ich nennen konnte, um
zu zeigen, dass Teilnehmer oftmals weder neutral noch positiv, sondern eher skeptisch
in eine Prisentation gehen. Je stirker Sie im Geschiftsleben verankert sind und je eher
der Inhalt der Prisentation Auswirkungen auf Thr Arbeiten haben konnte, desto eher
gehen Sie schon mit einer skeptischen Grundhaltung in eine Présentation. So ist zu erkld-
ren, warum die Stipendiaten so offen-impulsiv und die Fiihrungskrifte und Manager so
skeptisch-reserviert waren: Fiir Letztere haben Présentationen oft ganz konkrete Konse-
quenzen. Um bei meiner Pridsentation zur Motivation zu bleiben: Die Manager und Fiih-
rungskrifte miissen womdglich einrdumen, dass ihre Ansétze zur Mitarbeitermotivation
ausbaufihig sind und sie etwas an ihren Anreizsystemen dndern miissen. Das bedeutet
Arbeit, und Arbeit haben sie wahrscheinlich schon genug. Fiir die Stipendiaten war es
zunichst einfach nur Wissen, das ich vermittelt habe, ohne dass daraus die konkrete Not-
wendigkeit einer Handlung resultierte.

Nachdenklichkeit und Skepsis, das sind also die beiden wichtigsten Bausteine der
Fassade, mit der wir es oft in der Mimik unseres Publikums zu tun haben (vgl. hierzu
»Aus der Praxis: Norddeutsche Zuriickhaltung®).

P> Missinterpretieren Sie die Mimik lhres Publikums nicht: Ein vermeintlich skep-
tisch-grimmiger Gesichtsausdruck ist ganz normal. Er deutet auf eine natiirliche
Distanz zu lhnen und Ihren Themen und eine mitdenkende Zuhorhaltung hin.

Aus der Praxis: Norddeutsche Zuriickhaltung
Mein erstes Fithrungskriftetraining hielt ich bei einem Kunden im noérdlichen Nie-
dersachsen. Ich versuchte, das Training so praxisnah wie moglich aufzubauen, ohne
wichtige Grundlagen oder wissenschaftliche Konzepte aullen vor zu lassen. Auf jeden
theoretischen Teil folgte also ein konkretes Werkzeug, dessen Anwendung die Teil-
nehmer dann mit verschiedenen Methoden trainieren sollten.

Die Beteiligung der Teilnehmer war eine Katastrophe: Kaum einer antwortete
auf meine Fragen, kaum jemand beteiligte sich von selbst, und ab der ersten Minute
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blickte ich in grimmige Gesichter. Zwar lieBen sich die Teilnehmer auf alle Ubun-
gen ein, es gab also keine offene Kritik, aber ich konnte die Unzufriedenheit und die
Spannung regelrecht spiiren. Als es dann auf das Mittagessen zuging, war ich drauf
und dran, das Seminar abzubrechen. Offensichtlich war ich nicht in der Lage, ver-
niinftige Fiihrungstrainings zu halten, musste ich mir eingestehen. Zur Sicherheit
wollte ich mir noch ein Feedback einholen, dann wire die Unzufriedenheit endlich
ausgesprochen und ich hitte einen konkreten Grund, das Training nicht zu Ende zu
fiihren.

,»Wir sind ja jetzt kurz vor der Mittagspause, daher wiirde ich mich iiber ein Feed-
back zum bisherigen Training freuen®, begann ich. Der erste Teilnehmer antwortete
ungefihr: ,,Mir hat es bis jetzt sehr gut gefallen, ich habe viele neue Impulse mit-
genommen.” Daraufhin der zweite: ,JIch fand es ebenfalls gut, es sind viele neue
Aspekte dabei, die mir weiterhelfen werden.” In dieser Art ging es weiter. Ich ver-
stand die Welt nicht mehr. Als ich daraufhin meinen Eindruck schilderte, alle seien
sehr unzufrieden, was man ihnen durch sparsame Beteiligung anmerken und vor
allem an der Mimik ansehen wiirde, sagte ein Teilnehmer: ,,Herr Schulenburg, wir
sind hier in Norddeutschland. Bei uns spricht man nur das Notigste. Und aulerdem
miissen wir doch erstmal durchdenken, was Sie uns da vorstellen. Da guckt man nun
mal ein bisschen angestrengt.*

Fiir den Nachmittag einigten wir uns darauf, dass ich weniger empfindlich auf nach-
denkliche Gesichtsausdriicke regieren wiirde und die Teilnehmer versuchen wollten,
mir ihre Zufriedenheit durch etwas intensivere verbale Beteiligung und freundlichere
Gesichtsausdriicke mitzuteilen. Das funktionierte fiir den restlichen Tag und auch
am zweiten Tag des Trainings wirklich gut. Mittlerweile bin ich seit iiber 15 Jahren
Trainer. Diese Erfahrung hat mir Mut gemacht und mir gezeigt, dass man nicht allzu
schnell aufgeben sollte. Denn ein Gesichtsausdruck ist ebenso wie die Art der Beteili-
gung doppeldeutig — und manchmal sogar kulturabhiingig.

Kann man doch nicht kommunizieren?

In den kommunikationstheoretischen Grundlagen habe ich in Anlehnung an Paul Watz-
lawick festgestellt, dass man nicht nicht kommunizieren kann. Aber fiihren die eben
gewonnen Erkenntnisse nicht dazu, dass man sehr wohl nicht kommunizieren kann? Ist
die Fassade nicht tatsdchlich eine Barriere, die das Feedback vom Empfanger zuriick
zum Sender verhindert?

Sicherlich ist es richtig, dass die Fassade ein klares Feedback verhindert. Vielmehr
bildet sie einen Filter, der Emotionen und Gedanken des Publikums nicht eindeutig
erkennen ldsst. Aber ich habe bereits unter Riickgriff auf dem Emotionsforscher Paul
Ekman herausgestellt, dass ein Feedback auf keinen Fall immer eindeutig ist, da Emo-
tionen oftmals verborgen kommuniziert werden. Und genau das ist die Funktion der
Fassade und gleichzeitig die Krux mit ihr. Auf der einen Seite verbirgt sie Gedanken
und Emotionen. Auf der anderen Seite vermittelt uns die Existenz der Fassade wichtige
Informationen iiber unsere Zuhorer. Etwa, dass sie in Bezug auf unsere Présentation oder
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womdglich auch in Bezug auf uns personlich skeptisch sind, was ja erst einmal noch
nichts Negatives ist. Oder dass sie intensiv versuchen, unseren Inhalten zu folgen, was
dazu fiihrt, dass sie ihre Stirn in Falten legen. Damit nimmt uns die Fassade zwar den
klaren Blick auf Informationen, ndmlich auf Emotionen und Gedanken, gibt uns aber
wichtige Informationen iiber die aktuelle Gefiihlslage unseres Publikums. Und insbeson-
dere die letzte Einsicht unterstreicht die Annahme, dass man nicht nicht kommunizieren
kann.

In den Dialog kommen

Damit unsere vegetativ-affektive Ebene 1 beruhigt wird, miissen Fassaden also moglichst
beseitigt werden. Dazu konnen wir einige Hinweise nutzen, die ich bereits im Rahmen
des Werkzeugs Rolle des Publikums schérfen (Abschn. 3.1.2.3) vorgestellt habe. Vor
allem das aktive Zuhoren ist sehr gut dazu geeignet, die Ebene 1 zu beruhigen. Dazu ist
allerdings hédufig ein aktiver Einfluss auf das Publikum bis hin zur Vereinbarung expli-
ziter Regeln notwendig. Das ist in vielen Prisentationssituationen weder moglich noch
sinnvoll, sodass wir liberlegen miissen, welche weiteren Moglichkeiten es gibt, Fassaden
zum Brockeln zu bringen.

Mein erster Hinweis hierzu ist: Sprechen Sie so oft wie moglich Personen direkt an.
Ich bin schon darauf eingegangen, dass wir nicht pauschal zu Gruppen, sondern zu ein-
zelnen Personen sprechen sollten. Es macht fiir jeden Zuhdrer einen Unterschied, ob er
das Gefiihl hat, Teil einer Gruppe oder ein Individuum zu sein. Gehen Sie also direkt auf
einzelne Zuhorer zu, schauen Sie ihnen in die Augen, bis etwas passiert, und sprechen
Sie so viele Personen wie moglich mit Namen an. Sobald eine Person das Gefiihl hat, Thr
individueller Gesprichspartner zu sein, wird sie ihre Fassade Stiick fiir Stiick auflosen.

Zweitens sollten Sie versuchen, so viel wie moglich zu licheln. Authentisches
Licheln baut Vertrauen auf, aktiviert Spiegelneuronen und fiihrt irgendwann bei Threm
Gegeniiber zu einer positiveren Grundstimmung. Liacheln steckt an und ldsst damit Fas-
saden brockeln. Lassen Sie sich dabei nicht davon irritieren, wenn Sie zunichst kein
Licheln zuriickbekommen. Gerade zu Beginn einer Prisentation oder wenn Thnen das
Publikum noch nicht sehr vertraut ist, dauert es etwas, bis ein Licheln iiberspringt.
Licheln Sie weiter, irgendwann bekommen Sie ein Lécheln zuriick.

Versuchen Sie drittens, das Publikum aktiv einzubinden. Auch hierauf bin ich im
Rahmen des Werkzeuges Rolle des Publikums schérfen schon eingegangen. Stellen Sie
Threm Publikum konkrete Fragen. Wenn sich keiner meldet, nehmen Sie einfach jeman-
den dran und bitten ihn, Thre Frage zu beantworten. Oder Sie versuchen, Experten im
Publikum zu finden und diese Experten bei bestimmten Fragestellungen aktiv einzubin-
den, wie ich es beim Werkzeug Auf Augenhihe begegnen (Abschn. 3.1.1.4) vorgestellt
habe. Diese Experten werden in der Regel dankbar sein, dass Sie sie beriicksichtigen,
und ihre Fassade fallen lassen.

Viertens ist es sinnvoll, wenn Sie immer wieder Passagen in Thre Prisentation ein-
bauen, die weniger anspruchsvoll sind. Das kann so weit gehen, dass Sie bei linge-
ren Prisentationen bewusst Entspannungspassagen einbauen, damit ihr Publikum
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geistig kurz durchschnaufen kann. Denn wie ich beim Werkzeug Briiche schaffen
(Abschn. 3.2.2.1) gezeigt habe, konnen wir uns nur wenige Minuten am Stiick intensiv
konzentrieren. Dariiber hinaus bilden Entspannungspassagen eine gute Gelegenheit, die
nachdenklich-grimmige Fassade etwas zu entspannen. Und wenn Sie gar eine lustige
Entspannungspassage einbauen, wird aus der nachdenklich-grimmigen womdglich sogar
eine heitere Miene.

Fiinftens konnen Sie ein Feedback einfordern, wenn Sie sich unsicher sind, ob die
grimmige Mimik des Publikums tatsichlich fiir Unzufriedenheit steht. Eine Aufforde-
rung wie: ,,Jch bin mir nicht ganz sicher, ob ich Thre Erwartungen bislang erfiillt habe,
bitte geben Sie mir doch ein kurzes Feedback.” kann schnell Aufkldrung dariiber brin-
gen, ob Thr Publikum wirklich unzufrieden ist oder nur aktiv mitdenkt. Natiirlich kann
es hierbei sein, dass Antworten nur zdgerlich kommen oder Sie tatsdchlich ein negati-
ves Feedback bekommen. Damit umzugehen, ist nicht ganz einfach, weswegen ich beim
nichsten Werkzeug noch einmal sehr genau auf entsprechende Fragetechniken eingehen
werde.

Als sechste Moglichkeit konnen Sie schlieBlich aktiv die Mimik einzelner Zuhorer
ansprechen. Meine Frage lautet dann immer ,,Sie gucken ein wenig kritisch, sind Sie
unzufrieden mit mir?* Die héufigste Antwort ist: ,,Oh nein, ich denke nur mit.” Selbst-
verstindlich ist auch hier Fingerspitzengefiihl gefragt, weil Sie mit einer solchen Frage
Zuhorer auch iiberrumpeln oder in die Ecke dringen kdnnen, was dann eher eine stirkere
als eine brockelnde Fassade bewirkt. Daher werde ich auch auf diesen Punkt beim néchs-
ten Werkzeug noch mal eingehen.

Diese sechs Moglichkeiten bieten Thnen vielfiltige Ansatzpunkte, die Fassaden Ihres
Publikums zum Brockeln zu bringen. Weil sie auf Abwechslung und Spontaneitit set-
zen, habe ich sie dem Kernfeld der Dynamik zugordnet, auch wenn verschiedene Punkte
durchaus auch der Interaktion zuzuordnen wéren.

Empfohlene Dosierung

Man konnte meinen, dieses Werkzeug sei grundsitzlich sehr hoch zu dosieren, schliel3-
lich hat eine Fassade keinerlei positive Eigenschaften, sondern fiihrt immer zu Dis-
tanz zwischen uns und unserem Publikum. Aber solch eine Empfehlung mochte ich
nicht abgeben — auch dieses Werkzeug ist mit Bedacht einzusetzen. Denn eine unein-
geschriankt hohe Dosierung wiirde womdoglich dazu fithren, dass wir tibermifig stark
auf die Mimik unseres Publikums achten und schon beim kleinsten Anzeichen einer
Fassade versuchen, Malinahmen zu ihrer Bekdmpfung zu ergreifen. Schlimmsten-
falls entsteht so eine self-fulfilling prophecy, eine sich selbst erfiillende Prophezeiung
(vgl. Watzlawick 2012, S. 61 ff.): Der krampthafte Versuch, Fassaden zu bekdmpfen,
fiihrt erst dazu, dass sie entstehen. Daher ist mein erster Hinweis zur Dosierung dieses
Werkzeugs, dass wir erst einmal nichts machen und abwarten sollten, wenn wir eine
vermeintliche Fassade entdecken. Denn wie ich schon mehrfach betont habe, ist eine
Fassade etwas Normales, sie wird im Laufe der Zeit meist von ganz alleine anfangen zu
brockeln.
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Stellen Sie dennoch nach rund einem Drittel der Zeit bei langen bzw. der Hilfte bei
kurzen Prisentationen fest, dass immer noch eine deutliche Fassade bei einem Grof3teil
Thres Publikums vorhanden ist, dann sollten Sie gegensteuern. Von den sechs genannten
Ansitzen sind die ersten vier (Personen direkt ansprechen, so oft wie moglich licheln,
Publikum aktiv einbinden und Entspannungspassagen einbauen) fiir alle von uns geeig-
net, auch wenn es etwas weniger erfahrenen Priasentatoren manchmal etwas schwer fallt
zu licheln, weil die Nervositit die Mundwinkel nach unten zieht. Der fiinfte (Feedback
einfordern) und der sechste Hinweis (Mimik ansprechen) sind eher fiir erfahrene Prisen-
tatoren geeignet, da sie eine bestimmte Fragetechnik erfordern, um keinen Widerstand
und damit sich erhértende Fassaden hervorzurufen.

Auf einen Blick

e Fassaden in der Mimik unseres Publikums machen es oft schwer, die wahre
Stimmung unseres Publikums zu bestimmen.

e Unser Ziel sollte es sein, Fassaden zum Brockeln zu bringen. Dazu sollen wir
Zuhorer so oft wie moglich direkt ansprechen und aktiv einbinden, optimaler-
weise kombiniert mit einem authentischen Lacheln.

e Auch das Einbauen weniger anspruchsvoller Passagen in eine Prisentation
sowie das Einfordern von Feedbacks konnen helfen, Fassaden zum Brockeln zu
bringen. AuBlerdem konnen wir Zuhorer direkt auf ihre Mimik ansprechen.

3.2.3 Interaktion schaffen

Interaktion bezeichnet den direkten Kontakt zwischen uns und unserem Publikum. Sie
dient ebenso wie Dynamik dazu, den einmal geoffneten Kanal zu unseren Zuhdorern
offen zu halten, und setzt dazu vor allem auf den Dialog mit ihnen. Damit greift Interak-
tion die Kernidee des exzellenten Présentierens, die Vermittlung einer Idee von Mensch
zu Mensch, direkt auf und verfolgt das Ziel, die unsichtbare Mauer zwischen Prisentator
und Publikum zu durchbrechen.

Der direkte Umgang mit dem Publikum ist anspruchsvoll. Eine ungliicklich formu-
lierte Frage kann eine positive Grundstimmung umkehren und in Abneigung verwan-
deln. Wihrend wir beim Prisentieren alleine auf der Biihne stehen, ist das Publikum
eine Gruppe, und in Gruppen greifen immer gruppendynamische Effekte. Diese fiih-
ren vor allem dazu, dass das Verhalten von Gruppen schwer vorherzusehen und zu
steuern ist. Viel Erfahrung, aber auch der Einsatz der richtigen Werkzeuge, konnen
uns bei der Steuerung unserer Kommunikation mit dem Publikum helfen, sodass eine
positiv-konstruktive Grundstimmung erhalten bleibt. Diese ist die wichtigste Voraus-
setzung fiir den Dialog mit dem Publikum. Um sie sicherzustellen, werde ich mich
mit zwei Werkzeugen der Interaktion befassen: gute Fragen stellen und Publikum
gewaltfrei ansprechen.
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3.2.3.1 Gute Fragen stellen

Von Sokrates lernen

Der griechische Philosoph Sokrates unterrichtete seine Schiiler, indem er ihnen Fragen
stellte. Sie mussten die Fragen selbststindig beantworten. Kamen sie dabei nicht weiter,
stellte Sokrates ihnen weitere Fragen, bis sie irgendwann zu Wissen gelangten. Dieser
Ansatz sollte seine Schiiler im selbststindigen Denken schulen, denn Sokrates war der
Ansicht, dass seine eigenen Antworten auf Fragen ebenso gut oder schlecht waren wie
die seiner Schiiler, auch wenn diese die Antworten erst noch erarbeiten mussten. Also
wire es von Nachteil, Antworten vorzugeben. Mit Fragen fiihren ist heute Kern vieler
Fiihrungs- und Coachingansitze und geht auf diesen Ansatz von Sokrates zuriick.

| 4 Nutzen Sie Fragen, um mit lhrem Publikum in Interaktion zu treten. Fragen
regen zum Denken an und bilden die Grundlage fiir vielféltige Dialoge.

Obwohl Fragen hervorragend dazu geeignet sind, die Gedankenginge unseres Publi-
kums zu steuern, wird in vielen Prisentationen noch zu wenig auf Fragen gesetzt. Es sei
Aufgabe des Priisentators, klare Aussagen zu treffen, so die Uberzeugung einiger mei-
ner Kollegen. Dieser Ansicht folge ich nicht, denn mit dem Verzicht auf Fragen wiirden
wir ein méchtiges Werkzeug der Interaktion verschenken. So ginge grofles Potenzial, den
Kanal zwischen uns und unserem Publikum iiber lange Zeit hinweg offen zu halten, ver-
loren.

Ich bin der festen Uberzeugung, dass sich der Einsatz von Fragen in jeder Prisenta-
tion anbietet, egal ob sie lang oder kurz ist, ob sie vor Kunden oder der Geschiftsfiihrung
gehalten wird oder ob es sich um ein Training oder einen Fachvortrag handelt. Es sind
nur einige Aspekte zu beriicksichtigen, damit sich die interaktive Kraft von Fragen voll
entfalten kann.

Fragen-Timing
Als Erstes gilt es zu tiberlegen, zu welchem Zeitpunkt Fragen optimalerweise eingesetzt
werden. Dazu mochte ich wieder einmal zwei Herangehensweisen unterscheiden: eine
praventive und eine reaktive. Priventives Fragenstellen dient dazu zu verhindern, dass
ein durch Sympathie und Klarheit gedffneter Kanal wieder zusammenbricht. Mdchten
Sie auf diese Herangehensweise setzen, gestalten Sie Ihre Pridsentation so, dass Sie im
Abstand einiger Minuten Fragen auf Thre Folien aufnehmen und sie Threm Publikum
stellen. Bei ldngeren Prisentationen ist der Abstand zwischen den einzelnen Fragen
etwas grofer, bei kiirzeren etwas geringer. Ihre Prisentation ist dann insgesamt sehr fra-
genorientiert ausgerichtet. Das priventive Fragenstellen setzt damit intensiv auf den Ein-
satz von Fragen und ist damit sehr stark interaktiv ausgerichtet.

Beim reaktiven Fragenstellen mochte ich auf das Vorgehen verweisen, das schon beim
Briicheschaffen zum Einsatz kam, auch wenn ich den letzten Schritt natiirlich angepasst
habe:
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1. Auf die Augen des Publikums achten,
2. den Aufmerksamkeitsgrad bewerten und bei schwindender Aufmerksamkeit
3. Fragen stellen.

Die Fragen, die Sie bei der reaktiven Herangehensweise stellen, lassen sich in der Regel
nicht so exakt vorbereiten wie bei der priaventiven, da Sie ja nie genau wissen, wann
die Aufmerksamkeit schwindet und wo sie zu diesem Zeitpunkt inhaltlich stehen. In
der Vorbereitung Threr Présentation sollten Sie daher fiir jeden thematischen Abschnitt
oder gar jede einzelne Folie iiberlegen, wie eine passende Frage hierzu lauten konnte.
Sollte die Aufmerksamkeit schwinden, miissen Sie die Frage nicht mehr von Grund auf
entwickeln, sondern haben sie bereits vorbereitet. Sie konnen potenzielle Fragen dazu
ins Notizenfeld Ihrer Folien schreiben. Wenn die Aufmerksamkeit schwindet, haben Sie
jederzeit eine passende Frage parat.

Echte vs. rhetorische Fragen

Grundsitzlich konnen zwei Arten von Fragen unterschieden werden, ndmlich echfe und
rhetorische Fragen. Bei echten Fragen warten Sie Antworten Ihres Publikums ab, bei
rhetorischen Fragen geben Sie die Antworten selbst. Demnach dienen rhetorische Fragen
eher dazu, Aufmerksamkeit zu erzeugen. Allerdings wirken beide Arten von Fragen in
einem hohen Malle aktivierend. Allein das Fragezeichen als Symbol regt unser Denken
an, schlieBlich hat unser Gehirn gelernt, dass von ihm am Ende einer Frage eine Reak-
tion erwartet wird.

Der Unterschied zwischen einer echten und einer rhetorischen Frage ist aus ihrer For-
mulierung zunichst nicht zu erkennen. Daher hidngt es von Threm Publikum ab, ob eine
von Ihnen gestellte Frage eher als echte oder eher als rhetorische Frage interpretiert wird.
Ich habe die Erfahrung gemacht, dass eine Frage eher als rhetorisch interpretiert wird,
wenn unsere Zuhorer die Schule schon relativ lange hinter sich gelassen haben. Das ist
bei den meisten Fiihrungskriften und Managern der Fall. Sie wird eher als echte Frage
behandelt, wenn die Zuhorer noch in der Schule sind oder die Schulzeit erst kurze Zeit
zuriickliegt, wie etwa bei meinen Stipendiaten aus dem letzten Abschnitt. Bei ihnen ist
der Einsatz rhetorischer Fragen kaum moglich, da sie bei einer gestellten Frage auch ant-
worten wollen. Das ist bei vielen anderen Gruppen nicht der Fall. Dort liegt die Schwie-
rigkeit eher darin, die Zuhorer zur Beantwortung echter Fragen zu motivieren.

Woher weil} ein Publikum nun, ob es sich um eine echte oder eine rhetorische Frage
handelt? Am besten konnen Sie Klarheit schaffen, wenn Sie einen einleitenden Satz
verwenden, der auf die Art der Frage hinweist: ,,Dabei stellt sich dann folgende Frage:
Warum ist ...7* oder ,,Man konnte sich fragen: Warum ist ...?* Das sind Formulierun-
gen, die rhetorische Fragen einleiten. ,,Deswegen mochte ich Thnen folgende Frage
stellen: Warum ist ...? oder ,,Bitte geben Sie mir doch Ihre Einschidtzung zu folgender
Frage: Warum ist ...?. fiihren echte Fragen ein, da Sie das Publikum direkt ansprechen.

Zur wirklichen Interaktion mit dem Publikum ist die echte Frage eher geeignet als die
rhetorische, da echte Fragen einen Dialog einleiten. Daher will ich mich im Folgenden
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auf echte Fragen konzentrieren, ohne dadurch rhetorische Fragen abzuwerten. Sie sind
als Stilmittel der Aufmerksamkeitssteuerung hervorragend geeignet.

Fragetechnik

Es klingt so einfach: Durch Fragen ans Publikum Interaktion steigern. Was kann da
schon schiefgehen? Aber jeder, der in einer Prisentation schon einmal eine Frage gestellt
und darauthin in regungslose Gesichter geblickt hat, weil3, dass es oftmals nicht so ein-
fach ist (vgl. ,,Aus der Praxis: Komplexe Rahmenbedingungen von Interaktion®). Ist die
Frage richtig angekommen? Antworten die Zuhorer nicht, weil sie noch Zeit zum Uber-
legen brauchen? War die Frage vielleicht zu einfach? Oder hat sich unser Publikum
schon langt geistig verabschiedet? Und wie lange sollen wir auf eine Antwort warten, bis
wir sie selbst geben?

Der Druck, der auf einem Prisentator zwischen ausgesprochener Frage und den Ant-
worten des Publikums lastet, ist enorm und nimmt mit jedem weiteren Augenblick, in
dem Antworten oder zumindest Meldungen auf sich warten lassen, weiter zu. Daher
mochte ich herausarbeiten, worauf zu achten ist, wenn Sie Fragen ans Publikum stellen:

1. Fragen schriftlich und eindeutig formulieren: Damit Thr Publikum eine Frage gut
nachvollziehen kann, sollte sie schriftlich, entweder auf einer Ihrer Folien oder auf
einem Flipchart, formuliert werden. Dabei sollten Sie darauf achten, die Frage so kurz
und klar wie moglich zu formulieren. Stellen Sie im Zweifel lieber mehrere Fragen,
die Sie in a), b), ¢) etc. aufteilen, als eine zu lange.

2. Keine zu einfachen Fragen stellen: Der Wunsch nach einem hohen Maf} an Beteili-
gung fithrt manchmal dazu, dass zu einfache Fragen gestellt werden. Solche Fragen
bewirken aber oft, dass niemand eine Antwort gibt, weil sie allen klar ist. Bei zu ein-
fachen Fragen entsteht manchmal sogar ein Gefiihl des Fremdschiimens aufseiten des
Publikums. Also wihlen Sie anspruchsvolle Fragen, bei denen Sie davon ausgehen
konnen, dass Ihr Publikum ihrem Anspruch gerecht werden kann.

3. Dem Publikum Zeit lassen: Wenn Sie eine Frage formuliert haben, lassen Sie Ihren
Zuhorern Zeit, die Frage zu lesen, nachzuvollziehen und sich Antworten zu iiberlegen.
Natiirlich ist uns selbst beim Présentieren absolut klar, was wir mit einer Frage mei-
nen. Daher unterschitzen wir hiufig die notwendige Zeit bis zur Beantwortung. Aber
das Publikum muss einem schriftlich formulierten Satz zunichst einen Bedeutungsin-
halt zuordnen, bevor es iiberhaupt an Antworten denken kann. Das braucht seine Zeit.

4. Unklarheiten beseitigen: Wenn Sie auch nach einigem Warten keine Antwort bekom-
men, geben Sie trotzdem nicht sofort selbst eine Antwort. Fragen Sie nach, worin
Unklarheiten bestehen und ob Sie ggf. noch eine Hilfestellung geben konnen. Spre-
chen Sie dazu ruhig direkt eine oder mehrere Personen an.

5. Antworten aufnehmen: Wenn Sie Antworten bekommen, konservieren Sie sie irgend-
wie, zum Beispiel auf einem Flipchart oder einer Tafel. So zeigen Sie Threm Publi-
kum Wertschitzung fiir seine Beteiligung und auch fiir die inhaltliche Qualitit der
Antworten.
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6. Antworten ergidnzen: Wenn bestimmte Antworten fiir den weiteren Verlauf Threr Pri-
sentation essenziell sind und diese nicht vom Publikum kommen, ergiinzen Sie diese
mit einem entsprechenden Hinweis.

7. Antworten aufgreifen: Gehen Sie zu einem spiteren Zeitpunkt Threr Prisentation auf
die Antworten des Publikums ein. So schaffen Sie es, Thre Inhalte mit den Einschit-
zungen des Publikums zu verzahnen, und stirken die Begegnung auf Augenhohe.
Optimalerweise planen Sie Thre Fragen so, dass sich die Antworten fiir eine spétere
Verwendung auch anbieten.

8. Antworten selbst geben: Wenn auch Thre ergdnzenden Hinweise keine Antworten aus
Threm Publikums herauskitzeln konnten, geben Sie die wichtigsten Antworten selbst.
Dieser Fall ist meiner Erfahrung nach dufBerst selten, kann aber vorkommen. Seien Sie
darauf vorbereitet, indem Sie drei bis fiinf Antworten parat haben. Diese konnen Sie
ins Notizenfeld Threr Folien aufnehmen.

Die grofite Herausforderung besteht sicherlich darin, die Stille bis zur ersten Antwort zu
ertragen. Allerdings ist es ein wunderbares Gefiihl, wenn die Antworten dann kommen.
Also gonnen Sie sich und IThrem Publikum etwas Zeit.

Aus der Praxis: Komplexe Rahmenbedingungen von Interaktion

Meine Vorlesung Personalmanagement halte ich seit nunmehr fast einem Jahrzehnt.
Sie ist im Kern mehr oder weniger identisch, denn es geht um Grundlagen, die rela-
tiv zeitstabil sind. Seit beinahe fiinf Jahren halte ich diese Vorlesung sogar zweimal
pro Jahr. Und auch wenn ich versuche, die Vorlesung abwechslungsreich zu gestalten,
nutze ich jedes Semester mehr oder weniger dhnliche Beispiele, Fragen und Aufga-
ben. So macht es wohl jeder Professor.

Insgesamt setze ich in meinen Vorlesungen sehr auf Interaktion, weswegen es
weniger eine klassische Vorlesung ist, sondern eher als Seminar zu bezeichnen wire.
Bemerkenswert fiir mich ist, dass ich trotz einer immer relativ dhnlichen Herange-
hensweise durchaus unterschiedlich erfolgreich mit meinem Versuch der Interaktion
bin. In einigen Semestern ist die Bereitschaft zur Interaktion so grof3, dass ich aufpas-
sen muss, meine Vorlesungsinhalte auch wirklich zu schaffen. In anderen Semestern
muss ich meinen Studierenden die Antworten auf meine Fragen formlich aus der Nase
ziehen. Noch immer ist mir nicht ganz klar, woher der Unterschied kommt. Sicher-
lich spielen viele Faktoren eine Rolle, die sich sogar gegenseitig beeinflussen: Wie
gut gelingt mir der Einstieg ins Semester und wie ist damit der erste Eindruck, den
ich vermittle? Was sind die Erwartungen der Studierenden und wie hoch ist ihre Leis-
tungsbereitschaft? Wie hoch ist der Anteil eher extrovertierter Personen, wie hoch der
Anteil eher introvertierter? Jegliche Art von Prisentation findet eben unter komplexen
Rahmenbedingungen statt, die nicht vollstandig kontrolliert werden konnen.

Wie gut Interaktion generell gelingt, hingt auf der einen Seite natiirlich von den
Fahigkeiten des Prisentators, auf der anderen Seite aber auch von den Eigenschaften
des Publikums ab. Und jedes Publikum ist nun mal anders. So gelingt Interaktion mal
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besser, mal schlechter, was aber nicht immer auf bessere oder schlechtere Fahigkeiten
des Prisentators zuriickzufiihren ist. Manchmal ist es die Prisens einer einzigen Per-
son, die sich als erste traut eine Antwort zu geben. Sie kann den Bann des Schweigens
brechen, sodass die Vorzeichen fiir intensive Interaktion gut stehen. Fehlt sie, kann
Interaktion sehr mithsam werden.

Seien Sie also nicht frustriert, wenn es mit der Interaktion mal nicht so klappt, wie
Sie es sich wiinschen. Bei der néchsten Prisentation gibt es ein anderes Publikum,
bei dem es sicherlich besser funktioniert. Und wenn Sie der Grund dafiir interessiert,
warum es mit der Interaktion nicht so gut geklappt hat, sprechen Sie nach dem Ende
Threr Prisentation einfach den einen oder anderen Zuhorer an und fragen Sie nach.
So bekommen Sie oftmals hilfreiche Antworten, um nachzusteuern. Oder Sie erhalten
einfach die Information, dass alles gut, die Gruppe aber erfahrungsgemal ruhiger ist.
So wie es in meinen Vorlesungen auch immer wieder der Fall ist.

Aufgaben und Ubungen verteilen

Eine besondere Art von Fragen, die ich vor allem in Trainings, Vorlesungen oder bei
anderen besonders interaktiven Prisentationen einsetze, sind Aufgaben oder Ubungen.
Bei der Vorstellung des Werkzeugs Briiche schaffen bin ich bereits hierauf eingegangen.
Zwar sind Aufgaben oder Ubungen nicht immer als Frage formuliert, sondern oftmals
eher als Auftrag im Imperativ. Dennoch ist ihr Kern in der Regel eine spezifische Frage-
stellung, sodass es gut passt, hier noch einmal darauf einzugehen.

Mochten Sie ebenfalls Aufgaben oder Ubungen einsetzen, sind einige Aspekte zu
beachten. Erstens reprisentieren Aufgaben und Ubungen relativ komplexe Fragestellun-
gen, sowohl in Bezug auf ihren inhaltlichen Umfang als auch in Bezug auf die zur Vorbe-
reitung und Bearbeitung notwendige Zeit. Zweitens kommt der Ergebnisprisentation und
-diskussion bei Aufgaben und Ubungen eine hohere Bedeutung zu als bei normalen Fra-
gen. Daher sind die Hinweise, die ich zu Fragen im Allgemeinen gegeben habe, fiir Auf-
gaben und Ubungen im Speziellen an einigen Stellen zu konkretisieren oder zu ergiinzen:

1. Aufgaben und Ubungen schriftlich und eindeutig formulieren: Achten Sie bei der
Formulierung darauf, dass der Arbeitsauftrag wirklich klar wird: Jeder Zuhorer muss
genau wissen, was Sie von ihm konkret erwarten. Wenn Sie Gruppen bilden wollen,
was bei vielen Aufgaben und Ubungen eine gute Idee ist, stellen Sie sicher, dass die
Zuhorer nachvollziehen konnen, nach welchen Kriterien sie einer Gruppe zugeord-
net werden. Das gilt selbst dann, wenn die Gruppen gelost werden (dann geben Sie
eben die Info, dass Sie die Gruppen nach dem Zufallsprinzip aufteilen wollten). Wei-
sen Sie deutlich und optimalerweise mehrfach darauf hin, wer zu welcher Gruppe
gehort, denn beim ersten Mal bekommen viele Zuhorer die Gruppenzuordnung nicht
richtig mit. Formulieren Sie auflerdem ebenfalls schriftlich, welche Art der Ergebnis-
darstellung Sie erwarten: miindliche Vorstellung, Kurzprésentation mit Flipchart oder
Moderationskarten oder womoglich sogar Anfertigung einer PowerPoint- oder Key-
note-Prisentation. Die Wahl der Ergebnisdarstellung sollten Sie von Art und Umfang
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der Aufgabe oder Ubung sowie des Rahmens der Prisentation (Vortrag vs. Training)
abhingig machen. Teilen Sie schlieflich ebenfalls mit, wie viel Zeit jede Person oder
Gruppe fiir die Darstellung der Ergebnisse hat.

2. Keine zu einfachen Aufgaben stellen: Wie bei Fragen auch, sollten Sie anspruchs-
volle, aber von Threm Publikum zu bewiltigende Aufgaben oder Ubungen wihlen.

3. Dem Publikum Zeit lassen: Hier geht es um zwei Zeitspannen. Erstens um die Zeit,
die notig ist, um die Aufgabe oder Ubungen vollstindig zu erfassen, und zweitens um
die eigentliche Bearbeitungszeit. Die hohere Komplexitit von Aufgaben und Ubungen
im Vergleich zu normalen Fragen ist bei beiden Spannen zu beriicksichtigen. Optima-
lerweise geben Sie eine konkrete Angabe, wann und bei grolen Gruppen auch wo alle
zur Ergebnisvorstellung wieder zusammenkommen.

4. Unklarheiten beseitigen: Bevor die eigentliche Bearbeitungszeit beginnt, sollten Sie
sicherstellen, dass allen Zuhorern der Arbeitsauftrag klar ist.

5. Nachfassen: Auch wenn Sie vor Bearbeitungsbeginn Unklarheiten beseitigt haben,
kann es sein, dass wihrend der Bearbeitung neue Fragen aufkommen. Daher sollten
Sie wihrend der Bearbeitungszeit mindestens einmal nachfassen, ob es Unklarhei-
ten gibt. Wenn Sie Gruppen gebildet haben, sprechen Sie die Gruppen insgesamt an.
Gibt es keine Gruppen, wenden Sie sich an einzelne Zuhorer. Sind es zu viele, grei-
fen Sie stichpunktartig einige heraus. Achten Sie dabei auf die Mimik Threr Zuhorer,
dann werden Sie sehr schnell erkennen, bei welchen Personen es noch Unklarheiten
gibt.

6. Ergebnisse darstellen: Vor der Ergebnisdarstellung sollten Sie einen Hinweis geben,
ob Ergebnisse nur vorgestellt oder auch besprochen werden. Soll beides erfolgen,
miissen Sie zusitzlich entscheiden, ob die Besprechung als Feedback oder als Diskus-
sion erfolgen soll.

Beim Feedback gibt es eine einseitige Riickmeldung von einem Feedback-Geber
an den Prisentator. Dieser hort sich die Anmerkungen des Feedback-Gebers ledig-
lich an, nimmt zu ihnen aber nicht Stellung. Vielmehr iiberlegt er fiir sich, ob Hin-
weise sinnvoll sind und in Zukunft beriicksichtig werden sollten (vgl. hierzu auch den
»~EBxkurs: Feedbackregeln®).

Entscheiden Sie sich fiir eine Diskussion, sollten Sie die hierfiir insgesamt zur Ver-
fligung stehende Zeit und die Linge der Beitrige einzelner Diskussionsteilnehmer
sehr gut im Blick behalten, da Diskussionen sehr schnell inhaltlich wie zeitlich ausar-
ten konnen.

7. Losungen ergidnzen: Unter Umstinden kann es notwendig werden, dass Sie die vor-
gestellten Ergebnisse ergidnzen, wenn Sie bestimmte Ergebnisse fiir den weiteren Ver-
lauf Threr Présentation bendtigen.

8. Losungen selbst geben: Es ist sehr unwahrscheinlich, dass Sie bei einer Aufgabe gar
keine Ergebnisse erzielen, sodass Sie die Losungen selbst geben miissen. Herrscht bei
den Zuhorern Unklarheit iiber die Aufgabenstellung, konnen Sie im Zuge des Nach-
fassens Hinweise geben, sodass es eigentlich immer zu Lésungen kommt.
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Exkurs: Feedbackregeln
Folgende Regeln unterstiitzen konstruktives Feedback:

e Feedback sollte zeitnah erfolgen, damit der Feedbacknehmer eine sogenannte
Kontingenz, also eine logische Verbindung, zwischen seinem Verhalten sowie den
Wahrnehmungen und daraus resultierenden Gefiihlen des Feedbackgebers herstel-
len kann. Erfolgt das Feedback zu spiit, erinnert sich der Feedbacknehmer womég-
lich nicht mehr richtig daran, was er konkret gemacht hat.

o Feedback sollte konkret-beschreibend sein, damit der Feedbacknehmer auch genau
weil}, was als positiv oder negativ wahrgenommen wurde.

e Feedback sollte ehrlich, aber wertschditzend sein, damit der Feedbacknehmer eine
unverbliimte Wahrnehmung widergespiegelt bekommt, aus der er dann auch wirk-
lich etwas fiir sich ableiten kann. Dennoch sollte die Formulierung des Feedbacks
insbesondere bei negativem Feedback wertschitzend sein, damit der Feedbackneh-
mer es gut aufnehmen und verarbeiten kann.

o Feedback sollte nicht psychologisieren. Es steht dem Feedbackgeber nicht zu, dar-
iber zu spekulieren, warum sich der Feedbacknehmer so verhalten hat, wie er sich
verhalten hat. In der Regel diirfte er fiir diese psychologisch anspruchsvolle Auf-
gabe auch nicht addquat ausgebildet sein, sodass die Gefahr einer rein auf Plausibi-
litdtsniveau stattfindenden und damit wenig hilfreichen Verhaltensdeutung besteht.

Die Nutzung von Aufgaben und Ubungen zihlt fiir mich deswegen zu den Werkzeugen
der Interaktion, weil insbesondere wihrend der Ergebnisdarstellung, aber natiirlich auch
wihrend der Bearbeitungsphasen, ein hohes Maf} an Interaktion stattfindet. Diese erfolgt
nicht immer zwischen uns und unserem Publikum, sondern manchmal ausschlief3lich
zwischen einzelnen Zuhorern und weicht damit ein bisschen von meinem urspriinglichen
Verstdndnis von Interaktion ab. Dennoch ist auch die Interaktion zwischen Zuhorern
dazu geeignet, Aufmerksamkeit zu erhalten oder zuriickzugewinnen, sodass der eigentli-
che Zweck von Interaktion erhalten bleibt.

Feedback einfordern
Eine besondere Frage, die wir unserem Publikum stellen konnen, ist die Feedbackfrage
am Ende einer Prisentation. Sie ist besonders hilfreich, weil die Antworten auf diese
Frage uns wertvolle Ansatzpunkte zur Optimierung unserer Inhalte und Présentations-
technik geben konnen. Sie ist aber auch besonders knifflig, weil wir nie wissen, wie das
Publikum auf diese Frage reagiert: Bekommen wir positive oder negative Antworten, und
wie gehen wir mit dem einen wie mit dem anderen um? Oder bekommen wir womdoglich
gar keine Antworten oder nur sehr oberfldchliche, bei denen der Eindruck entsteht, die
wahren Meinungen iiber unsere Prisentation blieben verborgen?

Grundsitzlich hat Feedback zwei Funktionen. Erstens kann es wie bereits angesprochen
helfen, sich zu verbessern. Dariiber hinaus unterstiitzt es die Begegnung auf Augenhohe,
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weil es das Publikum im Moment des Feedbacks iiber den Prisentator hebt: Das Publikum
hat nun das Sagen, der Prisentator hort sich das Feedback an. Beide Funktionen stirken
unsere Rolle. Aber wie lassen sich die Schwierigkeiten, die mit dem Einholen von Feed-
back einhergehen, in den Griff bekommen?

Zunichst sollten wir bei der Planung unserer Prisentation iiberlegen, zu welchem
Zeitpunkt ein Feedback sinnvoll ist. Bei einer Kundenprisentation, einer Présentation
vor der Geschiftsfiihrung oder einem Impulsvortrag bietet sich ein eigener Punkt Feed-
back in der Regel nicht an, bei einem Training oder einer Vorlesung hingegen sehr wohl.
Bei Letzterem haben wir meist einfach mehr Zeit zur Verfiigung. Passt ein Feedback
also nicht in unsere Zeitplanung, sollten wir es dennoch einfordern, nur eben nach Ende
unserer Prisentation. Im Zweifel konnen wir auch einige Tage spédter in einem Vier-
Augen-Gespriach oder telefonisch bei ausgewihlten Zuhorern ein Feedback einholen
(auch wenn dann die erste Feedbackregel nicht ganz eingehalten werden kann).

Haben Sie die Gelegenheit, Feedback am Ende der Pridsentation einzuholen, stellt sich
die Frage, ob Sie Feedback zu ganz bestimmten einzelnen Aspekten oder zur Prisenta-
tion insgesamt einfordern mochten. Feedback zu einzelnen Aspekten kann differenzier-
tere Riickmeldungen einbringen als ein pauschales Feedback, wird allerdings schnell
recht komplex, insbesondere wenn es um viele Aspekte geht. Deshalb empfehle ich eine
einfache Feedbackfrage, mit der ich sehr gute Erfahrungen gemacht habe. Sie ist in zwei
Teilfragen untergliedert:

1. Was hat IThnen an meiner Prédsentation gut gefallen?
2. Was wiirden Sie mir empfehlen, beim nédchsten Mal anders zu machen?

Der Aufbau dieser Frage ergibt sich aus der spezifischen Rolle von Emotionen bei Feed-
back. Emotionen spielen bei Bewertungsvorgingen eine entscheidende Rolle, und bei
Feedback laufen verschiedene Bewertungsvorginge in unserem Gehirn ab. Daher sollte
eine Feedbackfrage die Moglichkeit geben, positive wie negative Emotionen, die sich
im Laufe unserer Pridsentation beim Publikum aufgebaut haben, zu wiirdigen. Das ist
der Grund, warum die erste Teilfrage auf positive Emotionen, die zweite auf negative
abstellt.

Da es vielen Menschen leichter fillt, eine negative Einschitzung abzugeben, wenn sie
diese verpacken konnen — schlielich will man ja nicht unfreundlich sein — ist die zweite
Teilfrage eben nicht als ,,Was hat Thnen nicht gut gefallen?* formuliert. Vielmehr bildet
eine Empfehlung den Kern dieser Teilfrage, sodass die negative Emotion als Ratschlag
formuliert werden kann. Davon ausgehend konnen wir sehr konkret ableiten, was dem
Publikum nicht gefallen hat.

In der Regel ist ein Feedback weder vollstindig positiv noch negativ. Vielmehr
besteht es aus positiven wie negativen Facetten. Jede Facette ist einzeln zu wiirdigen,
sodass eigentlich gar keine Notwendigkeit besteht, eine Art Gesamtnote abzuleiten, auch
wenn das in vielen Feedbackbogen der Fall ist. Vor allem in Bezug auf negative Facetten
mochte ich Sie ermuntern, sehr selbstkritisch zu tiberlegen, ob das Feedback berechtigt
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ist und ob Sie etwas davon beim nidchsten Mal dndern wollen. Der Fundus an hilfrei-
chen Anregungen ist sehr grof3, doch oft stehen wir uns dabei selbst im Wege. Denn eine
Anderung aufzunehmen und umzusetzen, impliziert, dass wir Teile unserer Prisentation
hitten besser machen konnen. Damit miisste sich unser Gehirn, vor allem die emotional-
motivatorische Ebene 2, eine Schwiche eingestehen, wogegen es sich oftmals wehrt und
Griinde sucht, warum das Feedback keine Daseinsberechtigung hat (vgl. hierzu auch den
~Exkurs: Kognitive Dissonanzen®). Aber negative Facetten eines Feedbacks fiihren nie-
mals zu einem Zwang, etwas zu dndern: Nur, weil einem Zuhorer etwas nicht gefillt,
was Sie gemacht haben, heifit das noch lange nicht, dass Sie etwas dndern miissen. Sie
alleine entscheiden, ob das Feedback berechtigt ist oder nicht. Um es mit einem Bildnis
aus der Vorstellung des Werkzeuges Rolle des Publikums schéirfen (Abschn. 3.1.2.3) zu
sagen: Es ist Thre Party. Sie entscheiden, was Sie beim nichsten Mal anders machen wol-
len und was Sie beibehalten werden, auch wenn es nicht allen Gisten gefallen hat.

Exkurs: Kognitive Dissonanzen

Haben Sie sich schon einmal etwas Wertvolles gekauft und kurz nach dem Kauf ein
unwohles Gefiihl erlebt? Ein Zweifeln, ob der Kauf richtig oder angemessen war?
Wenn ja, haben Sie eine kognitive Dissonanz erlebt. Der Psychologe Leon Festin-
ger hat festgestellt, dass unser Gehirn stets bestrebt ist, seine Kognitionen, also alles,
was es wahrnimmt und verarbeitet, im Einklang zu halten (vgl. Gerrig und Zimbardo
2008, S. 648 ff.). Stehen verschiedene Kognitionen nicht im Einklang, entsteht eine
kognitive Dissonanz: ein geistiges Spannungsgefiihl, das sich unangenehm anfiihlt
und abgebaut werden soll. Beim Kauf von etwas Wertvollem sind die zwei wider-
spriichlichen Kognitionen der Glaubenssatz ,,Du sollst sparsam sein® und die Tatsa-
che, dass man ja gerade nicht sparsam war.

Um kognitive Dissonanzen aufzuldsen, versucht unser Gehirn zunichst, eine der
beiden widerspriichlichen Kognitionen zu veridndern — und zwar die, die leichter ver-
dnderbar ist. So konnte es uns dazu bringen, den wertvollen Erwerb zuriickzugeben.
Dann wire die kognitive Dissonanz aufgelost. Oder es liee uns unseren Glaubenssatz
zur Sparsamkeit revidieren. Dann wire die Dissonanz ebenfalls aufgelost. Oft unter-
nimmt es aber einen anderen Schritt, insbesondere dann, wenn sich die widerspriich-
lichen Kognitionen nicht einfach auflosen lassen. Dann versucht es, eine Briicke
zwischen den widerspriichlichen Kognitionen zu schlagen. Wir finden auf einmal eine
Vielzahl an Griinden, warum es dieses eine Mal in Ordnung war, viel Geld auszuge-
ben. Etwa weil wir uns schon lange nichts mehr gegonnt haben oder weil wir in der
letzten Zeit so hart gearbeitete haben, dass eine Belohnung lange iiberfillig war. Inte-
ressant dabei ist, dass unser Gehirn sowohl den Versuch der Verinderung von Kogni-
tionen als auch das Schlagen einer Briicke ohne unser aktives Zutun iibernimmt. Es
versucht, kognitive Dissonanzen fiir uns aufzuldsen, damit es uns besser geht.

Bekommen wir beim Prisentieren ein negatives Feedback, entsteht oft eine kogni-
tive Dissonanz. Im Widerspruch stehen unser Anspruch, gut zu prisentieren, und die
Tatsache, dass wir gerade ein negatives Feedback zu unserer Prisentation bekommen
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haben. Unser Gehirn versucht auch hier zunichst, die Kognition abzubauen, die es am
leichtesten verdndern kann. Und das ist in der Regel nicht unser Anspruch, sondern
die Sinnhaftigkeit des Feedbacks. Und so kann es sein, dass wir negatives Feedback
als unangemessen abtun, um unsere Kognitionen im Einklang zu halten, aber nicht,
weil das Feedback tatsidchlich unangemessen wire. Oder unser Gehirn schligt eine
Briicke und sagt uns, dass insbesondere diese eine Person, von der das negative Feed-
back kam, immer etwas auszusetzen habe und wir deren Feedback nicht so ernst neh-
men miissten.

Es ist nicht ganz einfach festzustellen, ob wir ein negatives Feedback deswegen
ablehnen, weil unser Gehirn eine kognitive Dissonanz abbauen will oder weil wir
es wirklich als unangemessen erachten. Je stirker wir emotional auf das Feedback
reagieren, desto wahrscheinlicher handelt es sich um den Versuch, eine kognitive Dis-
sonanz abzubauen. Daher ist es sinnvoll, ein negatives Feedback genau aufzuschrei-
ben und mit etwas emotionalem Abstand einige Tage spiter noch einmal anzusehen.
Erachten wir es dann immer noch als unangemessen, ist die Chance grof}, dass es das
auch wirklich ist.

Wenn wir die Feedbackfrage stellen, sollten wir mit Zettel und Stift ausgeriistet sein,
um positive Aspekte und Anderungsvorschlige aufzunehmen. Wenn das Feedback noch
wihrend der Prédsentation stattfindet, sollten wir uns mit einem Stuhl auf den Sweet Spot
setzen. Dabei ist es wichtig, sowohl positive wie auch negative Facetten des Feedbacks
zu notieren. Jede positive Einschidtzung wirkt wie eine Belohnung auf unsere emotional-
motivatorische Ebene 2. Jeder Anderungsvorschlag, auch wenn er im Moment des Feed-
backs vielleicht noch unangemessen erscheint, kann mit etwas Abstand vielleicht doch
hilfreich sein.

Wihrend wir Feedback bekommen, sollten wir es nur anhoren und mitschreiben, aber
nach Moglichkeit nichts sagen. Wir sollten versuchen, so gut wie moglich zuzuhoren,
uns dabei mit einem deutlichen Kopfnicken und einem Blick zum Feedbackgeber bedan-
ken oder durch Lippenbewegung ein ,,Danke* andeuten, wenn wir ein positives Feedback
bekommen. Anderungsvorschlige sollten durch ein verstehendes Kopfnicken begleitet wer-
den. Ist der Anderungswunsch nicht nachvollziehbar, konnen wir natiirlich klarende Nach-
fragen stellen, aber wir sollten uns auf keinen Fall rechtfertigen. Es gibt schlichtweg keinen
Grund dafiir, denn wir haben nichts falsch gemacht. Feedback ist immer ein Austausch von
Meinungen, und die sind immer subjektiv. Fehler gehoren eher Kategorien wie richtig oder
falsch an und sind damit objektive Grofen. Beides hat nichts miteinander zu tun.

Und wenn keiner ein Feedback geben mag? Bei kleinen Gruppen koénnen wir einfach
jeden Zuhorer ansprechen und ihn bitten, ein Feedback zu geben. Bei gro3en Gruppen
geht das nicht so gut, hier kdnnen wir aber ausgewihlte Zuhorer direkt um ein Feedback
bitten. Die Wahl der Feedbackgeber sollten wir von deren Mimik wéhrend der Prisenta-
tion abhidngig machen und solche Zuhorer ansprechen, die eine positive Mimik gezeigt
haben, aber auch an solche, die kritische Gesichtsausdriicke gezeigt haben. Dann bekom-
men wir in der Regel ein ausgewogenes Bild.
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Und wenn gar nichts kommt? Dann miissen wir das akzeptieren. Die néchste Prisen-
tation mit der niichsten Gelegenheit eines Feedbacks kommt bestimmt.

Empfohlene Dosierung

Bei diesem Werkzeug bin ich von Fragen im Allgemeinen iiber Aufgaben und Ubungen
im Speziellen bis zum Feedback gekommen. Daher sind pauschale Hinweise zur Dosie-
rung schwer moglich, weswegen ich der bisherigen Unterscheidung auch hier weiter fol-
gen mochte.

Grundsitzlich konnen Fragen als Mittel der Interaktion hoch dosiert werden. Allein
die kurze Aufmerksamkeitsspanne, die ich mehrfach angesprochen habe, macht ein
hohes Mal} an Interaktion durch Fragen notwendig. Natiirlich ist die Verwendung von
Fragen nicht ganz einfach, denn es ist eine bestimmte Moderationskompetenz notwen-
dig, um die in der Regel aus Fragen erwachsenen Impulse fiir Diskussionen zu steuern.
Daher sollten Fragen stets so, wie ich es beschrieben habe, vorbereitet werden. Zwar
lasst sich dadurch auch nicht ganz ausschlieBen, dass eine Diskussion anspruchsvoll zu
moderieren ist, denn es kann immer dazu kommen, dass eine Antwort auf unsere Frage
einer anderen widerspricht und wir die Antworten gegeneinander abwigen miissen. Das
ist eine Gratwanderung, wenn wir weder dem Urheber der einen noch der anderen Ant-
wort widersprechen wollen. Aber mit etwas Ubung und ein paar rhetorischen Kniffen
wie: ,,Lassen wir doch beide Einschidtzungen gleichberechtigt nebeneinander stehen.*
oder ,,Sicherlich ist es auch eine Frage der Perspektive, welcher Einschitzung Sie eher
folgen werden.” wird es gelingen, die meisten Diskussionen zu einem konstruktiven
Ende zu bringen.

Der Einsatz von Aufgaben und Ubungen in Prisentation ist auf der einen Seite nicht
bei allen Anlidssen angemessen und auf der anderen Seite deutlich anspruchsvoller als
die Verwendung von Fragen. Daher sollten Aufgaben und Ubungen mit Bedacht dosiert
werden. Wenn Sie Aufgaben oder Ubungen in Prisentationen erstmals verwenden moch-
ten, fangen Sie mit durchaus anspruchsvollen, aber wenig komplexen Aufgaben an, und
steigern Sie die Komplexitidt von Mal zu Mal, bis Sie dieses Teilwerkzeug vollstindig
beherrschen.

Zwar sollte Feedback nicht wirklich hoch dosiert werden, also keinen tibermiflig gro-
Ben Anteil an einer Priasentation bekommen, aber wir sollten immer ein Feedback ein-
fordern. Dabei ist es gar nicht so entscheidend, ob wir noch am Ende der Pridsentation
oder erst danach ein Feedback einholen, solange es regelméfig eingeholt wird. Wenn es
fiir Sie selbstverstindlich ist, zu einer Prisentation immer ein Feedback einzuholen, hat
das zwei Vorteile: Erstens werden Sie immer geiibter in der Technik des Feedbackein-
forderns. Zweitens, und das ist noch viel wichtiger, wird es IThnen mit jedem weiteren
Feedback leichter fallen, negative Aspekte oder Anderungsvorschlige zu ertragen. Denn
so, wie ein positives Feedback einer Belohnung gleichkommt und sich damit gut anfiihlt,
fiihlt sich ein negatives Feedback nicht gut an. Es dauert seine Zeit, bis man es schafft,
dass keine negativen Emotionen entstehen, wenn man mit negativem Feedback konfron-
tiert wird. Aber wenn Sie jedes Mal Feedback einfordern, gelangen Sie irgendwann an
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den Punkt, an dem Sie negatives Feedback als das einsetzen kdnnen, wofiir es besonders
niitzlich ist: Fiir die permanente Weiterentwicklung der eigenen Prisentationsfihigkeiten
auf dem Weg zum exzellenten Présentieren.

Auf einen Blick

o Uber Fragen treten wir mit unseren Zuhérern in direkte Interaktion.

e Es lassen sich zwei Arten des Fragenstellens unterscheiden: eine intensivere
praventive Variante und eine weniger intensive reaktive. Die Wahl hingt davon
ab, wie viel Interaktion wir uns wiinschen.

e Es konnen echte und rhetorische Fragen unterschieden werden. Ein hohes Maf}
an Interaktion erreichen Sie eher durch echte Fragen.

e Gute Fragen zu stellen, heift, eine spezifische Fragentechnik zu befolgen,
die acht Schritte umfasst. Diese Schritte helfen, Antworten vom Publikum zu
bekommen und diese fiir die weitere Prasentation zu nutzen.

e Ubungen und Aufgaben beinhalten im Kern ebenfalls eine Fragestellung und
dienen daher ebenfalls sehr gut dazu, Interaktion zu steigern. Da sie jedoch
komplexer als normale Fragestellungen sind, sollten sie gut vorbereitet werden.

e Die Frage nach Feedback am Ende unserer Prisentationen kann uns dabei hel-
fen, uns permanent weiter zu verbessern. Das Feedback sollte die positiven und
negativen Emotionen unseres Publikums einfangen.

3.2.3.2 Publikum gewaltfrei ansprechen

Reaktanz vermeiden

Beim Lesen des Titels dieses Werkzeuges sind Sie womdoglich erst einmal irritiert gewe-
sen: das Publikum gewaltfrei ansprechen. Wieso sollte man sein Publikum gewaltvoll
ansprechen wollen, denn nur dann wiirde die Diskussion um eine gewaltfreie Anspra-
che ja iiberhaupt Sinn ergeben? Und tatsédchlich will natiirlich niemand sein Publikum
in negativer oder gar aggressiver Weise ansprechen. Nur fiihren bestimmte Rahmenbe-
dingungen des Prisentierens, etwa Nervositit oder empfundener Druck, manchmal dazu,
dass man seinen Tonfall nicht ganz im Griff hat. Eine eigentlich konstruktiv gemeinte
Ansprache kann schnell falsch verstanden werden, wenn man nicht genau auf Formulie-
rung und Tonlage achtet. Denken Sie zum Beispiel an die Frage nach dem Beweggrund
fiir einen bestimmten Gesichtsausdruck, den ich im Rahmen des Werkzeugs Fassaden
zum Brockeln bringen (Abschn. 3.2.2.2) angesprochen habe.

Der Grund dafiir, dass eine eigentlich gut gemeinte Ansprache negative Emotionen
hervorrufen kann, liegt in einem Phinomen, das Psychologen als Reaktanz bezeichnen.
Dabei handelt es sich um eine Art emotionale Abwehrhaltung. Sie kann entstehen, wenn
sich eine Person in ihrer Freiheit bedroht sieht (vgl. Wiswede 2012, S. 89). Sprechen
wir einen Zuhorer ungeschickt an, empfindet dieser das womoglich als eine Behandlung
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von oben herab: ,,Wieso gucken Sie denn so grimmig, dafiir gibt es doch wirklich kei-
nen Grund?* Diese empfundene Behandlung von oben herab suggeriert der vegetativ-
affektiven Ebene 2, sie miisse sich unterordnen. Diese reagiert darauthin mit negativen
Emotionen wie Wut oder Aggressivitit, um die vermeintlich verloren gegangene Freiheit
zuriickzugewinnen. Wie stark diese negativ-emotionale Reaktion ist, hdngt von vielen
Faktoren ab, letztlich auch von der Personlichkeit eines Menschen: Manche reagieren
auf drohenden Freiheitsverlust reaktanter, andere weniger reaktant. Bei manchen Perso-
nen wird Reaktanz durch offene Ablehnung oder Widerstand sichtbar, andere reagieren
eher innerlich und ziehen sich in sich zuriick, sodass sie nicht mehr aktiv mitarbeiten.

Die Gefahr von Reaktanz ist durchaus groff. Wenn sie tatséchlich eintritt, bedrohen
ihre Auswirkungen die Grundvoraussetzung fiir exzellentes Prisentieren: Ein einmal
geoffneter Kanal bricht zusammen, und es ist keine Kommunikation zwischen uns und
unseren (reaktanten) Zuhorern mehr moglich. Also sollten wir moglichst viel Wert darauf
legen, Reaktanzen gar nicht erst entstehen zu lassen. Das gelingt, indem wir auf die Art
achten, wie wir unser Publikum ansprechen, ndmlich gewaltfrei. Oder anders formuliert:
Wir sollten auch in kritischen Situationen immer freundlich und wertschétzend mit unse-
rem Publikum kommunizieren.

Es ist es nicht nur die Ansprache der Mimik, die zu Reaktanzen fiihren kann. Es gibt
eine Vielzahl kritischer Situationen, die wir beim Prisentieren meistern miissen, uns
aber oftmals nicht so richtig trauen sie anzugehen, weil das Riistzeug dafiir fehlt. Wie
etwa konnen wir damit umgehen, wenn Zuhorer permanent miteinander reden und damit
Unruhe verbreiten? Was konnen wir tun, wenn Zuhorer eher mit dem eigenen Smart-
phone oder Tablet beschéftigt sind, als unserer Pridsentation zu folgen? Und wie kann
es gelingen, permanent kritische oder destruktive Einwénde von Zuhorern zu mélBigen?
Fiir all diese Herausforderungen bietet das Modell der gewaltfreien Kommunikation eine
geeignete Herangehensweise.

Allerdings mochte ich an dieser Stelle betonen, dass Sie bei der generellen Ansprache
des Publikums, also bei normalen Fragen, Aufgaben oder Ubungen sowie beim Einfor-
dern von Feedback, natiirlich nicht auf gewaltfreie Kommunikation achten miissen. Es
geht vielmehr um Ausnahmefille, um solche Situationen, wie ich sie eben beschrieben
habe. Solche Situationen sind zwar eher die Ausnahme als die Regel, sollten aber kon-
sequent angegangen werden, damit sie ihr negatives Potenzial gar nicht erst entfalten
konnen.

Ansprache steuern

Der Ansatz der gewaltfreien Kommunikation geht zuriick auf den amerikanischen Kon-
fliktforscher Marshall B. Rosenberg (vgl. Rosenberg 2016). Er war Schiiler des Psy-
chologen Carl Rogers, des Urhebers des aktiven Zuhorens. Im Kern der gewaltfreien
Kommunikation steht die Uberzeugung, dass die Art einer Formulierung Konflikte
sowohl eskalieren als auch deeskalieren kann. Typische Formulierungen, die zur Eska-
lation zu Konflikten fiihren konnen, sind wahrheitsbeanspruchende Du-Formulierungen:
»Du hast [...] gemacht!” Eine Diskussion miindet aufgrund solcher Formulierungen
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hiufig in einem Streit, da sich ein Partner in die Ecke gedringt fiihlt und reaktant wird:
,Habe ich nicht, du hast doch als erstes [...]!* So schraubt sich die Eskalationsspirale
immer weiter nach oben.

Um Reaktanzen zu vermeiden, sollte statt auf Du-Formulierungen auf Ich-Botschaften
gesetzt werden. Eine Ich-Botschaft besteht aus mehreren Teilen und ist wie folgt aufge-
baut (vgl. Gordon 2011, S. 128):

1. Ich habe folgendes Verhalten wahrgenommen (nicht: Du hast dich soundso verhalten): ...
2. Dieses Verhalten hat folgende Gefiihle bei mir ausgelost: ...
3. Dieses Verhalten hat meine Arbeit folgendermalen beeinflusst: ...

Bezogen auf eine grimmige Mimik wiirde sich in etwa folgende Formulierung ergeben:

1. ,,Entschuldigen Sie, ich meine, einen kritischen Gesichtsausdruck bei Thnen erkannt
zu haben.

2. Das macht mich etwas unsicher, weil ich nicht weif3, ob Sie mit irgendetwas in meiner
Présentation nicht einverstanden sind.

3. Mir fillt es dadurch schwer, einfach so in meiner Prisentation fortzufahren.*

In meinen Prisentationstrainings habe ich mich anfangs sehr konsequent an diese Art der
Ich-Botschaft gehalten, dabei aber festgestellt, dass ihr zweiter und dritter Teil oft nicht
klar voneinander unterschieden werden konnen bzw. ihr Unterschied fiir Priasentationen
nicht so relevant ist. Daher habe ich eine erweiterte Ich-Botschaft entwickelt, die drei
Schritte unterscheidet:

1. Ich habe folgendes Verhalten wahrgenommen (nicht: Du hast dich soundso verhalten):

2. Dieses Verhalten hatte folgende Wirkung auf mich: ...
3. Was kann ich fiir Sie tun, damit ...?

Der Dreiklang aus Wahrnehmung, Wirkung und Angebot funktioniert in Prisentationen
meiner Erfahrung nach deutlich besser als die klassische Ich-Botschaft und konnte unge-
fahr so lauten:

1. ,,Ich meine, einen kritischen Gesichtsausdruck bei Ihnen erkannt zu haben.

2. Das macht mich etwas unsicher, weil ich nicht weil}, ob Sie mit irgendeinem Punkt
nicht einverstanden sind.

3. Kann ich auf einen bestimmten Aspekt noch einmal eingehen oder mochten Sie iiber
einen bestimmten Punkt gerne sprechen?*

Ich habe bereits weitere Anlédsse genannt, bei denen das Publikum direkt angesprochen
werden sollte: permanente Seitengespriche, Zuhorer, die mit dem Smartphone/Tablet
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beschiiftigt sind, oder solche, die permanent kritische oder destruktive Fragen stellen
oder Einwédnde haben. Dazu finden Sie im Folgenden jeweils meine Vorschlige fiir die
erweiterten Ich-Botschaften.

Seitengespriche:

1. ,Ich meine, einige Male mitbekommen zu haben, dass Sie mit Threm Nachbarn
gesprochen haben.

2. Das bringt mich immer ein bisschen aus dem Konzept, weil ich nicht weil3, ob Sie
eine Nachfrage oder Ergiinzung zu dem haben, was ich Ihnen prisentiere.

3. Wollen wir den einen oder anderen Punkt nicht gemeinsam besprechen?*

Mit dem Smartphone/Tablet beschiftigte Zuhorer:

1. ,,Ich meine, einige Mal mitbekommen zu haben, dass Sie mit Threm Smartphone/Tab-
let beschéftigt waren.

2. Das verunsichert mich immer etwas, weil ich nicht weif3, ob ich kurz unterbrechen
soll, damit Sie die Inhalte meiner Prisentation mitbekommen konnen. Schlie3lich
mochte ich gerne Thnen allen meine Ideen vermitteln.

3. Sollen wir jetzt eine kurze oder insgesamt hiaufiger Pausen machen, damit ich Sie fiir
meine Prisentation zuriickgewinne?*

Kritische bis destruktive Fragen und Einwénde:

1. ,Ich habe den Eindruck, dass Sie insgesamt sehr kritische Fragen stellen.

2. Ich bin etwas unsicher, ob Sie mit der einen oder anderen Grundposition meiner Pri-
sentation nicht {ibereinstimmen.

3. Sollen wir noch einmal liber bestimmte grundsitzliche Aspekte sprechen, bevor ich
weiter ins Detail gehe?*

Natiirlich kommt es nicht auf die exakte Formulierung an, denn in einer wirklichen Pri-
sentation miissen Sie abhingig von der Situation und dem Adressaten Ihrer erweiterten
Ich-Botschaft relativ spontan die richtigen Worte finden. Aber es sind immer mehr oder
weniger dieselben Situationen, die eine deeskalierende Ansprache des Publikums not-
wendig machen, und so konnen Sie sich schon einmal mit einer moglichen Argumentati-
onskette vertraut machen.

P Es gibt typische kritische Situationen beim Prasentieren. Durch die Verwen-
dung einer erweiterten Ich-Botschaft konnen Sie diese entscharfen, ohne
Ihrem Publikum dabei zu nahe zu treten.

Insbesondere der letzte Teil der erweiterten Ich-Botschaft, das Angebot, hat eine sehr
deeskalierende Wirkung, weil er uns zu einem Dienstleister fiir unser Publikum werden
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lasst: ,,Was kann ich fiir Sie tun?* Dieser Aspekt hilft sehr gut dabei, unserem Publikum
auf Augenhdhe zu begegnen.

Erfahrungsgemif ist die Reaktion auf die erweiterte Ich-Botschaft positiv: ,,0h, es
ist mir gar nicht aufgefallen, dass ich grimmig geguckt habe. Vielleicht war ich nur kon-
zentriert. Es ist alles OK.* ist die wohl haufigste Reaktion des angesprochenen Zuhorers
in Bezug auf mein Beispiel mit der Mimik. Doch auch wenn die Riickmeldung lautet:
,In der Tat habe ich mich gerade etwas gewundert, denn ich bin im Gegensatz zu Thnen
der Auffassung, dass ...“ bietet diese Aussage die Moglichkeit, in einen Dialog mit dem
Publikum zu kommen und so die Interaktion zu stirken. Tatsdchlich habe ich es noch nie
erlebt, dass jemand gesagt hitte: ,,Nein, alles gut* und weiter grimmig geguckt hat oder
die Stimmung noch schlechter wurde (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Wenn der Chef
mit dem Handy spielt™).

Aus der Praxis: Wenn der Chef mit dem Handy spielt

Vor einiger Zeit durfte ich eines meiner Seminarkonzepte vor der Geschéftsfithrung
eines mittelstidndischen Industrieunternehmens vorstellen. Eine befreundete Trai-
nerin durfte ebenfalls dort prisentieren, ich traf sie direkt nach ihrer und kurz vor
meiner Présentation. Sie berichtete, dass alle Mitglieder der Geschiftsfithrung sehr
nett gewesen seien, allerdings sei ein Geschiftsfiihrer, auch noch Vorsitzender der
Geschiftsfithrung, stindig mit seinem Handy beschiftigt gewesen. Sie driickte mir
die Daumen, und ich ging in den Pridsentationsraum.

Bereits kurz nach Beginn meiner Prisentation passierte, was mir meine Kollegin
berichtet hatte: Der Hauptgeschiftsfiihrer griff zu seinem Handy und fing an zu tip-
pen. Ich hielt mit meinen Ausfiihrungen kurz inne, bis er sein Handy wieder weglegte,
wobei ich ihn wihrend meiner kurzen Pause freundlich anblickte. Kurze Zeit spiter
griff er wieder zum Handy — diesmal machte ich einfach weiter. Als er zum dritten
Mal anfing zu tippen, stellte ich meinen Bildschirm schwarz und ging zu ihm hin-
iiber. Ich kniete mich vor seinen Tisch, sodass ich leicht zu ihm nach oben blickte
und sprach mit gesenkter Stimme, aber fiir den ihn dennoch gut verstdndlich: ,,Mir ist
aufgefallen, dass Sie einige Nachrichten geschrieben haben. Soll ich eine kurze Pause
machen? Ich frage mich das, weil es mir sehr wichtig ist, Sie alle von meiner Semi-
naridee zu liberzeugen, schlieBlich geht es hier um einen wichtigen Auftrag fiir mich.*
,INein, bitte fahren Sie fort“, sagte er und steckte sein Handy weg.

Tatsdchlich musste ich ein bisschen Mut zusammennehmen, um den Geschéftsfiih-
rer anzusprechen. Ich hatte etwas Sorge, dass er sich ertappt oder gemalregelt fiihlen
konnte und mich rauswerfen oder ich den Auftrag nicht bekommen wiirde. Aber das
war falsch: Ich bekam den Zuschlag fiir das Seminarkonzept, und auf einer spiteren
Fiihrungskrifterunde, die ich fiir das Unternehmen moderierte, sprach er mich noch
einmal auf die Situation wihrend der Prédsentation an. Er habe es gut gefunden, dass
sich endlich mal jemand getraut habe, etwas zu sagen, denn das mit den Handys sei ja
wirklich eine Sucht.



150 3 Kernfelder exzellenten Prasentierens

Auch wenn ich nicht die richtige Reihenfolge der erweiterten Ich-Botschaft ein-
gehalten hatte, kam doch das riiber, was mir wichtig war. Ich wollte niemanden ver-
drgern, aber doch deutlich machen, dass mir meine Présentation wichtig war und ich
mir dafiir die Aufmerksamkeit von allen wiinschte.

Entscheidend bei der Anwendung der erweiterten Ich-Botschaft sind drei Punkte. Ers-
tens sollten wir den Adressaten direkt ansprechen. Wir sollten unsere Botschaft nicht in
einer Seitenbemerkung nach dem Prinzip ,,Die angesprochene Person weil} schon, wen
ich meine.“ verpacken. Dabei sollten wir bestimmt, aber leise und nicht von oben herab
sprechen und optimalerweise auf die Person zugehen. Wir kénnen Sie in Augenhdhe
oder vielleicht sogar mit einem heraufschauenden Blick ansprechen, indem wir uns vor-
beugen oder hinknien.

Zweitens sollte die erweiterte Ich-Botschaft zeitnah verwendet werden. Wenn uns
grimmige Gesichtsausdriicke, Seitengespriche, Smartphone- oder Tablet-Tippereien oder
tiberkritische Fragen auffallen, sollten wir ziigig reagieren. Vielleicht nicht beim ersten
Mal, aber doch beim zweiten oder spétestens dritten Mal. Wenn wir zu lange warten,
kann es passieren, dass wir uns aufregen und dann nicht mehr in der Lage sind, eine
erweiterte Ich-Botschaft zu formulieren, weil wir emotional aufgebracht sind (vgl. den
~Exkurs: Die Geschichte mit dem Hammer*). Und wenn wir jemanden anblaffen, ist die
Gefahr reaktanten Verhaltens des Angesprochenen grof3, und die Situation kann eskalie-
ren. Also: Wehret den Anfiangen. AuBlerdem wird unsere Aufmerksamkeit von solchen
,Unarten* angezogen, und wir konnen uns nicht mehr auf das gesamte Publikum kon-
zentrieren. Das zeitnahe gewaltfreie Ansprechen von Verhaltensweisen, die wir ganz sub-
jektiv als Storung empfinden, ist also zum Wohle des ganzen Publikums gerechtfertigt.
Und auch wenn denkende und kritische Gesichtsausdriicke einander zum Verwechseln
dhneln konnen, wie ich bereits gezeigt habe, sollten wir im Zweifel lieber einmal mehr
freundlich nachfragen, als dass wir uns wihrend der ganzen weiteren Présentationszeit
tiber eine bestimmte Verhaltensweise drgern.

Exkurs: Die Geschichte mit dem Hammer

Vom osterreichischen Kommunikationswissenschaftler Paul Watzlawick stammt eine
Geschichte, die Sie vielleicht kennen. Sie zeigt ganz wunderbar, wie schnell negative
Emotionen von uns Besitz ergreifen konnen, wenn wir uns unserem Kopfkino (vgl.
Abschn. 3.1.1) hingeben.

In der Geschichte mochte ein Mann ein Bild aufthdngen. Zwar hat er den Nagel,
nicht aber einen Hammer. So iiberlegt er, ob er sich den Hammer nicht von seinem
Nachbarn leihen sollte. Doch wihrend er iiberlegt, kommen ihm Zweifel. Schlie3lich
hat der Nachbar ihn letztens kaum gegriiit. Mag der Nachbar ihn nicht? Wie kann das
nur sein, er hat ihm doch nichts getan? Solche Leute machen einem das Leben unno-
tig schwer. Auf so jemanden sei er nun wirklich nicht angewiesen, auch wenn er einen
Hammer hat. Daraufhin geht der Mann zum Nachbarn hiniiber, klingelt und schreit:
,Behalten Sie Thren Hammer, Sie Riipel* (vgl. Watzlawick 2012, S. 40 f.).
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Drittens sollten wir bei der Ansprache unserer Zuhorer darauf achten, dass wir einen
freundlichen Gesichtsausdruck zeigen, optimalerweise ein Licheln. Damit wird dem
Adressaten der erweiterten Ich-Botschaft, vielmehr seiner vegetativ-affektiven Ebene 1,
klar, dass wir ihm nichts Boses wollen. Bei einem neutralen Gesichtsausdruck ist manch-
mal nicht klar, ob die Ich-Botschaft wirklich freundlich oder vielleicht ironisch oder gar
sarkastisch gemeint war. Also konnen wir dem Adressaten helfen zu verstehen, in wel-
cher Stimmung wir Wahrnehmung, Wirkung und Angebot vortragen.

Empfohlene Dosierung

Die Dosierung dieses Werkzeuges ist ebenso wie die Dosierung des Werkzeugs Gute
Fragen stellen (Abschn. 3.2.3.1) von der jeweiligen Prisentationssituation abhingig.
Doch wihrend dabei die Aufmerksamkeit des Publikums entscheidend fiir die Dosie-
rung war, ist es hier eine von uns empfundene Storung. Das macht auch schon die
Schwierigkeit bei der Dosierung dieses Werkzeuges aus, denn es geht um subjektiv
wahrgenommene und nicht um objektiv vorhandene Stérungen wie Lirm oder Sauer-
stoffmangel. Daher sollten Sie IThre personliche Empfindlichkeit fiir Stoérungen gegen
den durch die Ansprache des Publikums entstehenden Bruch abwigen. Denn jede Ich-
Botschaft bringt eine inhaltliche Unterbrechung mit sich, die ja nicht dadurch moti-
viert ist, die Aufmerksamkeit des Publikums zuriickgewinnen zu wollen und deswegen
keinen Nutzen in sich hat. Ist die Stdrung also wirklich einen solchen Bruch wert? Im
Zweifel schon, denn wir wollen ja schlieBlich keinen Zuhorer verlieren. Daher mochte
ich Sie grundsitzlich ermuntern, Thr Publikum anzusprechen, wenn Thnen etwas auf-
fillt, das eine Ich-Botschaft verdient hat. Nur wenn Sie von Haus aus sehr empfindlich
sind, was Storungen angeht, konnen Sie die gewaltfreie Ansprache des Publikums etwas
weniger hoch dosieren.

Besonders wichtig fiir den erfolgreichen Einsatz dieses Werkzeugs ist ein gutes
Timing: Setzen Sie es zu friih ein, reagieren Sie womdglich auf etwas, was gar keine
Storung war. Setzen Sie es zu spit ein, haben Sie auf die Stérung schon emotional
reagiert, sodass eine wirklich gewaltfreie Ansprache nicht mehr moglich ist. Aber im
Zweifel empfehle ich lieber einen etwas zu frithen als einen zu spiten Einsatz, damit
negative Emotionen gar nicht erst entstehen und sich aufschaukeln kénnen.

SchlieBlich noch ein Satz zur Formulierung der erweiterten Ich-Botschaft: Es kommt
nicht auf die exakte Reihenfolge der Sétze oder auf eine druckreife Wortwahl an. Viel-
mehr geht es um die Idee hinter den einzelnen Bestandteilen der Ich-Botschaft: Erstens
Reaktanzvermeidung durch Formulierung von Wahrnehmungen statt vermeintlicher
Fakten. Zweitens Offenlegung der Auswirkungen bestimmter Verhaltensweisen auf die
eigenen Gefiihle. Drittens Entwicklung eines Angebotes im Sinne einer Win-win-Situa-
tion. Wie und in welcher Reihenfolge Sie die Botschaft dann formulieren, ist fast egal,
solange Sie den gedanklichen Kern riiberbringen. Dann ist die erweiterte Ich-Botschaft
ein gutes Werkzeug, um verhaltensbedingte Storungen konstruktiv anzusprechen und zu
beheben.
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Auf einen Blick

e In kritischen Situationen sollten wir unser Publikum stets in einer deeskalieren-
den Form ansprechen, um die Entwicklung negativer Emotionen zu vermeiden.

e Wenn es viele Seitengesprache im Publikum gibt oder viele Zuhorer mit ihren
Smartphones oder Tablets beschéftigt sind, eignet sich die erweiterte Ich-Bot-
schaft zur Ansprache des Publikums. Sie besteht aus drei Bausteinen: Wahrneh-
mung, Wirkung und Angebot.

e Auch wenn die exakte Formulierung der erweiterten Ich-Botschaft von der
jeweiligen Situation abhingt, so konnen wir sie dennoch trainieren, weil kriti-
sche Situationen typisch und wiederkehrend sind.
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Unterstilitzende Felder exzellenten
Prasentierens

Bisher habe ich Thnen 18 Werkzeuge des exzellenten Prisentierens vorgestellt. Diese
Werkzeuge habe ich aus den vier Kernfeldern Sympathie, Klarheit, Dynamik und Inter-
aktion abgleitet. Auch wenn diese Werkzeuge schon viele Ansatzpunkte zur Verbesse-
rung Threr Prisentationskompetenz auf dem Weg zur Exzellenz bieten, sind bei Weitem
noch nicht alle wichtigen Aspekte mit ihnen abgedeckt. So bin ich beispielsweise noch
nicht darauf eingegangen, wie wir mit Nervositdt umgehen konnen, wie eine Préisenta-
tion sinnvollerweise zu strukturieren ist und worauf wir beim Einsatz von Sprache und
Medien achten sollten. Fiir einen ganzheitlichen Ansatz sind also noch weitere Werk-
zeuge notwendig. Im Folgenden mochte ich Thnen daher die Werkzeuge vorstellen, die
sich aus den drei unterstiitzenden Feldern des exzellenten Prisentierens Mensch, Materie
sowie Medium ergeben.

4.1 Mensch

Dass der Mensch beim exzellenten Prisentieren eine herausragende Rolle spielt, habe
ich schon mehrfach hervorgehoben. Prisentieren bedeutet, eine Idee von Mensch zu
Mensch zu vermitteln. Es sind weder eine PowerPoint-Pridsentation noch ein darin vor-
gestelltes Produkt, die dazu in der Lage sind, Begeisterung wecken. Es ist immer der
Mensch, der besondere Ideen hat, und diese anderen Menschen nahe bringen mochte.
Der Mensch steht im Fokus.

Viele der bisher betrachteten Werkzeuge setzen sich intensiv mit dem Menschen
beim Prisentieren auseinander, entweder in seiner Rolle als Prisentator oder als Zuho-
rer und damit als Teil eines Publikums. Es gibt aber zwei weitere wichtige Aspekte,
die direkt den Menschen betreffen, sich aber nicht aus den Kernfeldern des exzellen-
ten Présentierens ableiten lassen. Diese beiden Aspekte sind Nervositdt und Motivation.
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Beide haben fiir mich eine besondere Bedeutung fiir exzellente Présentationen und hén-
gen eng zusammen: Sind wir vor einer Prisentation kein bisschen nervds, ist es auch
nicht weit her mit der Motivation, und wir konnen niemanden wirklich begeistern. Ist
die Motivation hingegen besonders hoch, sind wir oft auch sehr nervos, und Nervositit
steht dem Prisentationserfolg ab einem gewissen Punkt im Wege. Es gilt also, sowohl
Nervositit als auch Motivation ausreichend zu wiirdigen.

4.1.1 Nervositat in Energie verwandeln

Energiequelle Nervositiit

Sind Sie vor einer Prisentation nervos? Die Allermeisten diirften diese Frage bejahen.
Bei mir ist es ebenfalls so. Ich bin vor fast allen meinen Prisentationen nervos. Das gilt
insbesondere, wenn mir das Publikum unbekannt ist, es sich um eine fiir mich besonders
wichtige Prisentation handelt (zum Beispiel eine Verkaufspridsentation) oder wenn ich
unter ungewohnten Rahmenbedingungen présentieren muss (zum Beispiel vor laufender
Kamera oder auf einer besonders grolen Biihne).

Friiher war es mein grofites Ziel, meine Nervositit vollstandig abzustellen, denn Ner-
vositdt fiihlt sich wohl fiir niemanden angenehm an: Herzklopfen, Schweiflausbriiche,
hektische Flecken, bebende Stimme und — bei mir besonders schlimm — zittrige Hénde.
Heute sehe ich das anders: Es sollte nicht das Ziel sein, Nervositit abzustellen. Vielmehr
sollte es uns darum gehen, die unangenehmen Nebenwirkungen von Nervositit in den
Griff zu bekommen. Denn Nervositit an sich ist eine wunderbare Energiequelle, die es
uns ermoglicht, liber uns hinauszuwachsen. Nervositit zeigt uns, dass etwas Wichtiges
passiert, und gibt uns gleichzeitig die Energie dafiir, diese wichtige Aufgabe zu bewil-
tigen. Stellen wir Nervositit also vollstindig ab, berauben wir uns einer méchtigen Res-
source, die aus einer guten eine exzellente Prisentation machen kann.

Grundsitzlich miissen wir zwei Arten von Nervositit unterscheiden. Es gibt stressbe-
dingte Nervositidt und in der Personlichkeit stark ausgepridgte Nervositit. Es gibt Men-
schen, die sind von Haus aus fahrig und unruhig und kénnen einem Gedanken oft nicht
bis zum Ende folgen. Abgesehen von spezifischen Krankheitsbildern, etwa ADHS (vgl.
Roth 2015, S. 199 ft.), liegt der Grund hierfiir in der menschlichen Personlichkeit und
hat nichts mit einzelnen Herausforderungen, zum Beispiel einer Prédsentation, zu tun.
Daher will ich diese Art der Nervositdt nicht weiter betrachten. Es geht mir vielmehr
um die stressbedingte Nervositit. Sie entsteht, wenn wir mit einer anspruchsvollen Situ-
ation oder Aufgabe konfrontiert werden, die uns in Anspannung versetzt. Allerdings ist
nicht die Situation per se anspruchsvoll oder nicht. Vielmehr geht es darum, wie wir den
Anspruch der Situation subjektiv bewerten. Es ist Thnen bestimmt auch schon einmal pas-
siert, dass Sie vor Beginn einer Priifung nervos waren und sich im Nachhinein die Frage
gestellt haben, warum eigentlich, da die Priifung bei Weitem nicht so schlimm war wie
erwartet. Damit haben wir auch schon eine wichtige Triebkraft der Nervositit kennenge-
lernt: Kontrollverlust oder besser erwarteter Kontrollverlust. Immer wenn wir uns nicht
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sicher sind, ob wir eine Situation oder Aufgabe beherrschen und sie damit unter Kon-
trolle haben, nehmen wir sie als besonders anspruchsvoll wahr und reagieren mit Ner-
vositit. Das gilt fiir Arztbesuche, Priifungen oder Vorstellungsgespriche, um nur einige
zu nennen. Dies sind typische Beispiele fiir Situationen, in denen wir nervos sind, weil
wir sie nicht unter Kontrolle haben. Gleiches gilt fiir eine Prisentation, denn auch hier
haben wir nie die vollstindige Kontrolle tiber alle den Prisentationserfolg beeinflussende
Faktoren. Der wichtigste ist sicherlich die Anwesenheit des Publikums: Was ist, wenn ich
den Faden verliere? Was mache ich, wenn ich eine Frage nicht beantworten kann? Wie
soll ich auf kritische Nachfragen reagieren? Es sind solche oder dhnliche Fragen, die uns
vor einer Prisentation umtreiben und uns nervos machen. Sie gehen alle darauf zuriick,
dass wir vor Menschen prasentieren und dass das Verhalten von Menschen weder vorher-
zusagen noch zu kontrollieren ist. Dieser Zusammenhang ist im Ubrigen auch der Grund
dafiir, warum unsere Nervositit Stiick fiir Stiick nachlisst, je besser wir unser Publikum
kennen. Schlieflich konnen wir uns immer mehr auf unser Publikum einstellen und
erlangen damit zunehmend Kontrolle. Ohne Menschen im Publikum gibe es also auch
keine Nervositit, oder waren Sie schon einmal besonders nervos, als Sie Thre Prisenta-
tion vor einer Zimmerpflanze geiibt haben?!

Bei Nervositit spielt vor allem die Amygdala, auch Mandelkern genannt, eine beson-
dere Rolle. Sie liegt recht zentral im Gehirn am inneren unteren Rand des Temporallap-
pens (vgl. Roth 2014, S. 46). Wenn wir unsere drei Hirnebenen betrachten, gehort die
Amygdala sowohl zur vegetativ-affektiven Ebene 1 (zentrale Amygdala) als auch zur
emotional-motivatorischen Ebene 2 (basolaterale Amygdala) (vgl. Roth 2015, S. 50). Die
Amygdala wird oft als Angstzentrum bezeichnet, was nicht ganz korrekt ist, denn an spe-
zifischen Emotionen wie Angst sind stets Nefzwerke und nicht nur einzelne Strukturen
beteiligt (vgl. Beck 2013, S. 26). AuBlerdem ist die Amygdala auch dann aktiv, wenn wir
gar keine Angst empfinden, aber aus anderem Grund emotional besonders stark erregt
sind (vgl. Jancke 2013, S. 691). Nichtsdestotrotz spielt sie fiir stressbasierte Nervositit
eine entscheidende Rolle: Thre Aktivitit beeinflusst eine Reihe von Prozessen im Gehirn,
bei denen verschiedene Neurotransmitter und Hormone ausgeschiittet werden: Dopamin,
Adrenalin, Cortisol und Noradrenalin (vgl. Stenger 2014, S. 107). Das Dopamin bewirkt
eine Steigerung des Aktivitits- und Reaktionsniveaus sowie der generellen Handlungs-
bereitschaft. Das Adrenalin fordert unsere Gedéchtnisleistung (vgl. Thompson 2012,
S. 396). Damit ermoglicht uns das Adrenalin in stressigen Situationen, unsere Denkzent-
rale, das Arbeitsgedéchtnis, voll auszunutzen. Die fiir diese Prozesse notwendige Energie
organisiert dabei das Cortisol. Es bewirkt eine Erhohung des Blutzuckerspiegels, sodass
die zur Bewiltigung der Stressursache notwendigen energieintensiven Hirnprozesse auch
reibungslos ablaufen konnen (vgl. Berndt 2015, S. 125). Damit die freigesetzte Energie

'Wenn dies der Fall war, dann lag es hochst wahrscheinlich daran, dass Sie Thre anstehende Pri-
sentationssituation geistig vorweggenommen haben und dabei die Menschen aus Threm Publikum
und wie diese reagieren konnten im Kopf hatten.
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auch schnell dort ankommt, wo sie bendtigt wird, sorgt das ausgeschiittete Noradrenalin
fiir eine Erhohung der Herzfrequenz (vgl. Thompson 2012, S. 134). Kurzum: Nervositit
schafft die Voraussetzungen fiir herausragende Erinnerungs-, Denk- und Bewegungsleis-
tungen.

Leider haben die genannten Stoffe, vor allem das Adrenalin und Noradrenalin, neben
ihren wunderbaren Wirkungen auch unangenehme Nebenwirkungen. Typisch sind hoher
Blutdruck, teilweise einhergehend mit hektischen Flecken oder einem roten Kopf, einem
trockenen Mund sowie feuchten Hidnden und Achseln (vgl. Thompson 2012, S. 203).
Hinzu kommen zittrige Hédnde, eine bebende Stimme, aber vor allem ein Gefiihl der
Beklemmung. Vor allem dieses Gefiihl ist es, das Nervositidt so unangenehm fiir uns
macht. Das Ziel muss es also sein, die negativen Nebenwirkungen von Nervositit zu
bekdmpfen und die positiven Wirkungen zu bewahren. Jeder Versuch, Nervositit voll-
stindig auszuschalten, ist weder sinnvoll noch moglich (vgl. ,,Aus der Praxis: Geistes-
blitze durch Nervositit®).

Aus der Praxis: Geistesblitze durch Nervositat

Dass Nervositit oftmals kein Fluch ist, sondern ein Segen, fillt mir regelmifig in
meinen Vortridgen auf. Wie ich schon geschrieben habe, bin ich vor allem dann ner-
vos, wenn ich vor einem unbekannten Publikum prisentiere. Der Ablauf ist eigent-
lich immer der gleiche: Schon Stunden vor meiner Présentation bin ich angespannt.
Wenn ich am Ort meiner Présentation eintreffe, wird die Nervositit spiirbar. Kurz vor
Beginn meiner Vortrége sitze ich dann in der Regel in der ersten Reihe und warte dar-
auf, dass es tatsdchlich losgeht. Meistens kiindigt eine offizielle Person mich an und
gibt ein paar Infos zu Anlass und Inhalt meiner Prisentation. Diese letzten Augen-
blick sind die schlimmsten: Mein Herz klopft bis zum Hals, die Hinde zittern und
schwitzen und ich verspiire den Drang zu hyperventilieren. Dann kommt irgendein
Zeichen, ich stehe auf und gehe auf die Biihne. Jetzt ist die Nervositit maximal.

Um die beiden schlimmsten Nebenwirkungen meiner Nervositit in den Griff zu
bekommen, mache ich zu Beginn einer Prisentation eigentlich immer das Gleiche.
Um die zittrigen Hénde zu verbergen, nehme ich sie in die Ausgangshaltung. AufSer-
dem versuche ich, kurze Sitze oder Fragen zu verwenden, bei denen ich meine
Atmung und damit meine Stimme besser kontrollieren kann: ,,Herzlich Willkommen,
schon, dass Sie da sind* [Atmung]. ,,Konnen Sie mich alle gut sehen und verstehen*
[Atmung]. ,,Ich wiirde mich Thnen vor Beginn meines Vortrages gerne kurz vorstel-
len” [Atmung]. Und so weiter.

Diese Phase der extremen Nervositit dauert bei mir niemals linger als ein paar
Minuten, meistens drei bis vier (was ein Problem bei Radio- oder TV-Interviews
ist, die in der Regel nicht viel ldnger als diese drei oder vier Minuten dauern). Denn
sobald ich anfange zu prisentieren, kann ein Teil der durch die Nervositit zur Verfii-
gung gestellten Energie abgebaut werden und mein Energielevel pendelt sich schnell
auf ein normales Niveau ein.
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Wenn ich die Phase der Anfangsnervositit tiberstanden habe, fingt der angenehme
Teil an. Mein Korper stellt mir so viel Energie zur Verfiigung, wie ich sie brauche,
um dynamisch und interaktiv zu présentieren und schnell genug zu denken, um auf-
kommende Fragen beantworten zu kénnen. Bei so mancher Prisentation ist es sogar
schon so weit gegangen, dass mir wihrend des Présentierens ein Geistesblitz gekom-
men ist. Irgendeine Frage, die ich mir zuvor nicht beantworten konnte, klérte sich auf
einmal auf. Irgendein Zusammenhang, der mir zuvor nicht klar war, erhellte sich mir
auf einmal. Ich mochte sogar so weit gehen zu sagen, dass mir einige der wichtigs-
ten Erkenntnisse beim Prisentieren gekommen sind, aber so manches Mal musste ich
meine Ausfiihrungen abrupt unterbrechen, um mir meinen Geistesblitz aufzuschrei-
ben. Verantwortlich hierfiir ist die Nervositit, vor allem das Adrenalin, das uns beson-
ders gut denken lésst.

Diese Momente der Geistesblitze sind fiir mich ganz besondere Momente. Weil ich
sie liebe und moglichst oft erleben mochte, akzeptiere ich Nervositit und versuche
nicht mehr, sie zu bekdmpfen. Denn ich weif}, dass ich mir so eine wichtige Quelle
neuen Wissens nehmen wiirde. Die Konsequenz der zittrigen Hinde und der bebenden
Stimme kann ich mittlerweile gut akzeptieren.

P Nervositdt ist eine wunderbare Energiequelle und damit Voraussetzung fir
exzellente Prasentationen. Es sollte nicht |hr Ziel sein, Nervositat vollstandig
auszuschalten, sondern Ihnen darum gehen, die negativen Nebenwirkungen
von Nervositdt in den Griff zu bekommen.

Aus Nervositit wird Aufregung

Was kann man nun gegen die negativen Nebenwirkungen von Nervositit unternechmen?
Zunichst mochte ich nicht mehr von Nervositdt sprechen, denn dieser Begriff ist mir zu
negativ behaftet. Damit werden wir dem eigentlichen Phinomen, das meines Erachtens
mehr positive als negative Aspekte hat, nicht gerecht. Ich schlage daher Aufregung vor.
Dieser Begriff ist positiver besetzt als Nervositdt, ohne dabei das Angespanntsein, das
fiir anspruchsvolle Situationen typisch ist, zu ignorieren. Hinter dieser Umdeutung steht
das bereits angesprochene Reframing, das darauf abzielt, einem Bedeutungsinhalt einen
positiven Bedeutungsrahmen zu geben, um ihn aufzuwerten. So kann es uns gelingen,
eine positivere Einstellung zur Nervositdt zu finden. Das ist der erste Schritt, um besser
mit ihr zurechtzukommen.

Neben diesem sprachlichen Reframing miissen wir einer Prisentationssituation ihren
Bedrohungscharakter nehmen. Dazu sollten wir uns verdeutlichen, dass eine Prisenta-
tion keine Gefahr darstellt und wir deshalb keine Angst zu haben brauchen. Schlie3lich
verfiigen wir iiber alle Werkzeuge, die notig sind, um Prisentationssituationen zu kont-
rollieren oder eine einmal verloren gegangene Kontrolle wieder zuriickzugewinnen. Oder
anders: Wir miissen uns klar machen, dass uns bei einer Préisentation nichts, aber auch
gar nicht passieren kann. Und welche konkreten Werkzeuge es zur Aufregungssteuerung
gibt, zeige ich gleich im Detail.



160 4 Unterstlitzende Felder exzellenten Prasentierens

Tab. 4.1 Werkzeuge der Aufregungssteuerung

Linger vor Beginn der | Direkt vor Beginn der | Wihrend der Prisentation
Prisentation Prisentation

Auftrittsangst Sport treiben Eingrooven Energie richtig kanalisieren

Erfolgsbedenken | Prasentation mit Wing- | Kenne deine Technik | Sich Zeit nehmen
man trainieren

Um die verschiedenen Werkzeuge der Aufregungssteuerung voneinander abzugrenzen,
mochte ich zwei Arten negativer Emotionen, die mit Aufregung einhergehen, und drei
Zeitpunkte, zu denen diese Emotionen auftreten konnen, voneinander unterscheiden (vgl.
Tab. 4.1). Die erste Art negativer Emotionen ist das Lampenfieber. Allerdings bin ich mit
diesem Begriff nicht ganz gliicklich. Der englische Ausdruck performance anxiety, also
Auftrittsangst, passt eigentlich besser, denn das Gefiihl, das wir in diesem Zusammenhang
erleben, ist in der Tat eine Form von Angst. Sie mochte ich von der zweiten Art negativer
Emotionen, den Erfolgsbedenken abgrenzen. Erfolgsbedenken stellen sich ein, wenn wir
der Uberzeugung sind, inhaltlich oder in Bezug auf einen anderen Aspekt unserer Pri-
sentation nicht gut vorbereitet zu sein. Dazu ein Beispiel: Stellen Sie sich vor, Sie sind
Musiker und stehen kurz vor einem Auftritt. Je grofler das Publikum und je wichtiger der
Auftritt fiir Sie und Ihre weitere Karriere, desto groB3er ist tendenziell Thre Auftrittsangst.
Unabhéngig davon haben Sie grofe Erfolgsbedenken, wenn Sie in der Woche vor dem
Auftritt wenig geiibt haben und schon in den Proben festgestellt haben, dass es nicht ganz
rund lduft. Aufregung ergibt sich also aus Auftrittsangst und Erfolgsbedenken. Haben wir
das eine im Griff, bleibt noch das andere, wir miissen uns also um beides kiimmern.

Beide Arten negativer Emotionen unterscheiden sich vor allem in ihrem Ursprung.
Auftrittsangst entsteht in der Amygdala, unserer Angstzentrale, die — wie ich schon
angesprochen habe — sowohl in unserer vegetativ-affektiven Ebene 1 als auch in unserer
emotional-motivatorischen Ebene 2 liegt. Erfolgsbedenken entspringen unserer kognitiv-
sprachlichen Ebene 3. Der unterschiedliche Ursprung fiihrt dazu, dass Auftrittsangst eher
instinktiv ist, Erfolgsbedenken hingegen eher rational sind. Denn wie viele andere Angste
auch hat die Auftrittsangst keinen rationalen Nutzen, sondern sie entspringt mehr oder
weniger angeborenen Instinkten. Die meisten Leser dieses Buches leben nicht in Regi-
onen, in denen es giftige Spinnen oder Schlangen gibt, und sie miissen sich auch nicht
fiirchten, dass sie von ihrem Publikum angegriffen werden.? Trotzdem haben sie vor allen

’Bei Wikipedia findet sich eine beeindruckende, wenn auch an der einen oder anderen Stelle sicher
nicht ganz ernst zu nehmende, Liste von Phobien. Ein Grofteil dieser Angststorungen hat fiir
die meisten Menschen keinen rationalen Nutzen. Um deutlich zu machen, was ich mit rationa-
lem Nutzen meine, mochte ich auf einen anderen, tief in den menschlichen Genen verwurzelten
Wahrnehmungsprozess verweisen: Die Fihigkeit, verdorbene Lebensmittel zu riechen. Ist unser
Geruchszentrum im Gehirn normal ausgebildet, konnen wir sehr gut verdorbene Lebensmittel rie-
chen und uns so vor Krankheiten schiitzen. Ein klarer rationaler Nutzen.
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drei Dingen Angst, wobei die Angst, vor Gruppen zu sprechen, eine der bedeutendsten
menschlichen Angste iiberhaupt ist (vgl. Pease und Pease 2006, S. 343). Einige Angste,
die uns umtreiben, haben also keinen rationalen Sinn. Verniinftig hingegen konnen
bestimmte Bedenken sein, etwa wenn wir zu wenig Vorbereitungszeit hatten oder die Pra-
sentation nicht hidufig genug geiibt haben. Diese Bedenken sind rational, denn schlechte
Vorbereitung kann ganz konkrete negative Auswirkungen haben (vgl. hierzu McGowan
und Bowman 2014, S. 32 f. mit seinem Beispiel zur Barak Obama im US-Wahlkampf
2012). Weil sich Auftrittsangst und Erfolgsbedenken in ihrem Ursprung unterscheiden,
braucht es auch verschiedene Werkzeuge, um sie in den Griff zu bekommen.

Aus zeitlicher Sicht mochte ich hinsichtlich der Werkzeuge der Aufregungsteuerung
zwischen einem Zeitraum Iinger vor Beginn der Prdsentation, direkt vor Beginn der
Prisentation und wdhrend der Prisentation unterscheiden. Léinger vor Beginn der Pri-
sentation betrifft den Zeitraum, bevor wir am Prisentationsort ankommen. Wenn wir den
Prisentationsort erreichen bis hin zum Prisentationsstart ist der Zeitraum direkt vor der
Prdsentation. Ab Prisentationsbeginn spreche ich vom Zeitraum wdhrend der Prisenta-
tion. Diese Logik, die Zeit und Raum zugegebenermallen ein bisschen vermischt, hat den
Vorteil, dass Sie die Zeit direkt vor der Prdsentation dadurch verldngern konnen, dass
Sie sich frithzeitig am Prisentationsort einfinden. Wenn Sie zu besonderer Aufregung
neigen, planen Sie einfach etwas mehr Vorlauf ein, um ausreichend Zeit zur Anwendung
aller entsprechenden Werkzeuge der Anspannungssteuerung zu haben.

In den folgenden Abschnitten mochte ich Thnen die Werkzeuge vorstellen, die mei-
ner Erfahrung nach am besten funktionieren, um die negativen Nebenwirkungen von
Aufregung in den Griff zu bekommen. Natiirlich gibt es deutlich mehr als die von mir
beschriebenen, aber auf Basis der folgenden Werkzeuge werden Sie ausreichend Ansatz-
punkte bekommen, um aus Ihrer Nervositit positive Aufregung zu machen.

Empfohlene Dosierung

Fiir alle folgenden Werkzeuge gilt: Je stirker Sie zu Aufregung neigen und je mehr Sie
unter den Nebenwirkungen von Aufregung leiden, desto intensiver sollten Sie die Werk-
zeuge anwenden oder sogar mehrere Werkzeuge miteinander kombinieren. Die Gefahr
einer Uberdosierung besteht dabei kaum, auch nicht bei den Werkzeugen, die auf die
Senkung des eigenen Energieniveaus setzen. Denn selbst wenn Sie Thr Energieniveau
so weit senken, dass Sie meinen, eigentlich zu wenig Spannung zu haben, kommt die
notwendige Spannung kurz vor Beginn Threr Prisentation zuriick und versetzt Sie in die
Lage, exzellent zu présentieren.

4.1.1.1 Sport treiben

Die positiven Auswirkungen von Sport

Oft steigt unsere Auftrittsangst bereits Stunden vor einer Prisentation merklich an. Das
beste Mittel dagegen ist es, Sport zu treiben. Damit erzielen wir zwei wichtige Resultate:
Erstens hebt Sport unsere Stimmung (vgl. Birbaumer 2015, S. 153) und zweitens bauen
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wir durch Sport tiberschiissige Energie ab. Wir wollen uns beide Aspekte einmal genauer
ansehen.

Die Stimmungsaufhellung beim Sport wird, je nachdem, wo man liest, unterschied-
lichen Stoffen zugeschrieben: Serotonin, Endorphinen, Cannabinoiden. Ziemlich
sicher scheint, dass beim Sport Serofonin ausgeschiittet wird. Dabei handelt es sich
um einen Neurotransmitter, der unsere Stimmung positiv beeinflusst (vgl. Beck 2013,
S. 125). Serotoninmangel wird daher als eine Ursache fiir Depressionen betrachtet (vgl.
Thompson 2012, S. 148). Das sogenannte serotonerge System, die Nervenbahnen also,
die durch Serotonin aktiviert werden, ist im Gehirn weit verzweigt (vgl. Jiancke 2013,
S. 362) und reicht unter anderem bis zur Amygdala (vgl. Beck 2013, S. 125), unserer
Angst- und Stresszentrale. Damit hat die Ausschiittung von Serotonin eine beruhigende
und gelassenheitssteigernde Wirkung auf uns. Ob beim Sport auch Endorphine mit ihrer
ebenfalls beruhigenden und schmerzstillenden Wirkung ausgeschiittet werden, ist noch
unklar. Gleiches gilt fiir korpereigene Cannabinoide, die ebenfalls beruhigend wirken.
Klar ist jedoch, dass Sport durch seine Stimmungsaufhellung einen sehr wirksamen
Gegenspieler zur Auftrittsangst darstellt. Nach dem Sport erscheinen uns viele Sorgen
oder Probleme auf einmal gar nicht mehr so schlimm, obwohl sich an ihnen eigentlich
gar nichts gedndert hat. Damit fiihrt Sport zu einer positiveren emotionalen Neubewer-
tung, geprigt von Gelassenheit und Zuversicht. Das ist doch eine wunderbare Ausgangs-
basis fiir eine Prisentation.

Der Rhythmus ist entscheidend

Es gibt im Zusammenhang mit der Stimmungsaufhellung beim Sport die These, dass ins-
besondere rhythmische Bewegungsabldufe sehr gut stimmungsaufhellend wirken. Diese
These beruht auf einem Zusammenhang, den wir schon beim Lachyoga kennengelernt
haben: der Umkehrung von Ursache und Wirkung. Wir hatten festgestellt, dass nicht nur
gute Laune ursichlich fiir Lachen ist, sondern Lachen auch ursdchlich fiir gute Laune
sein kann. Daher gibt es Menschen, die bewusst und ohne echten Anlass lachen, um
ihre Laune zu verbessern. So verkehren sich Ursache und Wirkung. Gleiches gilt bei der
Stimmungsaufthellung beim Sport: Eigentlich bewirkt Serofonin eine Harmonisierung
von Hirnprozessen (vgl. Hiither 2008), wodurch eine harmonische Stimmung entsteht.
Setzen wir auch hier darauf, dass sich Ursache und Wirkung umkehren lassen, miissten
harmonische Hirnprozesse eine Ausschiittung von Serotonin bewirken. Rhythmische
Bewegungen beim Sport unterstiitzen solche harmonische Hirnprozesse. Dazu ist eine
in der Regel wenig komplexe Bewegung notwendig, die sich stetig wiederholt. Laufen,
Schwimmen oder Radfahren sind daher aufgrund ihres repetitiven Bewegungsmusters
besonders geeignet, um eine Serotoninausschiittung zu bewirken (vgl. ,,Aus der Praxis:
Beten an der Klagemauer*) — viel besser als Hanteltraining oder Tischtennis.

Aus der Praxis: Beten an der Klagemauer
Bislang habe ich keine Studie gefunden, die die Rhythmus-Serotonin-These dezidiert
untermauert oder sie widerlegt. Es gibt fiir sie also keinen wissenschaftlichen Beweis,
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aber ich bin dennoch von ihrer Richtigkeit iiberzeugt. Bei vielen Menschen habe
ich dieses Wirkungsmuster bereits beobachtet. Aulerdem ist mir dieser Zusammen-
hang auch auBlerhalb des Sports begegnet: Als ich vor einigen Jahren in Israel Urlaub
machte, beobachtete ich streng gldubige Juden an der Klagemauer. Sie waren in ihr
Gebet vertieft und bewegten dabei rhythmisch Kopf und Oberkorper vor und zurtick.
Sie trugen eine Teffelin, einen Gebetsriemen, der aus einem Hand- und einem Kopfteil
besteht. Der Kopfteil umfasst eine Gebetskapsel, die auf der Stirn fixiert wird. Beim
Beten beriihrten die Gldubigen mit der Gebetskapsel immer wieder die Klagemauer.
Der Bewegungsablauf beim Beten war stereotyp: immer wieder vor und zuriick.
Dahinter steckt, wie mir von einem Gldubigen berichtet wurde, der Versuch, eins mit
Gott zu werden und alle duBleren und inneren Storfaktoren auszuschliefen. Es geht
also auch hierbei darum, Hirnprozesse zu vereinheitlichen und sich ganz einer einzi-
gen Sache hinzugeben. Die rhythmische Bewegung scheint hierbei duferst hilfreich
zu sein.

Egal, ob Sie an die Rhythmus-Serotonin-These glauben oder nicht: Unbestritten wirkt
Sport sehr gut priventiv gegen Auftrittsangst beim Prisentieren. Ich wiirde fiir eine
rhythmische Sportart plddieren, aber es ist meines Erachtens fast egal, welchen Sport Sie
treiben. Im Zweifel reicht auch ein sportlicher Spaziergang. Wichtig ist nur, dass zwi-
schen Ende der sportlichen Betitigung und Beginn unserer Prisentation nach Méglich-
keit nicht mehr als zwei Stunden liegen, damit wir von den positiven Nachwirkungen des
Sports tatsdchlich profitieren konnen. Denn neben dem Gefiihl der Harmonie und damit
der Verringerung von Angsten baut Sport iiberschiissige Energie ab.

Energieabbau durch Sport

In der Regel stellt uns unser Korper bei einem mehr oder weniger ausgewogenen
Lebenswandel, normaler Arbeitsbelastung und angemessenem Schlafpensum ausrei-
chend Energie zur Verfiigung, um unsere tdglichen Herausforderungen zu meistern. Sind
wir unter diesen Voraussetzungen mit einer anspruchsvollen Aufgabe konfrontiert, fiihrt
die automatische Mobilisierung von Energiereserven unter Umstinden dazu, dass wir
overenergized sind: Es liegt ein Energieiiberschuss vor, der es uns erschwert, Aufgaben
ruhig und fokussiert zu bewiltigen. Wenn wir also vor einer Prisentation Sport treiben,
sinkt unser Energieniveau. Unter dem Strich gleichen sich beide Groflen wieder aus,
sodass wir vor einer Prisentation wieder iiber ein angemessenes Energieniveau verfiigen
und nicht overenergized sind.

Auf einen Blick

e FEine gute Moglichkeit, um Auftrittsangst abzubauen, besteht darin, Sport zu
treiben. Sport hebt die Stimmung und baut iiberschiissige Energie ab.

e Wir sollten eine Sportart wihlen, bei der sich Bewegungen rhythmisch wieder-
holen. Diese Sportarten wirken am stirksten stimmungsaufthellend.
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4.1.1.2 Prasentation mit Wingman trainieren

Erst alleine, dann zu zweit

Neben der Auftrittsangst konnen uns auch Erfolgsbedenken zu schaffen machen. Ist die
Prisentation gut strukturiert und damit nachvollziehbar? Ist sie unterhaltsam? Werden
wir in der Lage sein, alle Fragen unseres Publikums zu beantworten? Auch wenn sich
ein Teil dieser Sorgen, vor allem in Bezug auf das Verhalten unseres Publikums, nie ganz
eliminieren ldsst, konnen wir durch angemessene Vorbereitung und Training einen Grof3-
teil von ihnen in den Griff kriegen. Vor allem, wenn wir unsere Prédsentation mit unserem
Wingman iiben, kénnen wir von ihm wichtige Hinweise erhalten und ggf. nachbessern.

Des Teufels Anwalt einbestellen

Optimalerweise bereiten wir eine Pridsentation zunichst fiir uns vor und iiben sie
anschlieend auch fiir uns — und zwar laut. Hat die Prisentation das von uns gewiinschte
Niveau, sollten wir nach Moglichkeit einen Durchgang mit unserem Wingman {iiben.
Dieser sollte dabei vor allem darauf achten, ob unsere Ausfiihrungen nachvollziehbar
sind und uns ganz offen sagen, ob bzw. an welchen Stellen dies nicht der Fall ist. Dabei
ist es egal, ob es um logische Nachvollziehbarkeit (roter Faden), sprachliche Nachvoll-
ziehbarkeit (Deutlichkeit der Aussprache) oder um inhaltliche Lingen geht (Dramatur-
gie). Der Wingman ist an dieser Stelle unser Advocatus Diaboli, des Teufels Anwalt: Er
tibernimmt die Rolle des kritischsten Zuhorers, den man sich denken kann, und gibt uns
aus dessen Perspektive ein Feedback.

Moglicherweise miissen wir die Pridsentation nach dem Training mit unserem Wing-
man noch einmal iiberarbeiten. Daher sollten wir bei der Vorbereitung der Présentation
ausreichend Zeit fiir das eigene Training, das Training mit unserem Wingman sowie
mehrere Uberarbeitungsschleifen einplanen. Dadurch wird die Vorbereitungszeit fiir die
Prisentation zwar zunéchst steigen, Sie werden aber sehr schnell ein Gefiihl fiir das rich-
tige inhaltliche Niveau Ihrer Prasentation bekommen. Und wenn wir es schaffen, unseren
Wingman zu einer echten konstruktiv-kritischen Bewertung unserer Prisentation zu brin-
gen, und wenn wir dieses Feedback berticksichtigen, konnen wir sicher sein, dass wir gut
vorbereitet sind.

Auf einen Blick

e Nach Moglichkeit sollten wir unsere Prisentation mit unserem Wingman iiben.
So konnen wir Erfolgsbedenken in den Griff bekommen.

e Dabei sollte der Wingman die Rolle des Advocatus Diaboli, des Teufels Anwalt,
spielen.

4.1.1.3 Eingrooven
Auch wenn wir vor einer Préisentation Sport getrieben und die Prisentation mit unserem
Wingman geiibt haben, ist die Wahrscheinlichkeit groB3, dass die Auftrittsangst direkt vor
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Beginn der Prisentation wieder zunimmt. Um sie in den Griff zu bekommen, empfehle
ich das Eingrooven. Dazu gehoren — meines Erachtens auch in dieser Reihenfolge:

e den Kontakt zu Offiziellen herstellen,

e das Einrichten unserer Biihne,

o der kurzfristige Energieabbau,

o das Fokussieren und Imaginieren sowie
e das bewusste Atmen.

Kontakt zu Offiziellen herstellen

Am Prisentationsort angekommen sollten wir zunédchst Kontakt mit unserem Ansprech-
partner aufnehmen. Mit dieser Person sollten wir dann alles Notwendige kldren: Zeit-
und Pausenplanung fiir die Prisentation, ggf. Sitzordnung und Biihnengestaltung
(worauf ich gleich eingehe) sowie Abschlussgestaltung (zum Beispiel Fragerunde)
und so weiter. Manchmal sind das mehrere Personen, etwa wenn es unterschiedliche
Ansprechpartner fiir Raum, Technik und Inhalte gibt. Allen sollten wir uns kurz vorstel-
len und alle offenen Fragen kldren. Im Anschluss konnen wir uns fiir die weiteren Vorbe-
reitungen zuriickziehen. Niemand nimmt es uns iibel, wenn wir keine 30 min Small Talk
halten, sondern uns noch einmal auf die Prisentation vorbereiten mochten. Unterhaltun-
gen bieten sich, mit einer Ausnahme, die ich beim Werkzeug Motivorientierte Nutzen-
versprechen abgeben (Abschn. 4.2.1.2) vorstellen werde, sowieso eher fiir die Zeit nach
Ende der Prisentation an, weil wir durch die Prisentation eine Vielzahl ankniipfungsféhi-
ger Gesprichsthemen liefern.

P> Verlegen Sie Unterhaltungen ans Ende lhrer Prasentation, denn durch die Pra-
sentation ergeben sich viele inhaltliche Anknipfungspunkte fir ein Gesprach.
So werden aus Small Talk gehaltvolle Gesprache und Sie kdnnen die Zeit vor
Prasentationsbeginn fir lhre Vorbereitungen nutzen.

Unsere Biihne einrichten

Ich bezeichne den Ort, von dem aus wir unsere Prisentation halten, ja immer als unsere
Biihne. Damit wir auf dieser Biihne exzellent présentieren konnen, miissen wir sie so
einrichten, wie es fiir uns optimal ist. Wie das aussehen kann, habe ich bereits bei meh-
reren Werkzeugen beschrieben, etwa bei der Schaffung einer positiven Prisentations-
atmosphdre (Abschn. 3.1.2.2) oder bei der Wahl der Spots (Abschn. 3.1.2.7). Auf diese
Punkte mochte ich hier nicht noch einmal eingehen. Vielmehr ist es mir wichtig, darauf
hinzuweisen, dass wir ausreichend Zeit einplanen sollten, um die Biihne so einrichten,
wie es fiir uns optimal ist. Das sind mindestens 30 min vor Présentationsbeginn. Wenn
wir an einem génzlich unbekannten Ort prisentieren, bendtigen wir wahrscheinlich mehr
Zeit. Das gilt vor allem, wenn aufwendige Technik im Spiel ist. Denn manchmal greift
Murphy’s Law: Es geht alles schief, was nur schief gehen kann.
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Beim Einrichten der Biihne empfehle ich keine falsche Bescheidenheit: Es ist unsere
Biihne. Nur wenn die Biihne perfekt auf unsere Prisentation abgestimmt ist, konnen wir
exzellent prisentieren. Die Umsetzung dieser Philosophie ist nicht immer ganz einfach.
Etwa bei Verkaufspridsentationen im Sitzen oder bei Prédsentationen, die wir das erste
Mal bei einem potenziellen Kunden halten, kann es etwas befremdlich wirken, wenn
wir alles im Raum tiber den Haufen werfen wollen, nur um die Spots richtig zu wiéhlen.
Aber wie bei allen anderen Werkzeugen gibt es auch hier die Moglichkeit der Dosierung:
Wir miissen nicht alles dndern, wenn wir nicht sicher sind, ob das bei einem potenziel-
len Kunden richtig ankommt. Aber vielleicht kénnen wir eine oder zwei fiir uns wichtige
Dinge auf unserer Biihne anpassen. Denn wenn ein Raum zu unserer Biihne wird, steigt
unser Selbstvertrauen und die Auftrittsangst sinkt. Also: Im Zweifel sollten wir einfach
nachfragen, ob etwas in unserem Sinne vorbereitet werden kann. Damit es nicht hektisch
wird, planen wir ausreichend Vorlaufzeit ein.

Der kurzfristige Energieabbau

Zum Energieabbau kurz vor Pridsentationsbeginn bietet sich die progressive Muskelrela-
xation, eine besondere Entspannungstechnik, an. Ich mochte sie Thnen einmal kurz erldu-
tern: Ziehen Sie sich in einen Raum zuriick, in dem Sie ungestort sind. Im Zweifel reicht
hierfiir eine WC-Kabine. Stellen Sie Ihre Fiile ungefihr schulterbreit nebeneinander, die
Arme sind seitlich am Korper angewinkelt, die Haltung ist aufrecht. Schlieen Sie die
Augen und spannen Sie nun alle Muskeln Ihres Korpers fiir zehn Sekunden so fest es
geht an. Zihlen Sie die zehn Sekunden im Kopf mit: Einundzwanzig, zweiundzwanzig
... Nach zehn Sekunden entspannen Sie alle Muskeln, schiitteln Thre Arme und Beine
aus und lockern den Rest Thres Korpers. Sie werden merken, wie Wiarme in Thnen auf-
steigt, weil Thr Kreislauf angeregt wurde. Nun stellen Sie sich moglichst bildhaft vor,
dass es gleich losgeht, zum Beispiel indem Sie sich die Zuhorer in der ersten Reihe vor-
stellen. Warten Sie, bis die Spannung wieder in Thnen aufsteigt. Wenn sie ein Ausmal
erreicht hat, das sich unangenehm anfiihlt, wiederholen Sie die Ubung: Spannen Sie
noch einmal fiir zehn Sekunden alle Muskeln an.

Sie konnen diese Ubung bis zu fiinf Mal durchfiihren. Danach sollten Energiespitzen
abgebaut sein und Sie werden sich entspannter und ausgeglichener fithlen. Wenn Sie bei
der Ubung ins Schwitzen geraten, machen Sie sich keine Gedanken, denn das Schwit-
zen wird sich schnell wieder legen. Auflerdem ist es der Beweis dafiir, dass Sie gerade
erfolgreich Energie abgebaut haben und damit Ihrer Auftrittsangst entgegengetreten sind.

Fokussieren und Imaginieren
Als es um die innere Haltung des Léchelns ging, habe ich bereits von aktiver Gedan-
kensteuerung gesprochen. Auf diese Herangehensweise mochte ich nun zum Abbau von
Auftrittsangst zurlickkommen — und zwar aus zwei Richtungen: dem Fokussieren und
dem Imaginieren.

Beim Fokussieren geht es darum, sich noch einmal ganz deutlich zu machen, dass
die Prisentation ein Erfolg werden wird. Schliefen Sie die Augen und sagen Sie sich:
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»Ich schaffe das.” oder ,,Meine Prisentation wird ein Erfolg. Konzentrieren Sie sich
ganz auf diese Aussage und den dahinterstehenden Gedanken. Machen Sie sich klar,
dass Sie gut vorbereitet sind, dass Sie sorgfiltig geiibt und trainiert haben. Verdeutli-
chen Sie sich, dass Sie einen Mehrwert fiir Ihr Publikum vermitteln werden und dass
es Thnen dafiir dankbar sein wird. So alt dieser Tschacka-du-schaffst-das-Gedanke viel-
leicht auch sein mag, so wirksam ist er, um letzte Zweifel auszurdumen.

Beim Imaginieren geht es darum, sich einen geistigen Anker zu schaffen, der Sicher-
heit vermittelt. Den Ankereffekt habe ich im Rahmen des Werkzeugs Authentisch agieren
(Abschn. 3.1.1.2) schon vorgestellt. Dort ging es um positive Vorabinformationen, die
unser Publikum in eine positive Grundstimmung versetzen sollen. Hier geht es mir nicht
um einen geistigen Anker fiir unser Publikum, sondern fiir uns selbst: Wenn wir uns vor
unserem inneren Auge ein Bild vorstellen, das uns Kraft und Sicherheit gibt, zum Bei-
spiel unsere Familie, unsere Freunde oder einen Ort, an dem wir uns besonders wohl und
sicher fiihlen, gibt uns diese bildhafte Vorstellung Kraft und baut Auftrittsangst ab.

Bewusst atmen

Nervositét aktiviert verschiedene korperliche Prozesse, wie ich bereits dargelegt habe.
Damit steigt unser Sauerstoffbedarf, sodass wir den Impuls verspiiren, vermehrt zu
atmen. Wenn wir bei starker Nervositit diesem inneren Drang des Atmens folgen,
atmen wir stdrker ein als aus, und unsere Lunge ist voll Luft. Das hat zwei entschei-
dende Nachteile: Erstens fiihrt die viele Luft dazu, dass sich unsere Stimme veridndert.
Sie wird hoher. Das Problem einer hoheren Tonlage ist, dass sie fiir die meisten Men-
schen unangenehmer klingt als eine tiefere Tonlage (vgl. Abschn. 4.3.2.1). Unser Ziel
muss es also sein, eine moglichst tiefe Tonlage zu erreichen. Dazu ist es notig, moglichst
wenig Luft in den Lungen zu haben. Zweitens verdndern prall gefiillte Lungen unsere
Korperhaltung. Wenn Sie mdgen, probieren Sie es einmal aus: Stellen Sie sich vor einen
Spiegel in die klare Grundhaltung, wie ich sie im Rahmen des Werkzeugs Achsen aus-
richten (Abschn. 3.1.2.4) vorgestellt habe. Atmen Sie nun so tief wie moglich ein. Sie
werden merken, wie sich Thr Brustkorb wolbt. In der Folge werden Sie Thren Kopf leicht
anheben, damit sich Thre Atemwege weiterhin frei anfithlen. Dadurch verlieren Sie an
Sympathie, weil Sie Thre Nase buchstiglich etwas hoher tragen. Und das nur, weil Sie
urspriinglich das Gefiihl hatten, zu wenig Sauerstoff im Blut zu haben.

Eine gute Atemiibung, die Sie direkt vor Prisentationsbeginn durchfiihren konnen,
ist folgende: achten Sie darauf, mehr aus- als einzuatmen. Atmen Sie in langen Ziigen
aus und in kleinen und kurzen Ziigen ein. So werden Sie nie zu viel Luft in den Lun-
gen haben, und Thre Stimme und Ko6rperhaltung bleiben sympathisch und klar. Wenn Sie
vor Prisentationsbeginn etwas Zeit haben, versuchen Sie die bewusste Bauchatmung,
sie hilft sehr gut zur Beruhigung. Dazu setzen Sie sich gerade auf einen Stuhl, mit dem
Gesill moglichst nah an der Lehne. Legen Sie nun Ihre Hinde auf den Bauch. Beim
Einatmen sollte sich Thr Bauch (nicht Thr Brustkorb) wolben, beim Ausatmen sollte er
abflachen. Es bedarf ein bisschen Ubung fiir diese Atemtechnik, aber friiher oder spiter
werden Sie spiiren, wie sich Thr Bauch beim Atmen hebt und senkt. Achten Sie dabei
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rein auf die Bewegung Thres Bauches und denken Sie nur ans Einatmen und Ausatmen,
nicht an Thre Présentation. Nach einigen Minuten werden Sie sich ruhiger und ausgegli-
chener fiihlen.

Um sich voll auf diese Atemiibungen zu konzentrieren, werden Sie sich wahrschein-
lich ein bisschen Ruhe gonnen wollen. Daher eignen sie sich nicht zum Einsatz unmit-
telbar vor einer Préisentation. Hier ist eine andere Herangehensweise sinnvoll: Atmen Sie
beim Gang auf die Biihne lange und langsam aus. Ist der Weg sehr lang, holen Sie zwi-
schendurch ein wenig Luft und konzentrieren sich dann wieder auf ein langes Ausatmen.
Timen Sie das Ausatmen so, dass Sie auf dem Punkt, an dem Sie mit Threr BegriiBung
beginnen wollen (wahrscheinlich der Sweet Spot) mit kaum noch Luft in den Lungen
ankommen. Fiillen Sie dann Thre Lungen leicht, vielleicht zu einem Viertel, und sprechen
Sie Thre BegriiBung. Sie werden eine wundervolle tiefe Stimme haben, die Ruhe und
Kraft vermittelt. Dabei brauchen Sie keine Angst zu haben, dass Sie durch das bewusste
und sparsame Atmen an Konzentration verlieren oder gar ohnmichtig werden. Eine
Lunge verfiigt iiber ein Restluftvolumen von rund eineinhalb Litern, auf das wir nicht
willkiirlich zugreifen konnen (vgl. Habermann 2003, S. 17). Egal, wie viel wir ausatmen,
wir verfiigen immer iiber genug Sauerstoff.

Auf einen Blick

e Unsere Auftrittsangst nimmt hdufig direkt vor Beginn der Préisentation wieder
zu. Dagegen konnen wir eine Reihe an MaBnahmen ergreifen, die ich als Ein-
grooven bezeichne.

e Zum Eingrooven gehoren die Kontaktaufnahme zu Offiziellen, das Einrichten
der Biihne nach unseren Bediirfnissen und der Abbau iiberschiissiger Energie.
Aber auch die bewusste Gedankensteuerung oder Atemiibungen helfen, Auftritt-
sangst abzubauen.

4.1.1.4 Die eigene Technik kennen

Technikfragen Kklaren

Die Ausstattung in den meisten Pridsentationsrdumen ist heute deutlich besser als noch
vor fiinf oder zehn Jahren. Damals war es beinahe Gliickssache, ob ein Notebook mit
einem Beamer harmonierte. Das Wissen um die ,,geheime* Umschaltfunktion bei Win-
dows-Rechnern, die das Bild vom Notebook auf den Beamer schickte (Strg. + F8),
war fast schon Herrschaftswissen. Technische Erfolgsbedenken waren damals deutlich
berechtigter als heute.

Heute erkennen die meisten Rechner den angeschlossenen Beamer oder Bildschirm
von alleine, und die Bildumschaltung ist komfortabel geworden. Dennoch sollten wir bei
einer Présentation, die auf Technik zuriickgreift (und das sind die meisten), sicherstel-
len, dass alles gut miteinander funktioniert: Welcher Anschluss und welches Kabel sind
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notig? Soll Ton abgespielt werden, und wie wird die dazu nétige Wiedergabequelle an
den Rechner angeschlossen? Reichen die Kabel bis zum Verstirker, sodass wir unseren
Rechner noch im Blick haben? Wie laut muss der Ton eingestellt und muss er am Rech-
ner oder am Verstirker geregelt werden? Welchen Eingang nutzt ein Verstirker und wie
lasst sich dieser ansteuern? Ist die Auflosung am Beamer ausreichend hoch? Passt der
Farbkontrast oder werden Bilder zu blass dargestellt? Ist tiberhaupt ein Anschluss tiber
Kabel moglich oder gibt es eine Funkiibertragung zwischen Notebook und Anzeigegerit
(bei der in der Regel die Referentenansicht nicht verfiigbar ist, weswegen ich kein grof3er
Fan dieser Technik bin)?

Eine Generalprobe machen

Ich konnte unzihlige weitere solcher Fragen stellen und wiirde dennoch niemals alle
technischen Probleme beschreiben konnen, mit denen ich es bislang zu tun hatte. In der
Regel bekommt man alle technischen Probleme in den Griff, wenn man geniigend Zeit
mitbringt und sein eigenes Equipment gut kennt.? Daher ist besonders bei einem System-
wechsel, zum Beispiel von Windows auf Apple, Vorsicht geboten und etwas mehr Zeit
zur Vorbereitung vor Ort einzuplanen. Wenn die Technik besonders komplex ist, sollten
wir versuchen, alles ein paar Tage oder Wochen vorher vor Ort auszuprobieren. Auch
wenn das nicht immer ganz einfach ist, ist eine solche Generalprobe bei besonders wich-
tigen Prédsentationen unabdingbar, wenngleich sie zusitzliche Zeit kostet.

Exkurs: Die eigene Animation kennen

Tatsdchlich bin ich ein grofer Freund von Animationen auf Folien. Natiirlich nicht
von solchen, die mit viel Bewegung und womdglich sogar Tonunterstiitzung daher
kommen und dadurch vom Inhalt ablenken. Aber unauffillige Animationen halte ich
fiir sinnvoll, weil sie dazu fiihren, dass Folien nicht {iberfrachtet werden und durch sie
immer nur der Aspekt dargestellt wird, um den es gerade geht, dann der nichste und
so weiter.*

Bei ausgewihlter Referentenansicht sehen wir nicht nur das aktuell auf Leinwand
oder externem Bildschirm dargestellte Bild, sondern auch die nichste Folie oder Ani-
mation. Wenn Sie allerdings nicht mit PowerPoint oder Keynote présentieren, sondern
etwa mit Prezi (vgl. Abschn. 4.3.1.1), werden Sie feststellen, dass es diese Ansicht
dort (noch) nicht gibt. Daher sollten wir uns beim Prisentieren mit Prezi stets darii-
ber im Klaren sein, welche Animation als nichste folgt, sodass wir nicht von unseren
eigenen Animationen iiberrascht werden.

3Eine Ausnahme bildet eine Prisentation, die ich nicht halten konnte, weil ich dummerweise kurz
vorher meinem Windows-Rechner erlaubt hatte, Updates zu installieren. Dieser Vorgang dauerte
DREI Stunden. Danke, Microsoft!

4Dazu nutze ich den Animationsbefehl Erscheinen bei Microsoft PowerPoint.
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Auf einen Blick

e Erfolgsbedenken vor Priasentationsbeginn entstehen oft auch durch Unsicherheit
dartiber, ob die einzusetzende Technik wie geplant funktioniert.

e Wir sollten alle technischen Aspekte unserer Prisentation, also Anschliisse und
Kabel, die Ansteuerung externer Gerite etc. selbst kennen.

e Bei komplexer Technik sollten wir nach Moglichkeit eine Generalprobe durch-
fiihren.

4.1.1.5 Energie richtig kanalisieren

Gerichtete und ungerichtete Energie

Das beste Mittel gegen zuriickkehrende Auftrittsangst wihrend des Prisentierens ist es,
energiegeladen zu prisentieren. Dazu miissen wir unsere Energie richtig kanalisieren.
Tatsdchlich erkennt man Aufregung bei vielen Pridsentatoren daran, dass sie ungerichtet
Energie ablassen. Was meine ich damit? Bei Aufregung bewegen sich viele Menschen
unruhig und ohne feste Bewegungspfade. Typisch sind

e das Wippen, also ein Strecken iiber die Zehenspitzen,

o das Pendeln, also ein Verlagern des Korpergewichts von einem Bein auf das andere,

e das Hiiftwackeln, also eine Bewegung, bei der sich die Hiifte mehr oder weniger
rhythmisch nach links und rechts bewegt,

e das Hindereiben, bei dem die Hdnde aneinander gerieben werden, als miissten sie
aufgewdrmt werden, sowie das Hdndepressen, bei dem die Hinde so stark aneinan-
dergedriickt werden, dass das Blut abgeschniirt wird und sich weifle und rote Stellen
bilden,

e das Kopf- oder Oberkiorperdrehen, bei dem der Kopf oder sogar der ganze Oberkorper
standig zwischen Leinwand und Publikum hin- und her rotiert,

e das Umbherirren, also ein Laufen auf der Biihne zwischen den Spots, das keinem kla-
ren Muster folgt, oder

¢ cine Kombination aus diesen Punkten.

Der richtige Energiefluss

Mitunter wirken wir dann wie ein angeschlagener Boxer, der orientierungslos durch den
Ring irrt. Darunter leidet vor allem unsere Klarheit. Besser ist es daher, Energie gerich-
tet abzubauen, also bewusst in bestimmte Haltungen und Bewegungen zu kanalisieren.
Wenn Sie diesen Ansatz umsetzen mochten, achten Sie auf drei Punkte:

1. Bauen Sie Korperspannung auf: Korperspannung erzeugen Sie, wenn Sie aus einem
exakt geraden Stand in einen leichte Vorlage iibergehen. So kdnnen wir den spannen-
den Inhalt unserer Pridsentation buchstiblich verkorpern.
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2. Nutzen Sie Thre Hdénde: Versuchen Sie, die Bewegungsenergie aus Ihren Fiiien, aus
Threr Hiifte durch Ihre Héinde flieBen zu lassen. Die Hinde sind es, die mit ihren Bewe-
gungen einen Mehrwert fiir unser Publikum schaffen konnen, weil sie unsere Aussa-
gen unterstreichen und die inhaltliche Struktur unserer Ausfiihrungen unterstiitzen.

3. Bewegen Sie sich zielgerichtet vor Threm Publikum: Nutzen Sie so oft es geht den
Sweet Spot und gehen Sie von diesem Punkt aus bewusst vor Threm Publikum hin und
her, wie ich es beim Werkzeug vor dem Publikum bewegen (Abschn. 3.1.2.8) darge-
stellt habe.

Durch die Kanalisierung von Energie in diese drei Haltungs- und Bewegungsmuster wird
die Energie der Auftrittsangst zu Spannung und Dynamik.

Sollten Sie dennoch einmal das Gefiihl bekommen, dass Thre Auftrittsangst zu grof3
wird, konnen Sie auf das Prinzip der progressiven Muskelrelaxation zurtickgreifen, das
ich beim Eingrooven (Abschn. 4.1.1.3) vorgestellt habe. Zwar ist es wihrend einer Pri-
sentation nicht moglich, alle Muskeln fiir zehn Sekunden anzuspannen, um Energie-
spitzen abzubauen — das wiirde recht verwirrend wirken. Aber Sie konnen einen recht
groBen Muskel anspannen und dariiber Energie abbauen, ohne dass Ihr Publikum das
merkt. Der Gesdfimuskel, den Thr Publikum nicht zu Gesicht bekommt, weil Sie ihm
ja stets mit Threr Vorderseite zugewandt sind, ldsst sich unauffillig an- und entspannen.
Oder anders formuliert: Manchmal hilft es, die Pobacken zusammenzukneifen, wenn es
unangenehm wird. Klingt komisch, hilft aber sehr gut.’

Auf einen Blick

o Auftrittsangst kann wéhrend einer Priasentation zurtickkommen. Das beste Mit-
tel dagegen ist es, energiegeladen zu prasentieren und seine Energie in die Pri-
sentation unterstiitzende Bewegungen zu leiten.

e Energie wird richtig kanalisiert, wenn wir mit Korperspannung, klarem Einsatz
der Hiande und klaren Bewegungen vom Sweet Spot aus prisentieren.

4.1.1.6 Sich Zeit nehmen

Anker nutzen

Natiirlich kann es wihrend einer Pridsentation immer passieren, dass etwas schieflduft.
Wir verlieren den Faden, wir konnen eine Frage nicht beantworten, die Technik funk-
tioniert nicht so wie geplant, obwohl wir alles gut vorbereitet hatten, und so weiter.

SWenn Sie mogen, iiben Sie das Pobacken-Zusammenkneifen einmal vor dem Spiegel. Denn es
besteht die Moglichkeit, dass sich Ihre Hiifte dabei nach vorne bewegt, was bei wiederholtem An-
und Entspannen komisch aussieht. Wenn Ihre Hiifte zu stark auf die Anspannung des Gesidmus-
kels reagiert, konnen Sie dem iiber die Anspannung der Baumuskeln entgegenwirken.
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Die Moglichkeiten, was alles nicht klappen kann, sind fast unbegrenzt. Solche Pannen
sind der hdufigste Anlass fiir zuriickkehrende Erfolgsbedenken und ansteigende Aufre-
gung.

Wenn Thnen eine Panne unterlduft, versuchen Sie, sich nicht von Ihrer Aufregung
tibermannen zu lassen: Alles wird gut. Atmen Sie einfach ruhig weiter, zidhlen Sie dabei
bis drei und rufen Sie sich Thren geistigen Anker vors innere Auge, wie ich ihn beim
Eingrooven im Teil Imaginieren vorgestellt habe. Denken Sie fiir einen Augenblick an
ihre Familie, Ihre Freunde oder einen bestimmten Ort, an dem Sie sich wohlfiihlen. Dann
nehmen Sie sich Zeit fiir die nidchsten Schritte, also das Suchen nach dem roten Faden,
passenden Antworten oder der Fehlersuche. So mancher Blackout verschlimmert sich
sogar, weil man sofort den Faden wiederfinden oder die passende Antwort auf eine Frage
abrufen mochte. Sie kennen das bestimmt: Wenn Sie sich unbedingt an einen bestimm-
ten Begriff oder Namen erinnern wollen, fillt er [hnen partout nicht ein. Der Grund ist,
dass Sie sich einfach zu sehr unter Druck setzen und dieser Druck das Denkvermogen
mindert. Aber wenn Sie an etwas anderes denken, dann erinnern Sie sich auf einmal von
ganz alleine. Wenn Sie also erst einmal Thre Gedanken zu Threm geistigen Anker schwei-
fen lassen, ist die Chance grof3, dass Sie Thren Faden wiederfinden oder Thnen die Ant-
wort auf eine Frage spontan einfillt. Im Ubrigen hilft diese Herangehensweise auch bei
Technikversagen: Atmen Sie ruhig weiter, rufen Sie sich Ihren Anker vors innere Auge
und machen Sie sich klar, dass alles nicht so schlimm ist. Erst dann machen Sie sich an
die Fehlersuche und -behebung.

Positiv mit Herausforderungen umgehen
Optimalerweise erldutern Sie Threm Publikum kurz, wenn Sie etwas Zeit brauchen, um
nachzudenken oder einen technischen Fehler zu beheben: ,,Geben Sie mir einen kur-
zen Augenblick, bitte, ich muss einmal iiberlegen, wie ich weitermachen mochte.*
(Faden verloren), ,,Geben Sie mir einen Moment, ich mochte liber Thre Frage nachden-
ken.” (Antwort unklar) oder ,,Die liebe Technik — bitte geben Sie mir doch einen klei-
nen Augenblick, um alles wieder zum Laufen zu bringen.” So oder so dhnlich kdnnen
Sie es formulieren. Bitte achten Sie dabei darauf, dass Sie positive Formulierungen mit
Begriindungscharakter verwenden. Aussagen wie: ,,Ich habe den Faden verloren., , Ich
bin mir nicht sicher, ob ich Thre Frage beantworten kann.” oder ,,Auf diese verdammte
Technik ist nie Verlass.* sind wenig hilfreich, weder fiir uns noch fiir unser Publikum:
Uns helfen solche Aussagen nicht weiter, weil sie den Druck auf uns nur weiter erhéhen
und damit die Chance senken, die aktuellen Schwierigkeiten in den Griff zu bekommen.
Unserem Publikum gegeniiber vermitteln wir mit solchen Aussagen Unsicherheit und
Anspannung, was sich negativ auf unsere Klarheit auswirkt. Dariiber hinaus signalisieren
wir dem Publikum mit solchen Aussagen vor allem, dass ein Problem vorliegt und nicht,
dass wir gerade an einer Losung arbeiten.

Die Zeit, die Sie sich zum Nachdenken oder zum Losen von Problemen nehmen, wird
Thnen wie eine Ewigkeit vorkommen, auch wenn es nur ein paar Momente sind. Lassen
Sie sich von diesem Gefiihl nicht irritieren und vor allem nicht hetzen. Nehmen Sie sich
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so viel Zeit, wie Sie brauchen. Schliellich ist es Ihre Prisentation, und Sie haben jedes
Recht auf ein paar Minuten, um Herausforderungen in den Griff zu kriegen, egal wer vor
Thnen im Publikum sitzt.

Nun kann es natiirlich sein, dass Sie irgendwann feststellen, dass Sie wirklich nicht
weiterkommen, weil Sie die Technik doch nicht in den Griff kriegen, den Faden doch
nicht wiederfinden oder eine Frage doch nicht beantworten kénnen. In solchen Situati-
onen sollten Sie ehrlich sein: ,,Bitte lassen Sie uns 10 Minuten Pause machen, damit ich
die Technik wieder zum Laufen kriege.* oder ,,Ich wiirde gerne noch einmal in meine
Unterlagen schauen, lassen Sie uns doch in 10 Minuten weitermachen.” In Bezug auf
eine Frage, die Sie nicht beantworten konnen, sagen Sie einfach: ,,Das weil} ich nicht.
Gerne recherchiere ich diesen Punkt fiir Sie und reiche Thnen die Information nach.*
Ehrlich zu sein, ist besser, als sich durch eine Prisentation zu stottern, sich in Wider-
spriiche zu verstricken oder unter widrigen technischen Bedingungen weiter zu présen-
tieren. Und wenn Sie eine Pause oder die Tatsache, dass Sie eine Antwort nicht kennen,
vom Sweet Spot aus mit ausgerichteten Achsen, Hinden in der Ausgangshaltung, festem
Blick und einem Licheln verkiinden, werden weder Thre Sympathie noch Thre Klarheit
darunter leiden.

Auf einen Blick

e Erfolgsbedenken kommen wiahrend einer Pridsentation oft bei kleinen Pannen
zuriick.

e Um solche Pannen zu iiberstehen, sollten wir in Ruhe und mit Geduld nach
einer Losung suchen. Dazu hilft es, sich wihrend der Panne seinen geistigen
Anker vor Augen zu rufen.

e Es kann sinnvoll sein, das Publikum bei einer Panne einzubeziehen und es zu
informieren, wie es weitergeht. Dabei sollten wir auf positive Formulierungen
achten und uns nicht selbst schlecht machen.

4.1.2 Energiereserven mobilisieren

Motivation und Wille

Wihrend Aufregung in der Regel mit einem Energieiiberschuss einhergeht, gibt es auch
Situationen, in denen scheinbar gar keine Energie vorhanden ist: Wir sind antriebslos
und haben keine echte Lust, unsere Priasentation zu halten. Daher mochte ich nun vor-
stellen, wie wir die notwendige Energie fiir eine exzellente Pridsentation mobilisieren
konnen. Dabei mochte ich zwei Quellen der Energie unterschieden: die Motivation und
den Willen.

Wenn wir motiviert sind, haben wir Lust, etwas zu machen, wir haben einen inneren
Antrieb. Aber natiirlich gibt es viele Situationen, in denen wir keine Lust haben, etwas zu
machen, und es trotzdem tun. Haben Sie wirklich Lust, Thre Fenster zu putzen, das Auto
in die Werkstatt zu fahren oder zum Arzt zu gehen? Wahrscheinlich nicht, Sie machen



174 4 Unterstlitzende Felder exzellenten Prasentierens

es aber trotzdem. Da, wo die Lust, etwas zu tun, endet, startet der Wille. Die folgenden
Werkzeuge setzen sowohl an der Motivation als auch am Willen an, denn oftmals wech-
seln sich Motivation und Wille ab. Es ist wie bei einem Marathonlauf (oder bei einem
Halbmarathon oder bei der Shoppingtour): Am Anfang ist die Motivation hoch, dann
lasst sie irgendwann nach, weil die Beine schmerzen, aber kurz vor dem Ziel kommt sie
doch noch einmal zuriick. Dass wir zwischendrin nicht aufgeben, verdanken wir unserem
Willen. Das eine geht nicht ohne das andere, wenn wir unsere Ziele erreichen wollen.

Empfohlene Dosierung

Bei den folgenden Werkzeugen der Motivations- und Willenssteuerung verhélt es sich
umgekehrt zur Nervositdt. Hier gilt: Je geringer Thre Ausgangsenergie ist, desto stirker
sollten Sie diese Werkzeuge dosieren. Allerdings wird es in den allermeisten Féllen wohl
nicht dazu kommen, dass Sie gar keine Energie haben, schlielich ist es Thre Idee, die
Sie vermitteln wollen. Natiirlich kann es sein, dass Sie vor besonders kritischen Zuho-
rern, zu unangenehmen Uhrzeiten oder an unpraktischen Orten prisentieren miissen oder
dass Sie einen bestimmten Teil Threr Prisentation nicht sonderlich spannend finden. Sol-
che punktuellen Demotivatoren, die eigentlich nur einen Bruchteil dessen betreffen, was
eine Prisentation insgesamt ausmacht, konnen schnell unsere gesamte Stimmung negativ
beeinflussen. Daher ist eine aktive Gedankensteuerung notwendig, um unsere Aufmerk-
samkeit auf solche Aspekte zu richten, die wir mogen, die uns Spal und Freude berei-
ten und die uns damit Energie zur Verfiigung stellen. Es geht also oftmals nicht um eine
pauschale Dosierung dieses Werkzeugs, sondern um eine selektive, wie Sie gleich sehen
werden.

4.1.2.1 Sich durch Gedankensteuerung motivieren

Motive, Motivierung und Motivation
Motivation ist ein emotionaler Zustand der Leistungsbereitschaft, in dem bestimmte
Motive — das sind menschliche Beweggriinde, die unser Handeln antreiben — verfolgt
werden. Ein motivierter Mensch ist damit ein aktiver, leistungsbereiter Mensch, der eine
Anstrengung auf sich nimmt, um den Befriedigungsgrad eines bestimmten Motives zu
erhohen. Eine besondere Bedeutung bei der Motivation hat der Neurotransmitter Dopa-
min. Er ist dafiir verantwortlich, dass eine Handlungsabsicht, zum Beispiel eine bessere
Leistung zu erbringen, um im Job befordert zu werden, auch wirklich zu einer Handlung
wird. ,,Das Dopamin-System [...] bildet die Grundlage unseres Antriebs- und Motiva-
tionssystems*, so der Hirnforscher Gerhard Roth (Roth 2014, S. 86). Roth fiihrt weiter
aus, dass Dopamin immer dann ausgeschiittet wird, wenn eine Belohnung in Aussicht
steht. Die Ausschiittung erfolgt im Belohnungszentrum unseres Gehirns, dem Nucleus
accumbens, das im limbischen System liegt und Teil unserer emotional-motivatorischen
Ebene 2 ist.

Neben der Aussicht auf Befriedung bestimmter korperlicher Bediirfnisse wie etwa
Essen, auf die unser Belohnungszentrum besonders reagiert (vgl. Spitzer 2011, S. 3),
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spielt die Moglichkeit der Befriedigung unserer Motive bei der Motivation eine entschei-
dende Rolle. Dopamin wird im Gehirn immer dann ausgeschiittet, wenn wir der Uber-
zeugung sind, wir konnten das Befriedigungsniveau unserer Motive verbessern. Das
Dopamin unterstiitzt uns dabei dadurch, dass es Leistungsbereitschaft aufbaut und damit
die Anstrengung, die zur Befriedigung unserer Motive nétig ist, ermoglicht. Werden
unsere Motive dann fatsdchlich erfiillt, bedankt sich unser Belohnungszentrum zusitz-
lich mit der Ausschiittung von Endorphinen, also korpereigenen Opiaten (vgl. Kasten
2009, S. 252). Motivation ist damit vor allem ein chemischer Prozess, an dessen Anfang
und Ende Substanzen stehen, die in unserem Gehirn ausgeschiittet werden, uns antreiben
bzw. belohnen und sich dabei duflerst angenehm anfiihlen. Daher sind motivierte Men-
schen in der Regel gut gelaunt.

Motivierung ist im Gegensatz zur Motivation ein Prozess, der im Ergebnis zur Aus-
schiittung von Dopamin fiihrt. Dabei konnen zwei Arten der Motivierung unterschie-
den werden: Motivierung iiber extrinsische oder iiber intrinsische Anreize. Anreize sind
dabei nichts anderes als in Aussicht gestellte Belohnungen. Ein extrinsischer Anreiz ist
eine in Aussicht gestellte Belohnung fiir eine erbrachte Leistung. zum Beispiel Lob und
Anerkennung vom Chef fiir gute Arbeit. Es gibt unzihlige extrinsische Anreize, die sich
unter anderem darin unterscheiden, wie stark sie uns wirklich motivieren. Lob und Aner-
kennung motivieren fast jeden Menschen, denn unser Belohnungszentrum reagiert auf
Lob und Anerkennung fast immer mit einer Dopaminausschiittung. Fiir die meisten von
uns sind Lob und Anerkennung also ein attraktiver Anreiz. Das gilt aber nicht fiir alle
Anreize. Fiir manche Menschen ist ein bestimmter Anreiz, zum Beispiel eine mogliche
Beforderung, hoch attraktiv, fiir andere tiberhaupt nicht. Anreize wirken individuell sehr
unterschiedlich, weil sich unsere Motive von Mensch zu Mensch stark unterscheiden.
Wie intensiv die Dopaminausschiittung bei einem bestimmten Anreiz ist, hingt also von
unserer Personlichkeitsstruktur ab.

Bei der Motivierung iiber extrinsische Anreize ist die Ausschiittung von Dopamin das
Mittel, das den letztlichen Zweck einer Endorphinausschiittung unterstiitzen soll: Wir
sind motiviert, um eine bestimmte Belohnung zu erreichen, die uns einen Moment der
Freude beschert. Etwas anders ist es bei der Motivierung tiber intrinsische Anreize. Hier
fallt die Ausschiittung von Dopamin und Endorphin zeitlich zusammen. Wir bekom-
men nicht eine Belohnung fiir eine Leistung, sondern die Leistung selbst ist Belohnung,
weil sie uns Freude bereitet. Ein Beispiel hierfiir ist eine Tatigkeit, die uns so viel Spal3
macht, dass wir dabei Motivation und Freude empfinden. Niemand muss uns dann noch
fiir diese Téatigkeit belohnen, denn sie ist schon Belohnung genug. Beim Sport ist genau
das oft der Fall: Die Bewegung macht einfach Spal}, wir empfinden zugleich Motivation
und Freude.

Motivation tritt also nur dann ein, wenn entweder die in Aussicht stehende Belohnung
oder die Titigkeit an sich zu unseren Motiven passt. Ist weder das eine noch das andere
der Fall, wird keine Motivation eintreten. Motive, Motivierung und Motivation stehen
somit in enger gegenseitiger Abhéingigkeit.
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Unsere Motivation steckt an

Ebenso wie ein Licheln ansteckt, ist auch Motivation ansteckend. Wenn wir mit
jeder Faser unseres Korpers ausstrahlen, dass wir Lust auf unsere Prisentation haben,
bekommt auch unser Publikum Lust. Andererseits gilt aber auch: Wenn uns unser Pub-
likum anmerkt, dass wir keine Lust haben oder nicht von dem iiberzeugt sind, was wir
présentieren, wird es uns nicht aufmerksam zuhoren und uns unsere Idee auch nicht
abnehmen. Damit gefihrdet mangelnde Motivation das eigentliche Ziel einer Présen-
tation, namlich die Ubermittlung einer Idee von Mensch zu Mensch. Hohe Motivation
unterstiitzt dieses Ziel, sie wirkt wie ein Beschleuniger. Wie so oft im Leben sollten wir
fiir das brennen, was wir tun. Beim Prisentieren ist das nicht anders.

In den meisten Fillen ist es ganz selbstverstindlich, dass wir motiviert sind, zu pri-
sentieren. Wir haben Lust, unsere Arbeit, unsere Produkte oder welche Idee auch immer
unserem Publikum vorzustellen. Ist Lust vorhanden, brauchen wir uns eigentlich keine
weiteren Gedanken zum Thema Motivation zu machen. Aber natiirlich es gibt Situati-
onen, in denen es uns an Motivation fehlt. Wir prisentieren vor einem Publikum, mit
dem wir erfahrungsgemal nicht so gut zurechtkommen. Wir sollen eine Idee vermitteln,
hinter der wir nicht zu 100 % stehen. Wir miissen eine Prisentation halten, die wir schon
hiufig gehalten haben und die wir beinahe auswendig kennen. Wir miissen présentieren,
obwohl sich Berge von Arbeit auf unserem Schreibtisch stapeln. Es gibt unzihlige wei-
tere Beispiele — Sie haben die eine oder andere Situation bestimmt schon selbst erlebt.
Nun ist es fiir mich gar nicht so sehr die Frage, wie oft wir motiviert sind und wie oft
nicht, sondern es geht darum, dass es zu einer Situation kommen kann, in der wir unmo-
tiviert sind. Fiir solche Fille brauchen wir Ansétze der Motivationssteigerung.

Aktive Gedankensteuerung
Es gibt grundsitzlich zwei verschiedene Moglichkeiten, die eigene Motivation zu stei-
gern, wobei ich die zweite noch einmal unterteilen mochte. Sie orientieren sich an den
verschiedenen Arten der Motivation, die ich eben vorgestellt habe: Steigerung der intrin-
sischen und Steigerung der extrinsischen Motivation. Bei der Steigerung der intrinsi-
schen Motivation geht es um die Frage, was uns beim Présentieren Spaf3 mach: ,,Worauf
freue ich mich in meiner Prisentation?* Darauf, den Chef oder einen Kunden mit guten
Zahlen zu beeindrucken? Darauf, einen besonderen interaktiven Teil durchzufiihren, der
unserem Publikum und uns Spall machen wird? Enthilt unsere Prisentation ein unter-
haltsames Video, das viele Lacher produziert? Wissen wir schon jetzt, dass es Zuhorer
geben wird, die vehement miteinander streiten werden, sodass wir uns dieses Schau-
spiel ein paar Momente ansehen, bevor wir die scheinbar unterschiedlichen Positionen
strukturiert zusammenfiihren? Oder freuen wir uns einfach nur darauf, dass aus anfing-
lich zuriickhaltenden oder kritischen Blicken im Laufe unserer Pridsentation begeisterte
Gesichtsausdriicke werden?

Um unsere intrinsische Motivation zu steigern, miissen wir uns bildhaft vorstel-
len, worauf wir uns freuen, und dieses Bild ein paar Momente im Kopf durchspielen.
Dann ist es das Gleiche, wie wenn wir morgens im Bett liegen: Wir wachen auf, weil der
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Wecker klingelt. Lust aufzustehen haben wir keine. Aber dann iiberlegen wir, was der
Tag so bringt. Das Pidckchen, das wir bestellt hatten, kommt heute an. Mittags treffen
wir uns mit einem Kollegen, den wir lange nicht gesehen haben. Wir haben uns vorge-
nommen, frither Feierabend zu machen, um mit einem Freund ein Bier zu trinken. Dann
beginnt das Wochenende. Lauter positive Ereignisse stehen bevor. Je stirker wir uns die
mit diesen Ereignissen verbundenen Bilder vorstellen, desto mehr Dopamin wird ausge-
schiittet. Ehe wir uns versehen, ist aus der Absicht ,Ich miisste eigentlich mal aufstehen*
eine tatsdchliche Handlung geworden, und wir sind auf dem Weg zur Kaffeemaschine.
Selbstmotivierung ist also reine Gedankensteuerung mit dem Fokus auf das, was uns
Spall machen wird. Unser Gehirn dankt es uns mit der Ausschiittung des Motivationstur-
bos Dopamin.

Neben dieser intrinsischen Motivation gibt es die extrinsische Motivation. Wenn uns
nichts einfillt, warum uns unsere Présentation Spall machen konnte, fillt uns bestimmt
ein, wofiir wir prasentieren, welchen Nutzen die Prisentation also fiir uns hat. Ein guter
Eindruck beim Chef bereitet den Weg fiir die nichste Beforderung. Ein iiberzeugender
Auftritt vor dem Kunden sichert den nichsten Auftrag. Wenn wir die Kollegen iiberzeu-
gen, stirkt das unsere Rolle im Team. Eine gute Présentation vor unseren Mitarbeitern
stirkt unsere Fithrungsrolle und die Leistungsfihigkeit unserer Abteilung. Jede Prisenta-
tion verfolgt einen Zweck, und dieser Zweck birgt Motivationspotenzial. Stellen Sie sich
die Frage: ,,Was bringt mir eine erfolgreiche Prisentation?* (vgl. Pantalon 2015, S. 24).
Wenn Sie eine Antwort auf diese Frage finden, habe Sie auch Ihre Motivationsquelle
gefunden, und das Dopamin wird sprudeln.

In einigen seltenen Fillen bleibt auch die Frage nach dem Wofiir unbeantwortet: Es
gibt eigentlich nichts, was uns an unserer Priasentation Spall machen wird und wir erken-
nen auch nicht, welchen Nutzen uns eine erfolgreiche Prisentation stiften konnte. Dann
gibt es eine zweite Moglichkeit der extrinsischen Motivation. Wir konnen uns die Frage
stellen: ,,Worauf freue ich mich, wenn ich fertig bin?* Trennt uns nur noch diese eine
Prisentation von unserem Urlaub? Wollen wir nach der Prisentation mit der Familie
essen gehen? Haben wir die Gelegenheit, im Anschluss an die Prisentation mit unserem
Chef zu sprechen? Freuen wir uns einfach auf das wunderbare Gefiihl, es geschafft zu
haben? Auch hier sollten Sie sich das, worauf Sie sich freuen, bildlich vorstellen. Das
Ausmalen der Bilder im Kopf wird die Dopaminausschiittung befliigeln.

Es gibt also verschiedene Moglichkeiten der aktiven Gedankensteuerung, die mit der
Ausschiittung von Dopamin und deshalb mit vermehrter Motivation einhergehen. Uber
die Motivationswirkung hinaus konnen die Bilder als geistige Anker dienen. Das hilft
uns fiir den Fall, dass es wihrend der Préisentation einmal brenzlig wir und unsere Aufre-
gung steigt: Halten Sie sich an Threm Anker fest, er bandigt Thre Aufregung und steigert
Thre Motivation.

Motivationsentstehung automatisieren
Vielleicht haben Sie schon einmal von der sogenannten klassischen Konditionierung
gehort: Zwei voneinander unabhingige Reize werden so miteinander verkniipft, dass
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unser Gehirn nicht nur auf den eigentlichen Reiz reagiert, sondern auch auf einen eigent-
lich unbeteiligten Ersatzreiz (vgl. Wiswede 2012, S. 70). Pawlow und seinen Kollegen
haben dieses psychologische Phinomen entdeckt. Ausgangslage fiir ihre Versuche war,
dass Hunde mit ausgeprigtem Speichelfluss auf vorgesetztes Futter reagieren. Der visu-
elle Reiz eines gefiillten Futternapfs verursacht bei Hunden also die korperliche Reak-
tion des Speichelflusses. In ihren Versuchen lduteten die Forscher eine Glocke, wenn die
Versuchstiere das Futter erstmalig erblickten. Sie setzten also einen eigentlich fiir den
Speichelfluss unbeteiligten zusdtzlichen Reiz. Nach mehrmaligem Wiederholen die-
ses Vorgangs stellten die Forscher fest, dass die Hunde auch dann mit ausgeprigtem
Speichelfluss reagierten, wenn nur der eigentlich unbeteiligte Reiz gesetzt wurde. Die
Hunde hatten in ihren Gehirnen also eine Verkniipfung zwischen Glocke und Speichel-
fluss entwickelt — und das nur, weil ein ursidchlicher Reiz (Anblick Futternapf) und ein
unbeteiligter Reiz (Lduten einer Glocke) liber einen lingeren Zeitraum gleichzeitig statt-
gefunden hatten. Ein eigentlich unbeteiligter Reiz wurde zu einem kausalen Ersatzreiz.

Das Prinzip der klassischen Konditionierung kénnen wir uns im Rahmen der Selbst-
motivierung zunutze machen. Es funktioniert folgendermaflen: Um Motivation zu erzeu-
gen, steuern wir unsere Gedanken in eine bestimmte Richtung. So kénnen wir iiberlegen,
was uns bei unserer Prisentation Spafl machen wird, warum sich eine gute Présentation
flir uns lohnt oder was wir Schones tun werden, wenn wir mit der Prisentation fertig
sind. Das ist der klassische Reiz-Reaktions-Zusammenhang zur Erzeugung von Motiva-
tion, den ich eben unter der aktiven Gedankensteuerung vorgestellt habe. Damit nun eine
klassische Konditionierung entstehen kann, brauchen wir einen unbeteiligten Ersatzreiz.
Dieser konnte zum Beispiel eine Tasse Kaffee sein, die wir immer vor einer Préisentation
trinken, wihrend wir im Kopf unsere motivierenden Gedanken durchgehen. Oder wir
machen einen kurzen Spaziergang und gehen dabei unsere Motivationsgriinde durch. Wir
konnen auch immer einmal in den dritten Stock und wieder hinunter gehen und dabei
unsere Gedanken auf unsere Motivation richten. Was auch wir machen, es sollte einen
moglichst beildufigen Charakter haben, sodass wir uns wihrenddessen auf unsere Moti-
vationsquellen konzentrieren konnen.

Die beildufige Handlung — Kaffee trinken, Spazierengehen, Energie kanalisieren — bildet
nun einen Ersatzreiz, wie es im Beispiel mit Pawlows Hunden die Glocke war. Die Wirk-
samkeit der Gedankensteuerung wird irgendwann auf den Ersatzreiz libergehen, sodass
dann alleine dieser Ersatzreiz in der Lage ist, unsere Motivation zu steigern. Wie oft wir
Reiz und Ersatzreiz koppeln miissen, damit die klassische Konditionierung greift, ist indi-
viduell unterschiedlich. Bei manchen Menschen geht es etwas schneller, bei anderen dauert
es etwas ldnger. Aber friither oder spiter werden ein Kaffee, ein Spaziergang oder Treppen-
steigen Sie motivieren. Probieren Sie es aus.

P> Nutzen Sie die Kraft der klassischen Konditionierung und koppeln Sie moti-
vierende Gedanken mit einer beildufigen Handlung. Irgendwann wird allein
diese beilaufige Handlung Quelle Ihrer Motivation sein.
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Worin liegt nun der Vorteil der klassischen Konditionierung gegeniiber der urspriing-
lichen Gedankensteuerung, wenn wir unsere Motivation steigern wollen? Wenn der
Ersatzreiz, also zum Beispiel der regelmiBige Spaziergang vor der Prisentation, Moti-
vation auslost, konnen wir viel Zeit und vor allem geistige Energie sparen. Schlielich
miissen wir unsere Gedanken nicht mehr Schritt fiir Schritt im Kopf durchgehen, sondern
entsteht ein Automatismus, der den Weg zur Motivation deutlich verkiirzt (vgl. ,,Aus der
Praxis: Wie am ersten Tag*).

Aus der Praxis: Wie am ersten Tag

Ich habe ja schon berichtet, dass ich seit vielen Jahren einmal pro Semester die Vorle-
sung Personalmanagement halten darf. Diese hat sich wihrend dieser Zeit inhaltlich
kaum verindert, weil es darum geht, den Studierenden Grundlagen im Personal- und
Organisationswesen zu vermitteln, und diese Grundlagen sind relativ konstant. Fiir
mich ist es allerdings nicht sonderlich motivierend, immer wieder mehr oder weni-
ger dasselbe zu erzidhlen — nunmehr zum 17. Mal. Nun ist es aber mein Wunsch und
Anspruch, dass die Studierenden genau das nicht merken. Sie sollen den Eindruck
haben, dass ich fiir dieses Thema brenne wie am ersten Tag.

Um die notwendige Motivation dafiir aufzubringen, immer wieder dieselben
Inhalte mit Begeisterung zu vermitteln, habe ich mir einige Motivationsfragen iiber-
legt, die ich mir immer wieder selbst beantworte. Bei der ersten geht es darum,
warum ich diesen Job mache. Und meine Antwort lautet immer wieder: ,,Weil ich
gerne mit Menschen zusammenarbeite. Die zweite Frage heifit dann: ,,Was mochte
ich heute in der Vorlesung erreichen? Und die Antwort lautet: ,,Begeisterung fiir das
Personalmanagement vermitteln.” Die letzte Frage ist: ,,Wie kann ich das erreichen?*
Meine Antwort: ,.Indem ich mich engagiere und eine tolle Vorlesung halte.*

Irgendwann habe ich angefangen, einen Kaffee zu trinken, wihrend ich diese Fra-
gen und Antworten durchgegangen bin. Bereits nach ein paar Wiederholungen habe
ich gemerkt, dass schon der Gang zur Kaffeemaschine meine Motivation gesteigert
hat, ohne dass ich die Fragen wieder und wieder durchgehen musste. Ich wusste:
Gleich geht es los, und darauf freue ich mich. Die klassische Konditionierung wirkte.

Auf einen Blick

e Motivation ist ein emotionaler Zustand der Leistungsbereitschaft, der durch
intrinsische oder extrinsische Anreize hervorgerufen wird.

e Hohe Motivation steckt unser Publikum an, geringe demotiviert es, uns zuzuho-
ren. Unsere Motivation ist fiir unseren Prasentationserfolg also von fundamenta-
ler Bedeutung.

e Zur Steigerung der Eigenmotivation hilft aktive Gedankensteuerung: Was wird
uns an unserer Priasentation Freude bereiten, welchen Nutzen hat diese Prisen-
tation fiir uns und worauf freuen wir uns, wenn wir fertig sind?
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e Wenn wir wahrend der aktiven Gedankensteuerung immer wieder ein und die-
selbe beildufige Handlung durchfiihren, wird uns allein diese Handlung irgend-
wann motivieren. Dahinter steckt das Prinzip der klassischen Konditionierung.

4.1.2.2 Den eigenen Willen durch Energierituale starken

Den Willen schérfen

Motivation ist nicht die einzige Energiequelle, aus der wir schopfen konnen. Zwar ist
motivationsbasiertes Arbeiten die angenehmste Art des Arbeitens, weil sich das dabei
im Gehirn ausgeschiittete Dopamin gut anfiihlt, aber es gibt noch eine weitere Energie-
quelle: den Willen. Willensbasiertes Arbeiten bedeutet Arbeiten, obwohl wir keine Lust
dazu haben, schlielich wird ja kein Dopamin ausgeschiittet. Manchmal ist es sogar noch
schlimmer: Wir miissen etwas tun, worauf wir keine Lust haben, und gleichzeitig auf
etwas anderes verzichten, auf das wir viel Lust haben. Dazu ist ein starker Wille notwen-
dig (vgl. hierzu auch den ,,Exkurs: Marshmallows und Erfolg*).

Exkurs: Marshmallows und Erfolg

Es gibt viele Situationen, in denen wir auf unseren Willen angewiesen sind: Wir stehen auf, fahren
zur Arbeit und bewiltigen unser tdgliches Pensum, treffen uns mit unserem Chef zum Essen oder
gehen zum Sport — alles, obwohl wir nicht immer Lust darauf haben. Aber wir machen es trotz-
dem, denn wir haben einen Willen, der uns antreibt.

Der Psychologe Walter Mischel hat die Kraft des Willens untersucht, indem er Kindern Siifig-
keiten vorsetzte und ihnen weitere Siifigkeiten versprach, wenn sie eine bestimmte Weile warteten
und die Siifigkeiten nicht aBlen. Nun sind Siifligkeiten fiir Kinder das Nonplusultra, ihr Anblick
motiviert sie, sofort zuzugreifen und alles aufzuessen. Sie hingegen nicht zu essen, ist pure Qual
und setzt einen starken Willen voraus. Das Experiment von Mischel entfachte also einen Kampf in
den Kindern zwischen Motivation (Siiligkeiten sofort aufessen) und Willenskraft (abwarten).

Die Experimente sind als Marshmallow-Tests in die Geschichte der Psychologie eingegangen
(vgl. Mischel 2014).% In einer Langzeitstudie konnte Mischel herausfinden, dass die Kinder, die
dem sofortigen Zugreifen und Aufessen der Siiigkeiten widerstehen konnten, in Beruf und Kar-
riere deutlich erfolgreicher waren als die, die nicht warten konnten (vgl. Mischel 2014, S. 5). Wer
Belohnungsaufschub ertragen kann, ist offensichtlich generell erfolgreicher im Leben.

Die Fihigkeit, willensbasiert zu arbeiten, ist also ein wichtiger Erfolgsfaktor, das gilt
auch fiirs Priasentieren. Manchmal haben wir keine Lust auf eine Prisentation, und es
gibt auch nichts, wofiir sie uns niitzen konnte oder worauf wir uns im Anschluss freuen.
Die Prisentation ist reine Pflicht. Gerade dann ist es wichtig, auf seinen Willen zurtick-
greifen zu konnen und trotz mangelnder Motivation sein Bestes zu geben.

®Ferrero hat fiir eine Kinder-Uberraschungsei-Werbung die Idee der Marshmallow-Tests aufgegrif-
fen. Das entsprechende Video ist bei YouTube unter Kinderiiberraschung und Test zu finden.
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Fiir mich ist Wille die Kompetenz, bewusst Energiereserven zu mobilisieren, um Auf-
gaben zu erfiillen, die keinen Spall machen oder fiir die wir nicht belohnt werden. Den
Willen zu stirken und daraus Kraft und Energie zu schopfen, ist erlernbar (vgl. Mischel
2014, S. 233 ff.) — so weit die gute Nachricht. Die schlechte lautet: Willensbasierte
Handlungen verbrauchen viel Energie. Wenn Sie also auf Ihren puren Willen zurtickgrei-
fen miissen, weil grade keine Motivation verfiigbar ist, sollten Sie fiir ausreichend Schlaf
und gute Erndhrung sorgen. So machen Sie es sich viel leichter, Ihren Willen zu nutzen
(vgl. Stenger 2014, S. 205 ff.). Im Zweifel hilft auch etwas Nervennahrung wie zum Bei-
spiel ein groBes Stiick Schokolade.

Energierituale

Mit der Idee des Energierituals, die ich Thnen hier vorstellen mochte, bekommen Sie
eine Technik, um Thren Willen zu stirken. Sie kennen es sicherlich aus dem Sport: Vor
dem Anpfiff stellt sich eine FuBballmannschaft in einen Kreis, jeder legt die Arme um
die Schultern des Nachbarn, und einer stimmt einen Schlachtruf oder einen Motivations-
gesang an. Alpinskifahrer gehen kurz vor dem Start im Kopf noch einmal den Parcours
mit geschlossenen Augen durch, Bobfahrer schlagen sich auf Helm und Oberschenkel,
bevor sie ihren Schlitten anschieben. Viele Tennisspieler tippen den Ball vor dem Auf-
schlag immer gleich oft auf den Boden, bevor sie ihn in die Luft werfen. Es gibt unzéh-
lige weitere Beispiele von Ritualen im Sport, vielleicht haben Sie sogar Ihre eigenen.
Was ist der Sinn und die Funktion solcher Rituale?

Zunichst ist ein Ritual nichts weiter als ein fester Ablauf an Handlungen. Bei Rafael
Nadal, dem ehemaligen Tennisweltranglisten-Ersten, lduft es wie folgt ab: Schuhe mit
dem Schlidger abklopfen, Grundlinie mit dem Fuf3 abputzen (auf Sand), Hose zurechtzup-
fen, T-Shirt richten, Haare hinters Ohr schieben, Schweifl aus dem Gesicht wischen und
dabei immer den Ball auftippen. Viele Gegner und Zuschauer macht das wahnsinnig, fiir
Nadal ist es eine immer wiederkehrende Moglichkeit, sich auf den ndchsten Ballwechsel
zu fokussieren. Und genau darin liegt der Sinn eines Rituals: Der feste Ablauf an Hand-
lungen ermoglicht es, sich voll und ganz auf die anstehende Aufgabe zu konzentrieren,
sodass diese mit einer gleichbleibend hohen Qualitét ausgefiihrt werden kann (vgl. Shaw
2016, S. 41). Damit sind Rituale nicht die Ticks, fiir die sie oft gehalten werden, sondern
stellen eine wichtige Ressource dar, um Konzentration und Kraft zu schopfen.

Wie kann Thr Energieritual aussehen? Welche Schritte konnen Sie vor jeder Présen-
tation wiederholen und daraus Kraft und Konzentration schopfen? Sie konnten es sich
beispielsweise zur Ubung machen, immer 30 min vor Priisentationsbeginn vor Ort zu
sein, Thre Biihne so einzurichten, dass alles fiir Sie perfekt ist, dann noch einmal alle
Folien durchzuklicken, um schlieflich kurz zu verschwinden und sich in einem Spiegel
einen aufmunternden Blick zuzuwerfen oder sich ein kurzes ,,come on‘ zuzurufen. Oder
Sie bereiten Thre Biihne vor, iiberlegen sich Thren authentischen Satz und Thre Begrii-
Bung, priifen im Spiegel noch einmal, ob der Anzug sitzt, und gehen dann nach draufen
und machen eine kurze progressive Muskelrelaxation. Es ist fast egal, was Sie machen,
solange es mehrere Schritte sind, die Ihr Ritual umfasst, und es immer dieselben Schritte
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sind, die in stets gleicher Reihenfolge durchgegangen werden. Dann entfaltet das Ritual
seine konzentrations- und energiesteigernde Wirkung.

Schaffen Sie sich Ihr eigenes Energieritual und gehen Sie die einzelnen
Schritte dieses Rituals vor jeder Prasentation in derselben Reihenfolge durch.

Auf einen Blick

e Neben der Motivation ist der Wille eine wichtige Energiequelle, um exzellente
Prisentationen zu halten.

e Wille ist die Fahigkeit, bewusst Energiereserven zu mobilisieren. Dabei kon-
nen uns individuelle Energierituale unterstiitzen. Sie umfassen eine Reihe von
Schritten, die wir immer wieder in derselben Reihenfolge durchgehen, um uns
auf die bevorstehende Présentation zu fokussieren.

4.2 Materie

Eine Idee von Mensch zu Mensch zu vermitteln — das ist fiir mich der Kern einer jeden
Prisentation. Bis hier stand der Mensch im Fokus meiner Betrachtungen, weil ich der
Auffassung bin, dass er in den meisten Prisentationen unterreprisentiert ist. Oft geht es
nur um eine Botschaft, die in einem Wust an Folien versteckt wird. Um eine Idee wirk-
sam zu vermitteln, ist eine solche Herangehensweise jedoch kontraproduktiv, sodass ich
Thnen bisher viele Ansétze gezeigt habe, um den Menschen wieder in den Mittelpunkt
einer Prisentation zu riicken.

Aber natiirlich kann eine Priasentation niemals exzellent sein, wenn wir die Idee, die
wir vermitteln wollen, ignorieren. Vielmehr gehen Mensch und Idee immer Hand in
Hand. Daher wird es Zeit, dass wir uns um die bei einer Pridsentation zu vermittelnden
Ideen kiimmern. Lassen Sie uns iiber Inhalte sprechen.

Alle Ausfithrungen zur inhaltlichen Gestaltung von Prisentationen fasse ich unter
dem Oberbegriff die Materie zusammen. Dabei kann ich natiirlich nichts zu spezifischen
Inhalten Ihrer Prisentationen sagen, weil Prédsentationsanldsse und -zwecke ja iiberaus
vielfiltig sind. Es geht mir vielmehr darum, generelle Strukturen zu schaffen, die Thnen
dabei helfen werden, Thre Idee so prézise wie moglich zu transportieren. Dazu werde ich
Thnen im Folgenden unterschiedliche Werkzeuge vorstellen, die sich an einer Logik ori-
entieren, die Sie wahrscheinlich noch von Threm letzten Aufsatz aus der Schule kennen:
Einleitung, Hauptteil und Schluss. Dieser Dreiklang ist einfach zu handhaben und gleich-
zeitig sinnvoll, um einer Prisentation eine grobe Struktur zu geben. Allerdings nenne
ich die drei Punkte ein wenig anders und betrachte im Folgenden — aus dramaturgischen
Griinden — Hauptteil und Schluss zusammen.
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4.2.1 Eroffnung zelebrieren

The first cut is the deepest

,Fur den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance®, diesen Ausspruch kennen Sie
wahrscheinlich. In ihm steckt viel Wahres, er lidsst sich sogar psychologisch belegen:
Jedem Menschen, mit dem wir es erstmalig zu tun haben, schreiben wir automatisch
hauptsichlich ausgehend von dem, was wir von ihr sehen und horen, und weitgehend
ohne bewusste Steuerung positive und negative, aber natiirlich auch wertfreie Eigen-
schaften zu. So wollen wir feststellen, ob diese Person fiir uns niitzlich, gefihrlich oder
ohne Bedeutung ist. MaBigeblich verantwortlich fiir diesen Prozess ist unsere vegetativ-
affektive Ebene 1. Sie macht aus einem unbeschriebenen Blatt, denn das ist ja jeder
Mensch, den wir nicht kennen, zunichst fiir uns, ein Individuum mit konkreten Eigen-
schaften. Sie entscheidet auf Basis dieser Eigenschaften, wie wir mit dem Menschen
umgehen wollen.

Je nach Ergebnis dieses Prozesses der Eigenschaftszuschreibung entsteht in uns eine
innere Grundhaltung, die eher positiv, neutral oder negativ ist und im negativen Fall iiber
einen Drang zu Angriff, Flucht oder Verteidigung Ausdruck findet. Dabei geht es unse-
rem Gehirn niemals um die wahren Eigenschaften einer Person. Denn wir alle haben
fest verwurzelte Vorurteile gegeniiber bestimmten Personengruppen. Begegnen wir nun
einer uns fremden Person, die dieser Gruppe angehort, tibertragen wir automatisch die
Attribute, die wir als Vorurteile gegeniiber der Gruppe haben, auch auf die Einzelperson
und leiten daraus eine Bewertung ab. Dieser Vorgang war aus evolutiondrer Sicht durch-
aus liberlebenswichtig, um schnell Feinde zu erkennen, weswegen er sich tief in unse-
ren Genen verfestigt hat. Hinter ihm steckt das Priming, tiber das ich schon mehrfach
gesprochen habe: Wir lassen uns durch bestimmte Eindriicke beeinflussen, sodass wir
Personen oder Situationen gegeniiber voreingenommen sind. Unser weiterer Umgang mit
der Person oder Situation ist dann stark von unserem Voreingenommensein abhingig.
Weitere Informationen, die wir iliber Personen oder Situationen sammeln und die unsere
erste Einschitzung ja durchaus relativieren oder gar wiederlegen konnten, spielen kaum
eine Rolle (vgl. Dutton 2013, S. 232 f.). Die Engliander und Amerikaner sagen daher:
. The first cut ist the deepest.*’

Den ersten Eindruck steuern

Wenn wir das erste Mal die Biihne betreten, sind wir fiir Zuhorer, die uns noch nicht
kennen, ein unbeschriebenes Blatt. Natiirlich gibt es die Moglichkeit, dass diese Zuho-
rer schon etwas iiber uns oder unseren Vortrag in Erfahrung gebracht haben, etwa durch
Vorankiindigungen oder personliche Gespriche mit anderen Personen, die uns schon ein-
mal erlebt haben. Aber diese Sachinformationen oder personlichen Schilderungen haben
niemals eine so starke Priming-Wirkung wie der erste personliche Eindruck, den wir auf

7. Der erste Eindruck ist der stirkste®.
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einer Biihne vermitteln.® Daher ist es essenziell, einen guten ersten Eindruck zu hinter-
lassen. In diesem Zusammenhang mochte ich noch einmal auf einen Aspekt hinweisen,
den ich beim Werkzeug authentisch agieren (Abschn. 3.1.1.2) schon angesprochen habe:
Machen Sie sich niemals selbst schlecht! Wenn Sie aufgeregt sind, behalten Sie es fiir
sich. Wenn Sie diese Information mit [hrem Publikum teilen, fiihrt das nur zu negativem
Priming. Setzen Sie eher auf positives Priming, zaum Beispiel durch ein Lécheln.

> Menschen bewerten uns nachhaltig nach dem ersten Eindruck, den sie von
uns bekommen. Setzen Sie daher auf positives Priming und sorgen Sie fir
einen guten ersten Eindruck.

Die folgenden Werkzeuge helfen dabei, einen guten ersten Eindruck zu hinterlassen. Sie
sind teils sprachlich-korperlicher, teils inhaltlich-struktureller Natur. In ihrer Gesamtheit
ermoglichen sie uns einen exzellenten Start in unsere Prédsentationen.

4.2.1.1 Mit den ersten Schritten und Worten iiberzeugen

Der Gang auf die Biihne

In meinen Prisentationstrainings mache ich oft die folgende Ubung: Ich bitte die Teil-
nehmer, nach vorne zu kommen, sich vorzustellen und einen authentischen Satz zu spre-
chen. Dabei achte ich sehr genau darauf, was sie auf dem Weg nach vorne machen und
wann sie anfangen zu sprechen. Fast immer fallen mir zwei Punkte auf. Erstens wird der
Gang auf die Biihne von den meisten Teilnehmern nicht als Teil der Pridsentation betrach-
tet. Das mache ich daran fest, dass viele von ihnen den Weg nach vorne dazu nutzen,
Kleidung zur richten, noch mal die Arme auszuschiitteln oder lauthals ein- oder auszuat-
men. Zweitens fangen praktisch alle Teilnehmer an, sich vorzustellen, bevor sie wirklich
auf der Bithne angekommen sind.

Beide Verhaltensmuster lassen sich damit erkldren, dass die Aufmerksamkeit, die
beim Gang auf die Biihne auf einem liegt, zu vermehrter Aufregung fiihrt. Darauf reagie-
ren die meisten von uns mit Ubersprunghandlungen (Kleidung richten), MaBnahmen
zum Stressabbau (korperliche Bewegung und verstirkte Atmung) oder dem Versuch,
moglichst schnell wieder von der Bithne wegzukommen (zu frithes Beginnen mit der
personlichen Vorstellung).

Nun stehen wir ja aber nicht erst dann im Fokus unseres Publikums, wenn wir den
Punkt erreicht haben, an dem wir anfangen zu sprechen. Bereits wihrend unseres Gangs
auf die Biihne ist die Aufmerksamkeit unseres Publikums auf uns gerichtet. Alle Infor-
mationen, die wir wihrenddessen aussenden, beeinflussen den ersten Eindruck, den die

8Der Grund hierfiir ist, dass Vorankiindigungen oder Schilderungen von anderen iiber uns und
unsere Présentationen im Gehirn eher rational durch die kognitiv-sprachliche Ebene 3 verarbeitet
werden, diese aber nicht so eine starke Priming-Wirkung hat, wie die vegetativ-aftektive Ebene 1.
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Zuhorer von uns gewinnen — und dieser kann endgiiltig sein. Daher ist es wichtig, sich
klar zu machen, dass bereits der Gang auf die Biihne Teil der Prisentation ist und wir
diesen sehr bewusst steuern sollten.

P> Der Gang auf die Biihne ist bereits Teil Ihrer Prasentation. Alles, was Sie wah-
renddessen machen, fliet in die Wahrnehmung Ihres Publikum mit ein.

Im Folgenden mochte ich Thnen gerne einen Ablauf fiir den Gang auf die Biihne vorstel-
len. Er gibt Thnen Sicherheit und wird fiir einen exzellenten ersten Eindruck gegeniiber
Threm Publikum sorgen:

1. Atmung steuern: Atmen Sie ruhig, wéihrend Sie auf Threm Platz darauf warten, dass
Sie auf die Biihne gerufen werden. Wenn Sie auf die Biihne gehen, versuchen Sie,
langsam und lange auszuatmen. Ist der Weg fiir ein langes Ausatmen zu lang, holen
Sie zwischendurch kurz, aber wenig Luft. Versuchen Sie, das Ausatmen so zu timen,
dass Thre Lungen leer sind, kurz bevor Sie den Punkt erreichen, von dem Sie die Pri-
sentation beginnen wollen. Atmen Sie im letzten Moment flach ein, sodass Thre Lun-
gen ungefihr zu einem Viertel gefiillt sind.

2. Vom Sweet Spot anfangen: Beginnen Sie Thre Prisentation mit einer BegriiBung vom
Sweet Spot aus. Achten Sie dabei darauf, dass das Bild Ihrer Présentation schwarz
geschaltet ist, sodass die Aufmerksamkeit nur auf Thnen liegt (Taste B auf der Tastatur
oder die entsprechende Taste auf der Prisentationsfernbedienung).

3. Achsen und Hinde checken: Wenn Sie auf dem Sweet Spot angekommen sind, gehen
Sie im Kopf einmal Thre Achsen durch und stellen Sie sicher, dass diese ausgerichtet
sind. Nehmen Sie Thre Hiande in die Ausgangshaltung.

4. Blicke priifen und ldcheln: Bevor Sie anfangen zu sprechen, blicken Sie einmal sorg-
sam in Thr Publikum. Nehmen Sie zwei bis vier Sekunden lang bewusst die Blicke
Threr Zuhorer wahr und entgegnen Sie diese Blicke mit einem Lécheln.

5. Loslegen: Fangen Sie erst jetzt an zu sprechen.

Diese fiinf Schritte kommen natiirlich nicht fiir jede Présentation infrage: Bei einem
Training oder einer Vorlesung sowie einer Prisentation im Sitzen an einem Tisch erge-
ben sich gidnzlich andere Rahmenbedingungen. Aber auch in solchen Fillen kénnen Sie
priifen, ob nicht der eine oder andere Baustein doch eingesetzt werden kann (etwa die
Ausrichtung der Achsen, die zum Teil natiirlich auch im Sitzen moglich ist).

Ihre ersten Worte

Was glauben Sie, sind die Worte, mit denen die meisten Prdsentationen beginnen? ,,Herz-
lich Willkommen*? ,,Guten Tag“? ,,Hallo zusammen*? Oder ,,Mein Name ist ...“? Mei-
ner Erfahrung nach ist es nichts von alledem, sondern es ist ein Wort, das eigentlich gar
nicht zum Beginn einer Pridsentation geeignet ist. Die meisten Menschen beginnen ihre
Prisentation mit: ,,Ja“. Manchmal mit kurz betontem Vokal, sodass es eher wie ,,Nein!*
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klingt, manchmal als ,,Jaaaaaaaaa“ betont, sodass der Eindruck entsteht, der Prisenta-
tor sei von der Gelegenheit, prisentieren zu diirfen, iiberrascht worden. Manchmal ist es
auch ein ,,So!“ oder ein ,,Ahm*.

Der Grund dafiir, dass viele von uns diese Begriffe verwenden, ist, dass wir eine Art
internen Soundcheck machen. Wir wollen einmal horen, wie unsere Stimme klingt, bevor
wir loslegen, weswegen erste Wort oft lang betont werden. Dann haben wir etwas mehr
Zeit, den Klang unserer eigenen Stimme zu horen. Auch wenn dieses Bestreben durchaus
nachvollziehbar ist, gehort es nicht in eine Prdsentation, sondern in die Vorbereitungszeit.
Bei einem Konzert wird der Soundcheck ja schlieBlich auch durchgefiihrt, bevor das Pub-
likum da ist. Daher spreche ich mich dafiir aus, auf Jas und Sos und Ahs zu verzichten.
Vielmehr sollte jede Présentation mit einer BegriiBung beginnen, so wie am Anfang jeder
Begegnung zwischen Menschen eigentlich auch eine Begriilung stehen sollte. Die ein-
fachste BegriiBung ist schlicht und ergreifend: ,,Hallo“. Aber letztlich ist es nicht entschei-
dend, welche BegriiBung Sie wihlen, sondern dass Sie Ihr Publikum zunéchst begriien.

Der Einsatz des Werkzeugs Wertschdtzung zeigen (Abschn. 3.1.1.3) eignet sich dann
hervorragend im Anschluss an die BegriiBung des Publikums. ,,Wie schon, dass Sie zu
meiner Priasentation gekommen sind. Ich bin mir sehr sicher, dass Sie auch andere Dinge
in dieser Zeit erledigen konnten, daher weil3 ich Thre Anwesenheit sehr zu schétzen®, ist
eine Aussage, die ich in der oder einer dhnlichen Art hiaufig verwende. Schlieflich gibt es
kaum Situationen, in denen die Teilnahme an einer unserer Prisentationen alternativlos
wire. Die meisten Zuhorer sind freiwillig da, sie alle konnten wihrend der Zeit unse-
rer Prisentation etwas anderes machen. Sie konnten weiter ihr Tagesgeschéift bewéltigen,
einen Spaziergang machen oder eine andere Prisentation besuchen. In der Betriebswirt-
schaftslehre wird in einer solchen Situation auch von Opportunititskosten gesprochen
(vgl. ,,Aus der Praxis: Negative Opportunititskosten). Sie entstehen, wenn uns ein
bestimmter Vorteil oder Nutzen entgeht. Jedem Zuhorer entgeht ein spezifischer Nutzen,
weil er eben nicht weiter arbeitet oder sich entspannt, sondern bei uns ist. Daher sollte es
stets unser Anspruch sein, eine exzellente Priasentation zu halten, damit die Opportuni-
tatskosten fiir unser Publikum so gering wie moglich bleiben.

Aus der Praxis: Negative Opportunitatskosten

Eckard von Hirschhausen ist meines Erachtens ein herausragender Entertainer und Moderator.
Und: Er ist ein groBartiger Prédsentator. Seine Biithnenprogramme sind fiir mich echte Prisentati-
onen, auch wenn er vor einem riesigen Publikum auftritt, denn er vermittelt Ideen von Mensch zu
Mensch und setzt dazu bei seinen Shows auf ein hohes Maf} an Sympathie, Klarheit, Dynamik und
Interaktion. Jeder, der einmal einen Auftritt von ihm gesehen hat, hat nicht nur einen wunderbaren
Abend verbracht, sondern etwas iiber den menschlichen Korper und dessen Funktionen dazuge-
lernt.

Typisch fiir gute Bithnenprogramme ist, dass sie negative Opportunititskosten haben. Sie sind
fiir uns so unterhaltsam, dass jede alternative Beschiftigung weniger Spall machen wiirde. Also
anstatt bei Herrn von Hirschhausen im Publikum zu sein, wiirden wir vor dem Fernseher sitzen
und definitiv nicht so gut unterhalten und weitergebildet werden wie in seiner Show. Genau diesen
Anspruch hat ein Dozentenkollege von mir auch. Er verfolgt das Ziel, dass alle seine Studenten
in seiner Vorlesung eine derart gute Zeit haben, dass sie lieber in seine Vorlesung kommen, als zu
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Hause vor dem Fernseher zu sitzen. Dieses Ziel erreicht er zum einen durch sein Entertainer-Gen
(worauf sicherlich nicht alle von uns setzen konnen), aber auch durch eine sehr praxisnahe Vorle-
sung mit vielen sorgsam {iberlegten Praxisbeispielen. Daher sind die Studierenden nicht nur ext-
rem gerne in seinen Vorlesungen, weil es einfach Spafl macht, dabei zu sein. Sie lernen auch eine
Menge. Damit ist er ein bisschen wie Herr von Hirschhausen, auch wenn er nicht Mediziner, son-
dern Jurist ist. Dieser Anspruch, den beide gleichermaflen verkorpern, sollte eigentlich Grundlage
fiir eine jede Prisentation sein: Lassen Sie uns negative Opportunititskosten schaffen.

Nach BegriiBung und Wertschitzung bietet sich die personliche Vorstellung an. Natiirlich
konnen wir die Reihenfolge auch tauschen, sodass wir uns erst vorstellen und uns danach
fiir die Anwesenheit unseres Publikums bedanken. Aber ich bleibe lieber bei der darge-
stellten Reihenfolge, denn bei BegriiBung und Wertschitzung liegt der Fokus auf dem
Publikum, bei der personlichen Vorstellung liegt er hingegen bei uns. In der empfohlenen
Reihenfolge miissen wir daher nicht so oft den Fokus wechseln.

Wie intensiv wir uns unserem Publikum vorstellen, ist von verschiedenen Faktoren
abhingig. Wie gut kennt unser Publikum uns schon? Wurden wir bereits von jemand
anderem vorgestellt? Wie viel Prisentationszeit steht uns zur Verfiigung? Unabhéngig von
den Antworten auf diese Fragen empfehle ich immer zumindest eine kurze Vorstellung.

Bei unserer personlichen Vorstellung sollte es nicht so sehr um unseren Werdegang
oder unsere Person gehen, sondern um die Beziehung zur Idee, die wir prisentieren wol-
len. Lassen Sie uns im Rahmen unserer personlichen Vorstellung die Frage beantwor-
ten, die in allen Kopfen umgeht: ,,Warum kennt er/sie sich mit dem Thema aus?** Lassen
Sie uns deutlich machen, dass wir Experten im jeweiligen Thema sind, ohne dass wir
uns dabei unser Expertentum zu Kopf steigen lassen. Wenn unserem Publikum nach-
vollziehbar ist, warum wir uns auskennen, hort es uns bereitwilliger und aufmerksamer
zu. Bitte erinnern Sie sich: Als ich das Werkzeug rollengerechte Kleidung wdhlen vor-
gestellt habe, habe ich argumentiert, dass ein Publikum immer eine Rollenerwartung an
einen Prisentator richtet. Optimalerweise entsprechen wir dieser Rollenerwartung durch
unsere Kleidung. Aber wir sollten ihr auch durch unsere bisherigen Erfahrungen entspre-
chen. Auf diese Erfahrungen sollten wir daher im Zuge der personlichen Vorstellung auf
jeden Fall eingehen.

Jetzt fehlt nur noch der authentische Satz, wie ich ihn beim Werkzeug authentisch
agieren (Abschn. 3.1.1.2) vorgestellt habe, als Teil unserer ersten Worte. Mit ihm erge-
ben sich dann insgesamt folgende vier Bausteine:

. Publikum begriiflen und lacheln,

. Anwesenheit des Publikums wertschitzen,
. sich personlich vorstellen und

. einen authentischen Satz sprechen.

B W =

Sie haben sicherlich gemerkt, dass ich bei diesem Werkzeug bereits das zweite Mal auf
ein festes Ablaufschema gesetzt habe. Daher mochte ich an dieser Stelle noch einmal auf
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meine Werkzeug-Logik hinweisen: Nichts von dem, was ich Thnen hier vorstelle, ist ein
Muss. Sie kombinieren die einzelnen Aspekte so miteinander, wie es fiir Sie personlich
sinnvoll und niitzlich ist. Nichts liegt mir ferner als eine Prisentation in ein starres Kor-
sett zu pressen. Ich mochte lediglich konkrete Moglichkeiten aufzeigen. Wie Sie diese
nutzen, liegt bei Thnen.

Empfohlene Dosierung

Das Einhalten der ersten Schritte, wie ich sie am Anfang dieses Abschnittes beschreiben
habe, halte ich fiir jeden von uns fiir sinnvoll, weil der Gang auf die Biihne immer den
ersten Eindruck bestimmt. Die Dosierung der ersten Worte hingt davon ab, wie leicht
uns der sprachliche Einstieg in eine Pridsentation von Haus aus féllt. Haben Sie eher mit
Schwierigkeiten beim Einstieg zu kimpfen, weil Sie insbesondere zu Beginn von Prisen-
tationen sehr aufgeregt sind (so wie ich), sollten Sie dieses Werkzeug eher hoch dosie-
ren und sich strikter an die vorgestellten Bausteine halten. Fillt Thnen der Einstiegt eher
leicht, reicht es aus, wenn Sie nur einzelne Bausteine wihlen. Allerdings empfehle ich
in jedem Fall, im Vorfeld zu tiberlegen, welche Bausteine Sie nutzen wollen und welche
Formulierungen Sie verwenden mochten. Wie Sie wissen, bin ich grundsitzlich dage-
gen, dass wir bestimmte Passagen unserer Pridsentation auswendig lernen oder ganze
Sitze in das Notizenfeld einer Prisentation schreiben, weil es in den meisten Fillen zu
einem schrecklichen Leiern beim Sprechen fiihrt. Aber bei den ersten Worten halte ich es
manchmal fiir duBerst sinnvoll, wenn wir diese auswendig gelernt haben, insbesondere
wenn wir zu besonderer Aufregung neigen. Vielleicht miissen es nicht alle Bausteine
sein, sondern nur die BegriiBung, die Sie in- und auswendig konnen: ,,Hallo und herz-
lich Willkommen zu meiner Prisentation!* Dann miissen Sie sich hierzu schon mal keine
Gedanken mehr machen.

Auf einen Blick

e Der Gang auf die Biihne ist bereits Teil unserer Priasentation. Wir sollten ihn
daher ganz bewusst steuern.

e Optimalerweise beginnen wir unsere Prédsentation vom Sweet Spot aus mit einer
BegriiBung des Publikums und nicht mit einem Fiillwort wie ,,Ja* oder ,,So*.

o Weitere Bestandteile einer iiberzeugenden Begriifung sind die Wertschitzung
der Anwesenheit des Publikums, unsere personliche Vorstellung sowie ein
authentischer Satz.

4.2.1.2 Motivorientierte Nutzenversprechen abgeben

Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt
Beim letzten Werkzeug habe ich schon dargelegt, dass eigentlich jeder unserer Zuhorer
freiwillig in unseren Présentationen sitzt. Jeder Mensch hat mehrere Alternativen, seine
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Zeit zu verbringen. Dass er sich dafiir entschieden hat, bei uns zu sein, hat nicht nur
Wertschitzung verdient, es sollte auch Ansporn fiir uns sein, eine moglichst gehaltvolle
oder zumindest unterhaltsame Prisentation zu bieten. Diesen Gedanken mdochte ich noch
etwas vertiefen. Er fiihrt zu der Erkenntnis, dass irgendetwas unsere Zuhorer antreibt,
zu uns zu kommen. Vielleicht erinnern Sie sich in diesem Zusammenhang an eine Fern-
sehwerbung der Volksbanken Raiffeisenbanken aus dem Jahr 2012, in der Jiirgen Klopp
erzdhlt, was ihn motiviert, seine Spieler jeden Tag aufs Neue zu inspirieren. Der Spot
endet mit der Aussage: ,,Jeder Mensch hat etwas, das ihn antreibt.” Die Motivationsfor-
schung kommt zu einer ganz dhnlichen Einschitzung, wenn sie den Menschen als Tri-
ger von Motiven erachtet, der stets bestrebt ist, ein moglichst hohes Befriedigungsniveau
dieser Motive zu erreichen (vgl. Schulenburg 2016, S. 23 ff.). Das ist die Kraft, die uns
antreibt.

Was treibt jemanden an, in unsere Prisentationen zu kommen? Oder anders formu-
liert: Welche Motive stecken hinter der Anwesenheit unseres Publikums? Pflichtbewusst-
sein? Lernwille? Neugier? Lassen Sie uns zunéchst einmal davon ausgehen, dass unsere
Zuhorer freiwillig kommen und nicht von ihren Chefs oder irgendjemand anderem
gezwungen werden. Dann gibt es ja zweifelsohne einen inneren Antrieb. Diesen Antrieb,
das Motiv unserer Zuhorer, sollten wir nach Moglichkeit im Vorfeld unserer Préisentation
in Erfahrung bringen, damit wir sie darauf zuschneiden konnen. Allerdings ist das gar
nicht so einfach, denn nicht immer sind die Motive unserer Zuhorer offensichtlich. Dazu
zwei Beispiele: Stellen Sie sich vor, Sie miissen Quartalszahlen vor der Geschéftsfiih-
rung prasentieren oder Thre neueste Produktinnovation auf einer Messe vorstellen. Was
treibt Thre Zuhorer an, in Thre Prisentation zu kommen? Das Interesse an Zahlen, etwa
an Umsitzen oder Deckungsbeitrigen? Wie sie sich im Vergleich zum letzten Quartal
verdndert haben? Oder das Interesse an [hrem neuen Produkt? Dass es im Vergleich zur
letzten Version deutlich besser was auch immer kann? Nein! Die wenigsten Geschiifts-
fiihrer interessieren sich fiir Zahlen, weil sie Zahlen lieben. Die wenigsten Kunden
interessieren sich fiir unser Produkt, weil sie unser Produkt lieben. Sowohl Geschifts-
flihrer als auch Kunden haben es tagtéglich mit Herausforderungen zu tun, die sie 16sen
miissen. Das fiihrt sie in unsere Pridsentation: Unternehmenswachstum steigern, Kosten
senken, Produktqualitit erhohen, Mitarbeiter- und Kundenzufriedenheit steigern, Fluk-
tuation senken. Nicht Zahlen oder Produkte stehen im Vordergrund, sondern die Bewil-
tigung dieser Herausforderungen. Daher miissen wir uns beim Présentieren die Frage
stellen, welchen Beitrag wir leisten konnen, damit unsere Zuhorer ihre Herausforderun-
gen bewiltigen konnen: Wie kann ich helfen, die Probleme meines Publikums zu 16sen?

> Jeder hat etwas, das ihn antreibt. Wenn wir herausfinden, was das ist, kdnnen
wir unsere Prasentationen besser auf unser Publikum zuschneiden.

Natiirlich ist es nicht immer so, dass unsere Zuhorer freiwillig zu uns kommen. Manch-
mal wird es von ihnen erwartet oder sie werden, beispielsweise bei bestimmten Trai-
nings, geschickt und miissen teilnehmen. In solchen Situationen konnen wir nicht davon
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ausgehen, dass die Zuhorer ein hohes Eigeninteresse an unserer Prasentation haben. Aber
auch hier konnen wir uns auf die Suche nach den Motiven unserer Zuhorer machen. Die
Frage wiirde nur etwas anders lauten: ,,Welche Motive konnte mein Publikum haben,
deren Erfiillung ihm weiterhilft?* Fast jeder Mitarbeiter verfolgt das Ziel, seine Arbeit
schneller oder besser zu bewiltigen. Wenn wir durch unsere Présentation dazu einen Bei-
trag leisten konnen, erreichen wir auch solche Zuhorer, die nicht freiwillig in unsere Pri-
sentation gekommen sind.

Manchmal ist schwierig, Motivlagen im Vorfeld zu ergriinden. Wir wissen nicht
genau, vor wem wir prisentieren, oder das Publikum setzt sich aus vielen verschiedenen
Interessensgruppen mit vielen unterschiedlichen Motiven zusammen. Ein solcher Fall ist
zwar nicht optimal, es besteht allerdings immer noch die Moglichkeit, direkt vor Beginn
der Prisentation durch informelle Gespriche herauszufinden, was Menschen in unsere
Prisentation treibt: ,,Warum sind Sie heute hier?* kann eine gute Frage sein. Natiirlich
konnen wir unsere Prédsentation dann nicht mehr kurzfristig dndern. Aber wir kdnnen
miindlich auf die Motive, die wir kurz zuvor in Erfahrung gebracht haben, eingehen.
Daraus ergibt sich ein weiterer Grund, rechtzeitig am Présentationsort zu sein: Wir soll-
ten uns Zeit nehmen, um Vorabgespriche zur Motivkldrung fiihren.

Smarte Nutzenversprechen

Was machen wir nun mit den Motiven unserer Zuhorer, wenn wir sie in Erfahrung
gebracht haben? Wie konnen wir sie konkret in unsere Prisentation einflieBen lassen?
Die beste Moglichkeit ist, die Motive unseres Publikums als Grundlage fiir ein Nutzen-
versprechen zu verwenden, das wir zu Beginn unserer Pridsentation abgeben. Ein Nut-
zenversprechen konkretisiert den Mehrwert unserer Prisentation fiir jeden einzelnen
Zuhorer: ,Ich verspreche Thnen, dass Sie heute drei Ansitze bekommen, um Ihre Pro-
duktionskosten im Bereich Endmontage um bis zu 5 % zu senken.* Oder: ,,Gleich wer-
den Sie erfahren, was die Ursachen fiir unseren Umsatzriickgang sind und wie wir dem
entgegenwirken konnen.*

Das Nutzenversprechen ist der Hohepunkt unserer Eroffnung. Wir geben es nach
dem Gang auf die Biihne und unseren ersten Worten, wie ich es beim letzten Werkzeug
beschrieben habe, ab. Diese frithe Platzierung des Nutzenversprechens ist deswegen
sinnvoll, weil wir damit die Erwartungen unseres Publikums in eine konkrete Richtung
lenken. Wenn wir es schaffen, unser Nutzenversprechen an den Motiven unseres Pub-
likums auszurichten, unterstiitzen wir damit zudem eine positive Grundstimmung bei
unseren Zuhorern. Denn sie wissen sofort zu Beginn, worauf unsere Présentation hinaus-
lauft und dass sich die gemeinsame Reise dorthin fiir sie lohnen wird. Etwaige Zweifel,
ob die Teilnahme an unserer Prisentation berechtigt ist oder nicht, 16sen sich in Luft auf.

Wir konnen das Nutzenversprechen in freier Rede vom Sweet Spot aus vorstellen,
aber optimalerweise ist es als Satz formuliert und fiir das Publikum sichtbar. Unsere
erste inhaltliche Folie (also die erste nach der Titelfolie) konnte das Nutzenversprechen
darstellen. Wenn Sie sich fiir diese Variante entscheiden, wiirden Sie das Nutzenverspre-
chen vom Prisentationsspot aus vorstellen.
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Ein gutes Nutzenversprechen ist ein SMARTes Nutzenversprechen. Vielleicht kennen
Sie das SMART-Prinzip aus einem anderen Kontext, nimlich der Vereinbarung von Zie-
len zwischen Fiihrungskriften und Mitarbeitern. Auch diese sollten moglichst SMART
formuliert sein. Und da das Nutzenversprechen das Ziel Threr Prisentation verkorpert,
eignet sich auch hier die Verwendung des SMART-Prinzips. SMART steht fiir.

e Spezifisch, also konkret,

e Messbar, also quantifiziert,

e Anspruchsvoll, also nicht einfach zu erreichen,

e Realistisch, also trotz allen Anspruchs dennoch erreichbar, und
e Terminiert, also mit einer Zeitangabe versehen.

Die Formulierung: ,,Ich werde IThnen sagen, wie Sie Kosten sparen konnen.* Ist demnach
kein gutes, weil kein SMARTes Nutzenversprechen. Es mag vielleicht messbar sein, weil
man feststellen kann, ob Aussagen zu Einsparpotenzialen in unserer Prdsentation vor-
handen sind, aber die anderen Kriterien werden nicht beriicksichtig. Besser ist daher ein
Nutzenversprechen in der Art, wie ich es eben schon verwendet habe: ,Ich verspreche
Thnen, dass Sie heute drei Ansdtze bekommen, um Ihre Produktionskosten im Bereich
Endmontage um bis zu 5 % zu senken.” Diese Aussage ist spezifisch, also konkret, weil
der Bereich genannt wird, in dem Einsparungen moglich sind, und weil eine konkrete
Hohe des Einsparpotenzials genannt wird. Sie ist messbar, weil es um drei Ansitze, also
eine quantifizierbare Grofle, geht. Sie ist anspruchsvoll, weil 5 % Kostenersparnis sicher-
lich nicht einfach zu erreichen sind, aber realistisch, weil wir wissen, was unsere Ansitze
leisten konnen. Und schlieflich ist die Aussage ferminiert, da ein spezifischer Zeitraum,
namlich heute genannt wird, in dem das Versprechen eingelost wird.

Wenn Sie also bei der Vorbereitung Threr Présentation sind und sich Gedanken iiber
die Motive Thres Publikums sowie ein daraus ableitbares Nutzenversprechen machen,
dann schreiben Sie dieses am besten Wort fiir Wort auf und priifen, ob alle der fiinf
SMART-KTriterien erfiillt sind. Es ist nicht ganz einfach, ein gutes Nutzenversprechen zu
formulieren, aber mit etwas Ubung erreichen Sie ein SMARTes Nutzenversprechen, das
als Dreh- und Angelpunkt Threr Pridsentation dient (vgl. ,,Aus der Praxis: Beispiele fiir
SMARTe Nutzenversprechen®).

Aus der Praxis: Beispiele fiir SMARTe Nutzenversprechen

Aus meinen letzten zehn Prisentationen habe ich einmal die jeweiligen (SMARTen)
Nutzenversprechen aufgefiihrt. Wie Sie sehen werden, gebe ich nicht immer ein expli-
zites, wohl aber zumindest ein implizites Versprechen ab:

1. ,,Ich verspreche Thnen, dass Sie bis heute Abend mindestens drei neue Werkzeuge
kennengelernt haben, die Ihnen die Arbeit als Fiihrungskraft erleichtern.*

2. ,,Durch den Ansatz der Pitch-Prisentation, den ich Ihnen in den nichsten
30 Minuten vorstellen werde, konnen Sie Kunden innerhalb von fiinf Minuten
von Ihren Produkten tiberzeugen.*
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3. ,Heute lernen Sie, wie Motivation entsteht, und ich gebe Thnen zehn konkrete
Ansitze, um Eigen- und Fremdmotivation zu steuern.*

4. ,Menschen verhalten sich oftmals nicht rational: Heute zeige ich Thnen, was die
zehn hiufigsten Muster nicht rationalen Verhaltens sind und wie wir dagegen
angehen konnen, um bessere Entscheidungen zu treffen.*

5. ,.Ich verspreche Thnen, dass Sie nach dem heutigen Training mindestens fiinf neue
Werkzeuge kennengelernt haben, mit denen Sie bessere Pridsentationen halten
konnen.*

6. ,,Nach meiner Prisentation wissen Sie, was die zehn wirklichen Eigenschaften
der Generation Y sind und wie sich Fiihrungskrifte darauf einstellen konnen.*

7. ,Ich vermittle IThnen zwolf Werkzeuge des Zeit- und Selbstmanagements, die Sie
nicht nur produktiver, sondern auch zufriedener arbeiten lassen.*

8. ,,Am Ende meiner Prisentation kennen Sie die wichtigsten menschlichen Verdnde-
rungshemmnisse und sechs Ansitze, um in Change-Projekten mit ihnen umzugehen.*

9. ,,Ich mochte Thnen heute aufzeigen, welche drei Faktoren die Leistungsfihigkeit
von Mitarbeitern bestimmen und wie Sie unabhingig von deren Alter Motivation
erzeugen kénnen.*

10. ,Innerhalb der nidchsten 120 Minuten zeige ich Thnen, wann die Selbstfiihrung
gegeniiber der Fremdfithrung vorzuziehen ist und mit welchen fiinf Manahmen
Sie Thre Mitarbeiter bei der Selbstfiihrung unterstiitzen konnen.*

Empfohlene Dosierung

Nicht bei jeder Prisentation bietet sich die explizite Formulierung eines motivorientier-
ten Nutzenversprechens an. Bei Routine-Prisentationen, etwa der regelmifligen Vor-
stellung von Quartalszahlen, ist es zwar wichtig zu iiberlegen, welche Motive unsere
Zuhorer verfolgen, und sich auf diese Motive einzustellen. Es ist aber sicherlich keine
Folie mit einem smarten Nutzenversprechen notwendig. Es reicht ein implizites Nutzen-
versprechen: Wir miissen sicherstellen, dass fiir unser Publikum ein konkreter Nutzen
entsteht. Dieser ergibt sich aus dessen Motiven.

Bei den meisten Prisentationen ist die Verwendung eines SMARTen, motivorientier-
ten Nutzenversprechens jedoch sinnvoll. Dieses Versprechen gibt unserem Publikum eine
klare inhaltliche Orientierung und baut eine positive Grundstimmung auf. Aber vor allem
uns hilft es, uns ganz klar dariiber zu werden, was wir unserem Publikum bieten wollen
und warum genau diese Inhalte fiir unser Publikum relevant sein konnten. Damit ist die
wichtigste Voraussetzung fiir eine saubere Prisentationsstruktur geschaffen.

Auf einen Blick

e Die meisten Menschen haben ein Motiv, das sie in unsere Priasentation fiihrt.
Wir sollten im Vorfeld versuchen herauszufinden, welches das ist. Dazu konnen
wir uns die Frage stellen, welche konkreten Herausforderungen unsere Zuhorer
zu bewiltigen haben.
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e Passend zu den Motiven unseres Publikums sollten wir zu Beginn unserer Pri-
sentation ein Nutzenversprechen abgeben. Das Nutzenversprechen verkorpert
das eigentliche Ziel unserer Préisentation.

e FEin gutes Nutzenversprechen ist SMART: spezifisch, messbar, anspruchsvoll,
realistisch und terminiert.

4.2.1.3 Das inhaltliche Startsignal geben

Empfehlenswerte Openings

Lassen Sie uns nun zur inhaltlichen Eroffnung einer Pridsentation kommen. Den ersten
personlichen Eindruck haben wir ja bereits durch unsere ersten Schritte und Worte sowie
das motivorientierte Nutzenversprechen hinterlassen, sodass unser Publikum nun auf
unsere ersten inhaltlichen Aussagen gespannt ist. Dabei ist es oft sinnvoll, recht allge-
mein zu beginnen, damit wir alle Zuhorer gleichermallen inhaltlich abholen. Besonders
geeignet hierfiir sind

e aktuelle Nachrichten,

e allgemein bekannte Beispiele,

e Zitate,

e kurze Geschichten,

e Cartoons, Fotos oder kurze Filmsequenzen sowie,
e Objekte zum Anfassen.

Die Verwendung aktueller Nachrichten als Opening bietet sich an, da wir damit grofe
Teile des Publikums erreichen konnen. ,,Haben Sie auch mitbekommen, dass ...?* Wenn
wir mit einer solchen Aussage beginnen und iiber eine Nachricht sprechen, die nicht
allzu speziell ist, werden wir bei der Mehrheit unseres Publikums ein zumindest inner-
liches Nicken erzeugen. Ausgehend von dieser Nachricht kénnen wir dann einen kon-
kreten Bezug zu unserer Idee herstellen. Damit belegen wir gleichzeitig deren Aktualitit
und verankern konkrete Beispiele in den Kopfen unseres Publikums, auf die wir wihrend
unserer Ausfithrungen immer wieder zuriickkommen konnen. Allerdings kann es sein,
dass wir das aktuelle Beispiel nicht in unsere Folien aufnehmen konnen, insbesondere
wenn wir die Prisentation bereits mit einigen Tagen Vorlauf fertiggestellt haben. Fiir
einen solchen Fall beziehen wir uns miindlich vom Sweet Spot aus auf die Nachricht
(natiirlich mit schwarz geschaltetem Bildschirm). Wenn wir ausgehend von der aktuellen
Nachricht ein Bild in den Kopfen unserer Zuhorer verankert haben, konnen wir auf den
Prisentationsspot wechseln und mit unseren Folien beginnen.

Gibt es gerade keine passenden aktuellen Nachrichten, kdnnen wir uns allgemein
bekannter Beispiele bedienen. Das konnen Erlebnisse sein, die jeder schon einmal am
eigenen Leib erfahren hat, oder einfach allgemein verbreitete Erkenntnisse. Wenn ich
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Prisentationen zum Verdnderungsmanagement in Unternehmen halte, beginne ich immer
mit meinem Umzugsbeispiel (vgl. ,,Aus der Praxis: Der Mensch ist ein Gewohnheits-
tier*). Der Vorteil solcher Beispiele gegeniiber aktuellen Nachrichten ist ihre zeitlose
Giiltigkeit. SchlieBlich ist nichts &lter als die Nachrichten von gestern. Technisch gese-
hen tragen Sie Bespiele entweder von Sweet Spot aus vor oder vom Présentationsspot.
Fiir die erste Variante entscheiden Sie sich, wenn Sie das Beispiel ohne den Riickgriff
auf Folien vorstellen wollen. Das ist auch meine Empfehlung, damit die Aufmerksamkeit
des Publikums rein auf Ihnen liegt. Die zweite Variante ist geeignet, wenn Sie Thre Bei-
spiele durch Schlagworte, Bilder oder Grafiken untermauern wollen, etwa wenn Sie im
Zusammenhang mit Threm Beispiel Zahlen oder Statistiken zeigen wollen.

Aus der Praxis: Der Mensch ist ein Gewohnheitstier

Sind Sie auch kiirzlich umgezogen? Dann konnen Sie sich vielleicht noch an die ers-
ten Tage in Threm neuen Zuhause erinnern. Selbst wenn Sie alle Umzugskisten aus-
gepackt haben und Ihr Hab und Gut sinnvoll verstaut ist, sitzen Ihre Handgriffe am
Anfang noch nicht so richtig gut. Das Kaffeekochen etwa dauert deutlich lianger als in
der alten Wohnung, weil die Kaffeemaschine jetzt woanders steht und die Becher im
Schrank nicht mehr oben links, sondern unten rechts untergebracht sind. Das Rasieren
nimmt mehr Zeit in Anspruch, weil Sie den Spiegel erst fohnen miissen, schlie3lich
ist er nach dem Duschen immer so beschlagen. Und auch die Fahrt zur Arbeit nervt
jetzt mehr als vorher, weil Sie iiber eine Ampelkreuzung miissen, bei der die Griin-
phase nur gefiihlte fiinf Sekunden dauert.

Haben Sie auch einmal darauf geachtet, wie lange diese Sie Punkte stéren? Wahr-
scheinlich sind es nur einige wenige Tage, maximal drei Wochen. Danach greifen
Sie auf dem Weg zur Kaffeemaschine zielsicher den Kaffeebecher unten rechts, foh-
nen abwechselnd Thre Haare und Thren Spiegel, bevor Sie sich rasieren, und haben
einen neuen Weg zur Arbeit gefunden, der sogar kiirzer ist als der alte. Die kleinen
Anderungen, die Sie anfangs noch so genervt haben, sind fiir Sie jetzt iiberhaupt kein
Thema mehr, weil Sie sich an sie gewohnt haben.

So ist es auch bei Verinderungen in Unternehmen: Zunéchst nehmen wir Veridn-
derungen als storend wahr, weil wir in den neuen Abldufen noch ungeiibt sind. Aber
je ofter wir die neuen Handgriffe durchfiihren, desto selbstverstindlicher werden sie.
Und friiher oder spiter geht uns die neue Arbeit so leicht wie die alte oder sogar noch
leichter von der Hand.

Der Mensch ist ein Gewohnbheitstier, das stimmt. Deswegen fallen uns Veridnderun-
gen besonders schwer. Aber es stimmt auch, dass wir uns an alles gewohnen konnen,
sodass wir in der Lage sind, mit fast jeder Verinderung klarzukommen. Wir miissen
es nur wollen. Und da ist der Umzug doch etwas anderes als neue Abldufe im Unter-
nehmen: Wir wollen in den meisten Féllen ein neues Zuhause, aber wir miissen uns an
neue Arbeitsablidufe anpassen. Daher ist unsere Einstellung oft eine negativere, wenn
es um Verdnderungen in Unternehmen geht. Ein gutes Verdnderungsmanagement setzt
daher an der Frage an: Warum ist eine Verdnderung von Arbeitsabldufen fiir den Mit-
arbeiter sinnvoll, sodass er sich verdndern mochte (vgl. hierzu auch Pantalon 2015)?



4.2 Materie 195

Zitate stellen fiir mich immer noch ein gutes Opening dar, auch wenn einige Zitate sehr
abgegriffen sind. Das Zitat, das ich bislang am hiufigsten bei Prisentationen gesehen
habe, ist das folgende: ,,Wenn Du ein Schiff bauen willst, dann rufe nicht die Menschen
zusammen, um Holz zu sammeln, Aufgaben zu verteilen und die Arbeit einzuteilen, son-
dern lehre sie die Sehnsucht nach dem groflen, weiten Meer.* Dieser Satz stammt von
Antoine de Saint-Exupéry, dem Autor des kleinen Prinzen. Er wird so hiufig verwendet,
dass er nicht mehr wirklich in der Lage ist, irgendein Publikum zu beeindrucken. Wenn
Sie also ein Zitat zum Thema Motivation verwenden wollen, nehmen Sie doch viel-
leicht das folgende: ,,Chef ist nicht der, der etwas tut, sondern der das Verlangen weckt,
etwas zu tun.” Es stammt vom franzosischen Politiker Edgar Pisani und ist etwas weni-
ger pathetisch als das von Saint-Exupéry, hat aber denselben inhaltlichen Kern. Letztlich
liegt es bei Thnen, welchem Urheber Sie folgen mogen. Das Internet ist voll von Zitate-
Seiten, sodass sich viele weise Sitze finden, die noch nicht zu abgegriffen sind.

Bei der Vorstellung eines Zitates sollten wir das Zitat samt Urheber auf eine Folie auf-
nehmen, sodass unser Publikum es lesen und auf sich wirken lassen kann. Dabei konnen
wir zunéchst einen ankiindigenden Satz formulieren: ,,Dazu habe ich einmal folgendes
Zitat mitgebracht.” Dann blenden wir das Zitat ein, lassen es kurz wirken und lesen es
schlieBlich mit der von uns gewiinschten Betonung vor. Die Kombination aus selbststin-
digem Lesen durch das Publikum, Wirkenlassen und Vorlesen durch uns gibt einem Zitat
das maximale Gewicht. Alles kann von Présentationsspot aus erfolgen.

Geschichten bilden dann eine gute Mdoglichkeit der inhaltlichen Eroffnung, wenn sie
kurz und knackig vorgetragen werden und eine Pointe haben, die zur Idee unserer Pri-
sentation passt. Allerdings ist es nicht ganz einfach, eine Geschichte unterhaltsam und
dann auch noch kurz und knackig vorzutragen, weswegen diese Eroffnung eine der
schwierigsten ist. Ich werde auf das Storytelling, so der Fachausdruck fiirs Geschich-
tenerzdhlen, spiter noch separat eingehen (vgl.Abschn. 4.3.2.5). Wenn Sie also kein
Naturtalent im Geschichtenerzihlen sind, dann sollten Sie auf das Storytelling als Eroft-
nung eher verzichten, nicht zuletzt weil die Aufregung in der Erdffnungsphase noch ver-
gleichsweise hoch ist. Wie dem auch sei: Eine Geschichte erzéhlen Sie von Sweet Spot
aus, je nach Lange mit mehr oder weniger Bewegung vor dem Publikum.

Bei allen bis hierhin vorgestellten Openings bilden sich auf Basis des Erzéhlten auto-
matisch Bilder im Kopf unserer Zuhorer. Welche Bilder das konkret sind, konnen wir
nicht beeinflussen, auch wenn unsere Ausfiihrungen noch so prizise sind. Wollen wir es
also nicht der Fantasie unseres Publikums iiberlassen, welche Bilder in den Kopfen ent-
stehen, konnen wir konkrete Bilder in Form von Cartoons, Fotos oder kurzen Filmse-
quenzen verwenden. Diese stellen wir vom Présentationsspot aus vor und wechseln ggf.
zum Erkldrungsspot, wenn wir Details, hauptsidchlich bei Cartoons oder Fotos, hervor-
heben mochten. Beim Einsatz von Filmen — YouTube bietet eine unendliche Vielfalt von
Clips — sollten wir darauf achten, dass diese nicht zu lang sind. Denn bei der inhaltli-
chen Eroffnung geht es ja neben der Hinfiihrung zur unserer Idee vor allem darum, vom
Publikum fachliche Glaubwiirdigkeit zugeschrieben zu bekommen. Je linger ein Video
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an unserer Stelle spricht, desto weniger Glaubwiirdigkeit schreibt ein Publikum uns zu,
weswegen wir uns auf 60 oder 90 Sekunden-Clips beschriinken sollten.’

SchlieBlich gibt es die Moglichkeit, ein Opening anhand von Objekten zu machen.
Dabei verstehe ich unter einem Objekt jegliche Art von beriihrbaren Gegenstinden, die
sich dazu eignen, mit unserem Publikum in Interaktion zu treten. Der Einsatz von Objek-
ten ist sinnvoll, wenn wir einen visuellen (iiber unsere Folien) und akustischen Eindruck
(iiber Videos) um andere Sinneseindriicke, etwa einen haptischen, olfaktorischen oder
gustatorischen, ergiinzen wollen (vgl. ,,Aus der Praxis: Mit allen Sinnen®). So konnen
wir eine ganzheitliche Sinneserfahrung schaffen. Zu beachten ist allerdings, dass die
Aufmerksamkeit des Publikums dann eine Zeit lang fast ausschlieBlich auf dem Objekt
und nicht auf uns liegt. Das ist fiir die Zeitplanung unserer Erdffnung wichtig, denn bis
wir wieder die ungeteilte Aufmerksamkeit unseres Publikums haben, miissen die Objekte
wieder eingesammelt oder gut verstaut sein, damit sie im weiteren Verlauf der Présen-
tation nicht ablenken. Gesteuert wird der Einsatz von Objekten vom Sweet Spot aus.
Insgesamt ist dieses Opening aufgrund der verschiedenen aufeinander abzustimmenden
Schritte durchaus anspruchsvoll, weswegen ich auf den Einsatz von Objekten noch ein-
mal separat eingehen werde (vgl. Abschn. 4.3.1.3).

Aus der Praxis: Mit allen Sinnen

Bei einem Vortrag iiber Mitarbeitermotivation habe ich einmal 30 Kuchenriegel eines
bekannten Markenartiklers verteilt. Die Zuhorer sollten die Kuchen auspacken und
sie zundchst 30 Sekunden intensiv betrachten und an ihnen riechen. Erst dann sollten
sie hineinbeilen und sich schlieBlich aufschreiben, was mit ihnen wihrend des Aus-
packens, Ansehens, Riechens und Zubeif3ens passiert war. Auf diese physiologischen
Reaktionen bin ich dann im Verlauf meiner Priisentation eingegangen.'”

Entscheidend fiir ein gutes Opening ist die emotionale Reaktion unseres Publikums: Es
sollte positiv iiberrascht bis begeistert sein. So schaffen wir die Grundlage dafiir, dass
die folgenden Inhalte auch wirklich hingen bleiben, schlieBlich ist positive Emotionalitit
eine wichtige Grundlage fiir erfolgreiches Lernen, wie der Neurowissenschaftler Gerhard
Roth feststellt: ,,Gefiihle haben einen starken Einfluss auf Lern- und Gedichtnisleistun-
gen® (Roth 2015, S. 209). Also sollen wir alles versuchen, um bereits wihrend der Eroff-
nung positive Emotionen zu schaffen.

“Mittlerweile gibt es diverse Programme, die es Ihnen ermdglichen, Videos herunterzuladen,
sodass Sie diese auch offline ansehen konnen.

1%Warum ich Kiichlein verteilt habe? Bei der Mitarbeitermotivation spielt der Neurotransmitter
Dopamin eine entscheidende Rolle. Bei der Nahrungsaufnahme spielt Dopamin ebenfalls eine
entscheidende Rolle, vor allem wenn die Nahrung kohlenhydrat- und fettreich ist, wie bei einem
Kuchenriegel. Es gibt Zusammenhénge zwischen bestimmten Nahrungsmitteln und deren Sucht-
potenzial sowie der Motivation von Mitarbeitern, wie der Psychologe Manfred Spitzer eindrucks-
voll belegt (vgl. Spitzer 2011).
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Weniger gut geeignete Openings

Einige typische Openings sind meines Erachtens weniger gut geeignet, auch wenn man
sie immer wieder zu Beginn von Prisentationen beobachten kann. Der Klassiker dabei
ist sicherlich das Vorstellen der Agenda. Selbstverstandlich ist es wichtig, eine Agenda
zu haben, und natiirlich darf diese auch an der passenden Stelle vorgestellt werden (vgl.
Abschn. 4.2.2.1), nur sollte das eben nicht wihrend der inhaltlichen Er6ffnung passieren.
Denn die Vorstellung einer Agenda ist komplett unemotional, ein emotionaler Einstieg
aber wichtig, wie ich eben dargelegt habe. Daher sollte zunichst eine gute inhaltliche
Eroffnung im Fokus stehen.

Ebenfalls mit Vorsicht zu geniefen sind Witze und Humor sowie die Verwendung
provokanter Thesen. Lassen Sie uns zunichst iiber die Eignung von Witzen und Humor
sprechen. Dazu folgende Uberlegung: Warum ist fast jeder Witz von Mario Barth ein
Lacher? Weil er so wahnsinnig witzig ist? Sicherlich konnen wir tiber die Qualitit des
Humors von Mario Barth streiten, aber ohne Zweifel hat auch er lustigere und weniger
lustige Anekdoten. Dennoch lacht sein Publikum fast permanent. Der Grund dafiir ist,
dass die Menschen in seinem Publikum lachen wollen. Jeder weif} ja, worauf er sich
bei Mario Barth einldsst, sodass jeder schon vor Beginn seiner Show aufs Lachen vor-
bereitet ist. Hier kommt damit wieder der Mechanismus des Primings zum Zuge: Die
Menschen im Publikum eines Comedians sind voreingenommen. Sie bringen eine innere
Bereitschaft zum Lachen mit in die Vorstellung. Kaum einer hat schlechte Laune, die
sich durch die Biihnenshow bessern soll, sondern alle haben bereits gute Laune, bevor
die Vorstellung beginnt. Dieser Mechanismus des Primings greift fast immer, denn Men-
schen haben eigentlich immer Erwartungen, wenn sie Teil eines Publikums sind. Bei
Mario Barth ist es die Erwartung, dass es witzig wird.

Ein Publikum hat auch dann Erwartungen, wenn es eine unserer Pridsentationen
besucht — es ist ebenfalls geprimt. Allerdings ist es kein Priming auf Lachen, sondern
eher ein Priming auf Ernsthaftigkeit, denn es geht in unseren Prédsentationen ja in der
Regel um fachliche Themen im Arbeitsumfeld, wo Witz und Humor eher die Ausnahme
sind. Daher ist es fiir einen Prisentator durchaus schwierig, mit Witzen und Humor
Lacher zu erzeugen, selbst wenn die Witze wirklich gut sind, weil der Modus des Pub-
likums auf Ernsthaftigkeit steht. Wollen wir Witze und Humor nutzen, miissen wir
Schritt fiir Schritt den Modus dndern, was im Laufe der Prdsentation wunderbar gelingen
kann. Nur zu Beginn ist das eben schwierig, weil es einfach etwas dauert, den Modus zu
indern. Und nichts ist schlimmer als ein Witz, dessen Pointe nicht ziindet. Daher sollten
wir auf Witze und Humor als Opening verzichten.

> lhr Publikum kommt immer in einem bestimmen Modus in |hre Prasentation.
Achten Sie darauf, dass lhre Er6ffnung zu diesem Modus passt.

Auf provokante Thesen sollte verzichtet werden, weil sie eine Spielart der Ironie darstel-
len, schlieBlich soll ja niemand wirklich provoziert werden. Allerdings ist es fiir unser
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Publikum nicht so leicht, zwischen Ironie und Ernsthaftigkeit zu unterscheiden, denn es
kennt uns zum Zeitpunkt des Openings in der Regel ja noch nicht. Daher kann eine pro-
vokante These zu Beginn schnell falsch verstanden werden, und die emotionale Befind-
lichkeit unseres Publikums verschlechtert sich. Dann hitten wir nicht nur keine positive
Emotionalitit erreicht, die fiir Aufmerksamkeit und Lernen so wichtig ist, sondern eine
negative Emotionalitit erzeugt, die beides verhindert. Aulerdem kann es natiirlich sein,
dass sich jemand wirklich provoziert fiihlt, auch wenn ihm die Ironie unserer These
durchaus bewusst ist. Damit hitten wir ebenfalls das Gegenteil von dem erreicht, was fiir
einen guten Start in eine Prisentation wichtig ist. Also ist es besser, auf Provokationen zu
verzichten, auch wenn sie nicht ernst gemeint sind.

Empfohlene Dosierung

Die erste Frage bei der Dosierung der inhaltlichen Eroffnung lautet: Brauchen wir immer
ein Opening? Meine Antwort hierzu lautet: Ja, denn wir sollten immer versuchen, posi-
tive Emotionalitiit zu erzeugen. Die zweite Frage lautet dann: Welches Opening sollten
wir wihlen? Die Antwort hierauf ist nicht so einfach. Sie hingt davon ab, wie viel Zeit
wir fiir unsere Pridsentation und damit auch fiir das Opening haben und wie sicher wir
in der Anwendung der verschiedenen Openings sind. Je mehr Zeit zur Verfiigung steht,
desto ldanger darf unser Opening sein, auch wenn wir es nicht iibertreiben sollten. Als
Daumenregel bietet sich an, dass die gesamte Erdffnung, vom Gang auf die Biihne bis
zum Ende der inhaltlichen Eroffnung nicht mehr als ca. 10 % der gesamten Prisenta-
tionszeit einnehmen sollte. Wenn Sie 90 min zur Verfiigung haben, sind zehn Minuten
fiir die Eroffnung angemessen, haben Sie ein Training, das von 9:30 bis 16:30 Uhr geht,
kann Thre Eroffnung ruhig eine gute halbe Stunde dauern.

Anspruchsvolle Openings, etwa das Erzdhlen einer Geschichte oder der Einsatz von
Objekten, sollten nur eingesetzt werden, wenn Sie bereits Ubung mit den entsprechenden
Werkzeugen haben, zum Beispiel wenn Sie sie bei einer anderen Préisentation bereits ein-
setzen konnten. Ansonsten greifen Sie lieber auf einfache Openings zuriick, etwa aktu-
elle Nachrichten oder Zitate.

Auf einen Blick

e Nach den ersten Schritten und Worten sowie dem motivorientierten Nutzenver-
sprechen folgt das inhaltliche Opening. Es stellt einen ersten inhaltlichen Bezug
zu unserer Idee her.

e Gute Openings sind aktuelle Nachrichten, praktische Beispiele, Zitate,
Geschichten, Cartoons, Fotos, Videoclips oder Objekte zum Anfassen, sofern
wir es damit schaffen, positive Emotionen bei unserem Publikum zu erzeugen.

e Als Openings weniger gut geeignet sind die Vorstellung der Agenda, Witze und
Humor sowie die Verwendung provokanter Thesen.
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4.2.2 Dramaturgie planen und steuern

Vielleicht ist Thnen das auch schon einmal passiert: Sie besuchen eine Présentation, weil
der Titel und die Kurzbeschreibung des Inhaltes spannend klangen. Mit positiven Erwar-
tungen verfolgen Sie die ersten Ausfiihrungen des Referenten, der seine Gedanken und
Ansichten mithilfe einer PowerPoint- oder Keynote-Présentation vorstellt. Doch trotz aller
positiven Erwartungen lédsst Thre Aufmerksamkeit schnell nach, und bald ertappen Sie
sich dabei, dass Thre Gedanken abschweifen. Sie denken an Thren Partner, daran, was am
nichsten Tag auf der Arbeit ansteht oder was Sie noch einkaufen miissen. Wie kann es zu
einer solchen Ablenkung kommen, schlieBlich fanden Sie das Thema doch so spannend?

Wenn wir im Nachhinein iiber Prisentationen sprechen und diese als gut bewerten,
liegt das oft daran, dass der Prisentator die Inhalte ,,gut riibergebracht hat*. Oder anders
ausgedriickt: Eine Prisentation hat uns deswegen nicht gut gefallen, weil der Prisenta-
tor uns nicht erreichen konnte oder langweilig vorgetragen hat. Das eigentliche Problem
ist also die Ideenvermittlung und nicht die generelle Attraktivitdt der Inhalte. Denn Sie
haben bestimmt auch schon Pridsentatoren erlebt, die trockene Themen wie Bilanzie-
rungsverfahren oder Rechtsvorschriften so mitreilend prisentiert haben, dass Sie sich
die Frage gestellt haben, warum Sie nicht Buchhalter oder Rechtsanwalt geworden sind.

Was ist der eigentliche Grund dafiir, dass uns bestimmte Inhalte erreichen und andere
eben nicht? Eine positive Wirkung des Prisentators tiber Sympathie, Klarheit, Dynamik
und Interaktion ist wichtige Voraussetzung, sie ist aber keine Garantie dafiir, dass Inhalte
einer Prisentation wirklich ankommen, insbesondere wenn es sich um relativ lange Pri-
sentationen handelt. Das Problem ist in der Regel, dass Inhalte nicht hirngerecht aufbe-
reitet sind, sodass die Publikumsgehirne friiher oder spiter abschalten. Dabei verstehe
ich unter einer hirngerechten Aufbereitung von Inhalten die Beachtung von drei ent-
scheidenden Besonderheiten des menschlichen Wahrnehmens und Denkens:

1. Menschen brauchen zunichst ein strukturelles Geriist fiir eine Pridsentation, ehe sie
sich inhaltlich auf einzelne Gedankenginge einlassen kénnen.

2. Menschen denken vor allem in Bildern und nicht in abstrakten Inhalten.

3. Die menschliche Aufmerksamkeitsspanne betrdgt 15 bis 20 min bzw. lediglich drei
bis fiinf Minuten bei besonders intensiver Konzentration.

Wenn diese drei Besonderheiten (und zwar alle drei) nicht beriicksichtigt werden, werden
Ideen auch nicht oder zumindest nicht vollstindig transportiert werden. Durch die Bertick-
sichtigung dieser drei Aspekte konnen also drei duflerst negative Konsequenzen vermieden
werden, die sich mit drei englischen Schlagworten auf den Punkt bringen lassen:

1. Getting lost: Unser Publikum verliert den roten Faden unserer Prisentation aus den
Augen, weil es nicht weif}, worauf wir inhaltlich hinaus wollen, wo wir gerade sind
und was das bereits Priasentierte mit dem Ziel unserer Priasentation zu tun hat.
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2. Getting bored: Unser Publikum wird gelangweilt, weil wir zu viel Text oder textlas-
tige Tabellen einsetzen.

3. Getting tired: Unser Publikum wird miide, weil wir seine Aufmerksambkeit iiberméfig
strapazieren.

Die im Folgenden dargestellten Werkzeuge zielen darauf ab, diese negativen Konsequen-
zen zu vermeiden: Strukturen schaffen, um das Ziel der Prisentation und den roten Faden
immer im Blick zu haben, in Bildern sprechen, um Langeweile zu vermeiden, und Ldin-
gen derart meistern, dass die Aufmerksamkeit nicht iiberstrapaziert wird.

4.2.2.1 Strukturen schaffen

Der rote Faden als Reise

Um zu vermeiden, dass unser Publikum wihrend unserer Prisentation inhaltlich verloren
geht, was ich eben mit getting lost bezeichnet habe, miissen wir unseren roten Faden zu
einem sehr frithen Zeitpunkt vorstellen und immer wieder auf ihn zuriickkommen. Dazu
eignet sich nichts besser als die Darstellung unserer Agenda. Jetzt denken Sie vielleicht,
dass Agenda-Folien schrecklich langweilig sind und wir damit zwar vermeiden, dass
unser Publikum den roten Faden verliert, es aber bereits direkt zu Beginn einer Présen-
tation gelangweilt wird (getting bored). Nun, das kommt ganz darauf an, wie wir unsere
Agenda prisentieren.

Das Problem bei der Vorstellung einer Agenda ist oft, dass sie einfach vorgelesen
wird: ,,Als erstes kommt [...], als zweites [...] und am Ende [...].* Das reine Vorlesen
schafft aber noch keine echten Strukturen in den Kopfen unserer Zuhorer. Erst das Vor-
tragen der Agenda im Sinne einer — lassen Sie es mich etwas pathetisch ausdriicken —
Reise, auf die wir unser Publikum mitnehmen, schafft Verstindnis. Dazu stellen wir die
einzelnen Punkte der Agenda mit einem kurzen konkreten Ausblick auf das, was dort
inhaltlich passieren wird, vor und versuchen, diese Punkte so bildhaft wie moglich dar-
zustellen. Auch sollten wir darauf eingehen, wie die einzelnen Punkte der Agenda mit-
einander in Verbindung stehen, wieso es also logisch ist, dass auf unseren ersten Punkt
der zweite folgt und darauf der dritte. Eben genauso, wie wir es bei der Vorstellung einer
Reise machen wiirden, bei der die einzelnen Stationen sinnvoll aneinandergereiht sind,
um in der gegebenen Zeit moglichst viele unterschiedliche Facetten eines Landes ken-
nenzulernen. Daher eignet sich der Erkldarungsspot besonders gut zur Vorstellung der
Agenda, weil wir dort direkt an der Projektionsflache stehen und beim Vortragen der
Agenda immer wieder visuell auf die einzelnen Punkte der Agenda Bezug nehmen kon-
nen (vgl. ,,Aus der Praxis: Foliengestaltung®).

> Stellen Sie Ihrem Publikum die Agenda lhrer Prasentation so vor, dass es sich
genau vorstellen kann, was in den einzelnen Abschnitten behandelt wird und
es Lust bekommt, diese Abschnitte von lhnen prédsentiert zu bekommen.
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Aus der Praxis: Foliengestaltung

Wie sollten Prisentationsfolien optisch gestaltet werden? RegelmiBig diskutiere ich
hieriiber mit einem Freund, dem Inhaber einer Werbeagentur. Vor allem bei zwei
Punkten scheiden sich unsere Geister. Erstens bei der Frage, ob Seitenzahlen auf
Folien gehoren, und zweitens, ob die Agenda auf jeder Seite zu sehen sein sollte.
Seine Einstellung ist ganz klar: Fiir ihn ist sind sowohl die Darstellung von Seitenzah-
len als auch der Agenda aus gestalterischer Sicht ein Verbrechen. Ich sehe das nicht
so: Um in der Diskussion am Ende einer Prisentation schnell zu einzelnen Folien
zu springen, ist eine Nummerierung extrem hilfreich.!! So geht keine Zeit fiir lan-
ges Durchklicken verloren. Und die Darstellung der Agenda am unteren, linken oder
rechten Rand einer Folie, mit einer farbigen, fetten oder kursiven Hervorhebung des
aktuellen Abschnittes, erleichtert die Orientierung.

Im Wettbewerb zwischen Gestaltung und Struktur gewinnt fiir mich stets die
Struktur. Erst dann, wenn unser Publikum weifl, wo wir inhaltlich stehen, warum
wir gerade dort sind und wo wir noch hinkommen werden, kann eine ansprechende
Gestaltung ihre Uberzeugungskraft entfalten. Andersherum funktioniert das nicht.
Aber natiirlich wiirde mein Freund der Werbefachmann das etwas anders bewerten.

Argumentationsarten

Selbstverstindlich fillt unsere Agenda nicht vom Himmel. Sie ist das Ergebnis der Pla-
nung und Gestaltung unserer Inhalte. Wir {iberlegen, welche Punkte wir ansprechen wol-
len, um unsere Idee erfolgreich zu transportieren, und bringen diese in eine geeignete
Reihenfolge. Im Rahmen der Prisentationsentwicklung sind wir also mit der Herausfor-
derung konfrontiert, unsere Gedanken zu strukturieren — eine der schwierigsten Aufga-
ben beim Prisentieren iliberhaupt. Es gibt viele verschiedene Moglichkeiten, Gedanken
zu strukturieren und daraus Argumentationsketten zu stricken. Die drei am meisten ver-
breiteten mochte ich im Folgenden vorstellen.

Die erste Argumentationsart, die ich Thnen vorstellen mochte, ist die chronologi-
sche. Sie strukturiert Gedanken in einer zeitlichen Logik, sodass als Erstes das vorge-
stellt wird, was auch als Erstes passiert ist, als Zweites das, was danach passiert ist und
so weiter. Wir argumentieren oft chronologisch, weil unser Gehirn Erinnerungen in der
Reihenfolge abspeichert, in der sie passiert sind (vgl. Shaw 2016, S. 43). Sie kennen
chronologisch orientierte Priasentationen aus Urlaubsberichten Threr Freunde: Sie sehen
zunichst Fotos vom Abflug, dann von der Ankunft im Hotel, dann von den einzelnen
Tagen vor Ort, dann von der Riickreise.

Technisch ist das Springen auf eine bestimmte Folie bei PowerPoint oder Keynote ganz einfach:
Wichtig ist, dass Sie sich im Prdsentationsmodus befinden. Wenn Sie dann die Seitenzahl iiber
die Tastatur eingeben und anschliefend Enter driicken, springen Sie direkt auf die entsprechende
Seite.
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In Zeiten der digitalen Fotografie wird diese chronologische Art der Urlaubsprisen-
tation manchmal zur Qual, da wir uns unter Umstinden mehrere Hundert Fotos ansehen
miissen. Viel angenehmer wire es doch, wenn unsere Freunde eine Vorauswahl solcher
Bilder treffen wiirden, die ihr Urlaubserlebnis am ehesten verkorpern, und uns dazu ihre
Erfahrungen berichten wiirden. Denn uns ist es ja vollkommen egal, ob der Traumstrand
am ersten oder fiinften Tag besucht wurde. Wir wollen solche Fotos sehen, die uns Spaf}
machen, obwohl wir nicht im Urlaub dabei waren. Das sind in der Regel weniger als 20,
denn die wenigsten von uns sind wirklich begnadete Fotografen. Und 20 Bilder reichen
vollkommen aus, um einen lebendigen Eindruck vom Urlaub zu bekommen.

Chronologische Darstellungen beschreiben in der Regel Ereignisse aus der Vergan-
genheit. Das Problem chronologischer Darstellungen ist dabei oft, dass jede Zeiteinheit
(etwa Urlaubstage) als gleich wichtig erachtet wird, sodass Zeittreue mit Relevanz ver-
wechselt wird. Um in der Urlaubsanalogie zu bleiben: Niemand interessiert sich fiir die
Bilder des Regentages, denn bei schlechtem Wetter werden die meisten Fotos ebenfalls
schlecht. Eine chronologische Darstellung von Gedanken ist also oftmals nicht zielgrup-
pengerecht, weil wichtige und unwichtige Aspekte aneinandergereiht werden.

Die zweite Argumentationstechnik ist die sachlogische. Stellen Sie sich vor, Sie
mochten jemandem erkldren, wie ein bestimmtes Gericht, etwa Ihr Lieblingskuchen,
zubereitet wird. Dazu erldutern Sie den Vorgang des Backens sachlogisch: Nimm 250 g
Mehl und vermenge es mit 3 Eiern, nimm dann 50 g Butter und so weiter. Der Unter-
schied zur chronologischen Darstellung besteht darin, dass sachlogische Ausfiihrungen
eher vorschreibenden Charakter haben. Es geht nicht darum, was in der Vergangenheit
passiert ist, sondern wie etwas ablaufen sollze.

Sachlogische Darstellungen haben den Vorteil, dass sie in der Regel nur solche Argu-
mente enthalten, die auch wirklich notwendig sind, um ein bestimmtes Ziel zu errei-
chen. Sie werden nur wenige Kochanleitungen finden, in denen steht, dass Sie zwischen
Arbeitsschritt drei und vier einen groflen Schluck Rotwein trinken sollten (auch wenn
Sie das vielleicht dennoch tun). Der Nachteil sachlogischer Argumentationen ist aller-
dings, dass zu Beginn niemand absehen kann, worauf die Argumentation hinauslduft.
Wenn Sie also nicht zunéchst erldutern, dass ein Kuchen gebacken werden soll, dann ist
der Hinweis, dass Mehl und Eier zu vermengen sind, hochst irritierend, denn jeder fragt
sich: Wozu das Ganze?

Daher empfehle ich die dritte Argumentationstechnik, die sogenannte teleologische
Argumentation. Die Teleologie ist die Lehre des zielgerichteten Vorgehens. Den Aus-
druck fele kennen Sie nicht zuletzt vom Telefon oder vom Teleobjektiv Threr Kamera. Er
stammt aus dem Griechischen und bedeutet weit oder fern. Eine teleologische Argumen-
tation richtet sich auf das in der Ferne liegende Ziel und richtet alle Argumente auf die
Erreichung dieses Ziels aus (vgl. auch den ,,Exkurs: Die Macht von Zielen*). Zunéchst
geht es bei einer teleologischen Argumentation also darum, seinem Publikum klar zu
machen, welches Ziel man erreichen will. AnschlieBend wird sich diesem Ziel Schritt fiir
Schritt, also Argument fiir Argument, genéhert.
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Exkurs: Die Macht von Zielen

Seit den 1960er Jahren untersuchte der amerikanische Psychologe Edwin Locke, spéter zusammen
mit seinem Kollegen Gary Latham, den Einfluss von Zielen auf die Motivation von Menschen.
Seine Zielsetzungstheorie ist eine der bekanntesten Motivationstheorien iiberhaupt, und seine
Erkenntnisse iiber die Funktionsweise von Zielen haben es in viele Organisationen auf der ganzen
Welt geschafft (vgl. Locke und Latham 1990). Locke geht davon aus, dass Ziele dann besonders
motivierend wirken, wenn sie einige Voraussetzungen erfiillen: Die Person, die ein Ziel erreichen
mochte, sollte regelmifBig Feedback dazu bekommen, wie nah sie schon am Ziel ist. Ziele soll-
ten greifbar und konkret formuliert sein. Die gesetzten Ziele sollten vom Schwierigkeitsgrad her
zur Qualifikation der Person passen, die sie erreichen mochte. Auflerdem sollte die Zielakzeptanz
moglichst hoch sein. Sind diese Voraussetzungen erfiillt, konnen wir von guten Zielen sprechen.
Sie bewirken konzentriertes und fokussiertes Arbeiten, steigern die Bereitschaft, sich zur Zielerrei-
chung anzustrengen und ausdauernd an ihr zu arbeiten, und unterstiitzen die Entwicklung innovati-
ver Problemldsungen (vgl. Berthel und Becker 2010, S. 64).

Allerdings war Locke nicht der erste, der die Macht von Zielen erkannte. Schon vor ihm, in den
1950er Jahren, entwickelte der amerikanische Managementvordenker Peter Drucker einen Fiih-
rungsansatz, der noch heute sehr populir ist: Management by Objectives — Fiihren mit Zielen (vgl.
Drucker 2009). Der 6sterreichische Managementforscher und -berater Fredmund Malik folgt dem
Geiste Druckers und pliddiert nach wie vor vehement dafiir, mit Mitarbeitern Ziele zu vereinbaren:
,Die erste Aufgabe wirksamen Managements ist es, fiir Ziele zu sorgen* (Malik 2007, S. 176).

Die Macht von Zielen ist unbestritten. Wir sollten diese Macht nicht nur im Management, son-
dern auch fiir unsere Prisentationen nutzen. Damit ist die allererste Frage, die wir im Zuge der
Prisentationsvorbereitung beantworten miissen: ,,Welches Ziel wollen wir erreichen?

Weil iiber eine stringente Zielorientierung unserer Ausfiihrungen immer klar ist, worauf
wir erstens hinaus wollen und wie wir zweitens gedenken dorthin zu kommen, bietet es
sich in einer Prisentation an, teleologisch zu argumentieren. Genau diese zwei Aspekte
sind dann die Grundlage fiir unsere Agenda, um die es mir ja in diesem Abschnitt geht.

Was bietet sich denn nun als Ziel im Rahmen einer teleologischen Argumentation an?
Natiirlich das Ziel, das sich in unserem motivorientierten Nutzenversprechen verbirgt.
Lassen Sie mich zur Verdeutlichung noch einmal mein bereits genanntes Nutzenverspre-
chen darstellen: ,,Ich verspreche Ihnen, dass Sie bis heute Abend mindestens drei neue
Werkzeuge kennengelernt haben, die Thnen die Arbeit als Fiihrungskraft erleichtern.*
Hierbei besteht das Ziel darin, verschiedene Werkzeuge der Personalfiihrung, welche die
Fiihrungsarbeit erleichtern, vorzustellen. Wahrscheinlich werden wir mehr als drei vor-
stellen, damit wir unser Ziel auch erreichen konnen.

Uber allen Strukturen steht letztendlich das Ziel unserer Prisentation, aus dem wir
dann unser Nutzenversprechen ableiten (und nicht umgekehrt). Beides sollten wir strikt
auf die Motive und Erwartungen unseres Publikums zuschneiden.

Strukturen anlegen

Die streng teleologische Vorbereitung unsere Présentation ist der Erfolgsfaktor fiir die Schaf-
fung einer nachvollziehbaren Argumentation. Einen wunderbaren Impuls zur Strukturierung
von Gedanken liefert die ehemalige McKinsey-Beraterin Barbara Minto. Mit ihrem Prinzip
der Pyramide (vgl. Minto 2005) zeigt sie, wie sich Gedanken so strukturieren lassen, dass
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sie fiir einen Adressaten, sei es der Leser eines Berichtes oder das Publikum einer Prisen-
tation, klar nachvollziehbar werden. Dazu spricht Minto zwei Empfehlungen aus. Der erste
Hinweis besteht darin, einen Gedankengang zunéchst logisch abzubilden, bevor er in eine
Prisentation iiberfiihrt wird. Der zweite darin, Gedanken pyramidenformig anzuordnen.
Schauen wir uns beide Aspekte einmal genauer an.

Das logische Abbilden eines Gedankenganges losgeldst von einer PowerPoint- oder
Keynote-Prisentation fiihrt dazu, dass unsere ersten Uberlegungen auf einem Blatt
Papier, einem Flipchart oder durch eine Mind-Map-Software abgebildet werden. Das
mag auf den ersten Blick unattraktiv erscheinen, weil es mehr Arbeit verlangt. Es zahlt
sich aber am Ende aus, weil die spitere Gestaltung von Folien und das Uben der Prisen-
tation dann deutlich schneller gehen. Also machen Sie eine Zeichnung oder Skizze zur
Logik Ihrer Présentation, bevor Sie mit der Arbeit an einzelnen Folien beginnen.

Fiir die Art und Weise, wie wir unsere Gedanken darstellen, empfiehlt Minto eine
Pyramide. Charakteristisch fiir eine Pyramide ist, dass sie sich nach unten hin verbreitert.
Diese Herangehensweise ist fiir Gedankenginge sehr gut geeignet, da wir in der Regel
mit einer Aussage beginnen, fiir gewohnlich dem Ziel unserer Prisentation. Dieses Ziel
gilt es dann Schritt fiir Schritt, also iiber mehrere Aussagen hinweg, zu erreichen. So
folgt unsere Argumentation einem generellen Logikmuster, das da heif3t: vom Allgemei-
nen zum Speziellen. Und dieses Logikmuster entspricht der Form einer Pyramide: von
oben nach unten breiter werdend.

Stellen Sie sich einmal eine einfache Pyramide mit drei Ebenen vor. In welchem Ver-
hiltnis stehen dann Aussagen auf ein- und derselben Ebene und in welchem Verhiltnis
Aussagen von iiber- und untergeordneter Ebene? Nach Mito haben Aussagen derselben
Ebene auch inhaltlich dieselbe Logik: Apfel, Birnen und Bananen sind alle auf derselben
Logikebene, Apfel, Birnen und Karotten sind es nicht. Es muss also eine schliissige hori-
zontale Beziehung in einer Pyramide geben, und diese besteht in der logischen Gleich-
heit von Argumenten derselben Ebene.

Das Verhiltnis von iiber- und untergeordneten Ebenen ergibt sich nach Minto durch
die Herleitung einer logischen Frage, die beide Ebenen verbindet: Wenn Sie einen Vor-
trag tiber vergessene Obstsorten halten, besteht das Ziel (oberste Ebene) vielleicht darin,
dem Publikum die wichtigsten vergessenen Obstsorten vorzustellen. Die erste Frage, die
man sich dann stellen konnte, wire: ,,Warum sind Obstsorten in Vergessenheit geraten?*,
sodass Sie auf Ebene 2 Griinde hierfiir nennen. Eine weitere Frage konnte sein, wel-
che Obstsorten in Vergessenheit geraten sind, sodass Sie (ebenfalls auf Ebene 2, aber in
einem anderen Argumentationsstrang) diese Obstsorten nennen konnten. Dazu passend
konnten Sie schlieflich die Frage nach den wichtigsten Vitaminen und Spurenelementen
dieser Obstsorten stellen, die Sie dann auf Ebene 3 beantworten (vgl. Abb. 4.1).

Die Pyramidenlogik ist universell einsetzbar. Es ist egal, ob sie eine Prdsentation zu
Obst, Personalfiihrung oder einem anderen Thema halten. Ausgehend von dem bereits
angesprochenen Ziel einer Prisentation, darin verschiedene Werkzeuge der Personalfiih-
rung vorzustellen, wiirde die Pyramide wie in Abb. 4.2 aussehen.
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Vergessene
Obstsorten
Warum sind Obstsorten in Vergessenheit geraten? Welche Obstsorten sind in Vergessenheit geraten?
Grinde fur das Nennung
Vergessen der vergessener
Obstsorten Obstsorten
Welche wichtigen Vitamine enthalten sie? Welche wichtigen Ballaststoffe enthalten sie?
Darstellung der Darstellung der
Vitamine der Spurenelemente
Obstsorten der Obstsorten

Abb. 4.1 Pyramidenstruktur einer Argumentation zu vergessenen Obstsorten

Vorstellung von Werkzeugen
der Personalfiihrung, welche
Flhrungsarbeit erleichtern

Was sind die Hauptschwierigkeiten Welche Werkzeuge zur Erleichterung
bei der Personalfiihrung? der Fiihrungsarbeit gibt es?

Darstellung der
Hauptschwierigkeiten
bei der Personalfiihrung

Nennung geeigneter
Flhrungswerkzeuge

Was ist bei deren Anwendung zu beachten?  Wobei helfen diese Werkzeuge nicht weiter?

Darstellung von Darstellung von
Anwendungshinweisen Anwendungsgrenzen
fur jedes Werkzeug fur jedes Werkzeug

Abb. 4.2 Pyramidenstruktur einer Argumentation zu Fithrungswerkzeugen

Strukturen iiberfiihren

In der Regel ist die Darstellung der Pyramidenstruktur nicht Teil der eigentlichen Pri-
sentation, denn sie dient eher dazu, unsere Gedanken zu ordnen. Wie kann es dann gelin-
gen, aus einer Pyramide eine folienbasierte Prdsentation zu machen, welche die Logik
der pyramidenhaften Darstellung transportiert? Dazu miissen wir uns zunidchst einmal
verdeutlichen, dass eine Pyramide zwei Dimensionen hat, ndmlich eine horizontale
(Argumentationsbreite) und eine vertikale (Argumentationstiefe). Die Darstellung von
Folien iiber PowerPoint oder Keynote ist aber eindimensional: Auf einen Spiegelstrich
folgt der néchste, auf eine Folie folgt eine weitere Folie. Die gingigen Prisentationspro-
gramme stellen Inhalte immer sequenziell dar, immer einen Punkt nach dem anderen.!?

12Etwas anders funktioniert zum Beispiel die Priisentationssoftware Prezi, auf die ich spiter noch
eingehen werde (vgl. Abschn. 4.3.1.1).
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Die Schwierigkeit besteht also darin, zwei Dimensionen in eine zu iiberfiihren. Um ver-
standlich zu machen, wie das gelingen kann, habe ich die Pyramidenstruktur in Abb. 4.3
einmal etwas anders dargestellt. Stellen Sie sich dazu vor, Sie wollten ein Buch zu Werk-
zeugen der Personalfiihrung schreiben. Die logische Gliederung der Kapitel, Abschnitte
und Unterabschnitte Thres Buches sidhe dann ungefihr so aus wie in Abb. 4.3.

Die Bezeichnung der jeweiligen Gliederungspunkte und einen priagnanten inhaltli-
chen Titel konnen wir dann als Folientitel in die Kopfzeile der jeweiligen Folie iiber-
nehmen (vgl. Abb. 4.4). Wenn Thnen diese Art der Darstellung zu formal ist, kdnnen
Sie auch auf eine stdrker visuell ausgerichtete Gestaltung der Kopfzeile setzen (vgl.
Abb. 4.5). Die Aussagekraft der beiden Varianten ist identisch, die erste, formalere, ist
fiir die meisten Menschen allerdings etwas eingidngiger, dafiir aus gestalterischer Sicht
weniger ansprechend.

Kapitel 1
Strukturgebende Frage Strukturgebende Frage
Abschnitt 1.1 Abschnitt 1.2
Strukturgebende Frage Strukturgebende Frage
Unterabschnitt 1.2.1 Unterabschnitt 1.2.2

Abb. 4.3 Kapitel und Abschnitte in einer Pyramide

1.2.1 Anwendungshinweise zu Fiihrungswerkzeugen

Filihren mit Zielen:
1. Ziele sollten erreichbar sein.
2. Ziele sollten anspruchsvoll sein.

3. Ziele sollten vom Mitarbeiter mit festgelegt werden.

Ziel | Schwierigkeiten | Werkzeuge | Fazit S.6

Abb. 4.4 Aus der Pyramidenstruktur abgeleitete Folie (formale Variante)
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Geeignete Anwendungs-
Werkzeuge hinweise

Flihren mit Zielen:
1. Ziele sollten erreichbar sein.
2. Ziele sollten anspruchsvoll sein.

3. Ziele sollten vom Mitarbeiter mit festgelegt werden.

Ziel | Schwierigkeiten | Werkzeuge | Fazit S.6

Abb. 4.5 Aus der Pyramidenstruktur abgeleitete Folie (gestalterische Variante)

Im unteren Teil der Folien ist immer die Agenda unserer Pridsentation zu finden,
wobei der Punkt optisch hervorgehoben ist, an dem wir uns gerade befinden. Die Agenda
bezieht sich in der Regel auf die zweite Ebene der Pyramide, ergidnzt um Einfiihrung
(inkl. unserer Zielsetzung) und Fazit. Wenn Thre Pyramide allerdings deutlich breiter
oder tiefer ist als meine in diesem Beispiel, kann die Agenda auch etwas anders ausse-
hen. Wichtig ist zu beriicksichtigen, dass Agenda und Folientitel nicht dieselbe Funktion
haben: Die Agenda befasst sich mit der Breite unserer Ausfiihrungen, die Folientitel in
der Kopfzeile geben eine Orientierung in Bezug auf ihre Tiefe. Nur wenn wir zwischen
Breite und Tiefe unterscheiden und beides auf der Folie nachvollziehbar dargestellt wird,
gelingt die Uberfiihrung der zweidimensionalen Pyramidenstruktur in die eindimensio-
nale Prisentationslogik. Das fiihrt dazu, dass wir in jeder Prdsentation an zwei Stellen
Platz brauchen, um unsere Struktur abzubilden (vgl. hierzu auch ,,Aus der Praxis: Pri-
sentationsvorlagen®).

Aus der Praxis: Prasentationsvorlagen

Viele Unternehmen verfiigen tiber Prasentationsvorlagen im Corporate Design, sodass
sich Logo und Unternehmensfarben in jeder Prisentation wiederfinden. Oft sind auch
feste Textfelder vorgegeben oder es ist festgelegt, wo Inhalte eingefiigt werden diirfen
und wo nicht. In meinen Trainings hore ich daher immer wieder, dass es gar nicht
moglich sei, die von mir vorgeschlagene Logik zur optischen Strukturierung vor-
zunehmen. Leider muss ich dem oft zustimmen: Je starrer die Vorgaben sind, desto
weniger Gestaltungsspielraum gibt es. Allerdings schlieffit die Existenz einer Présen-
tationsvorlage im Corporate Design die optische Strukturierung von Folien nach mei-
nem Vorbild nicht zwingend aus. In vielen Fillen konnen Sie selbststindig Kisten
und Text einfiigen und diese ausgehend von den Unternehmensfarben gestalten und
farblich abstufen. Die Konsequenz ist oft lediglich, dass auf einer Folie weniger Platz
ist. Das wiederum ist nicht weiter schlimm, denn erstens neigen wir ohnehin dazu, zu
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viele Inhalte auf eine Folie zu packen, und zweitens konnen wir einen Gedanken, der
nicht mehr auf eine Folie passt, ja einfach auf der nichsten darstellen. Platz ist nicht
das Problem, schlechte Nachvollziehbarkeit unserer Ausfiihrungen aufgrund man-
gelnder Strukturierung wird jedoch sehr schnell zu einem.

Insgesamt ergibt sich damit eine feste Herangehensweise bei der Vorbereitung einer Pri-
sentation:

1. Présentationsziel festlegen

2. Inhalte der Prisentation nach dem Prinzip der Pyramide strukturieren
3. Aus der Pyramide eine sinnvolle Agenda ableiten

4. Folientitel festlegen und Folieninhalte gestalten

Killing Darlings

In Prisentationsratgebern wird zur Vorbereitung einer Prisentation oftmals ein Brain-
storming empfohlen (vgl. exemplarisch Reynolds 2010, S. 86). Oder es wird vorgeschla-
gen, erst einmal reichlich mogliche Inhalte zu sammeln und dann zu entscheiden, welche
davon wirklich verwendet werden sollen (vgl. Seifert 2006, S. 53). Beiden Empfeh-
lungen kann ich mich nur begrenzt anschlieBen, denn sie widersprechen unserer teleo-
logischen Herangehensweise. Am Anfang unserer Uberlegungen sollte immer das Ziel
unserer Prisentation stehen. Alle Inhalte sind auf dieses Ziel auszurichten. Hierbei helfen
weder Brainstorming noch eine Stoffsammlung, sondern nur die systematische Entwick-
lung von Argumentationsketten nach dem Pyramidenprinzip.

Allerdings konnen wir unserem Gehirn das Denken natiirlich nicht verbieten, sodass
selbst der systematischste Pyramidenbauer eine Vielzahl gedanklicher Assoziationen hat:
Unsere kognitiv-sprachliche Ebene 3 versorgt uns mit Ideen, auch wenn wir sie nicht
darum bitten (mehr dazu beim néchsten Werkzeug). Weil uns unsere eigenen Ideen lieb
und kostbar sind, schlieBlich sind es ja unsere Ideen, tendieren wir dazu, moglichst viele
dieser Ideen in unserer Présentation unterzubringen. Hier greift der sogenannte Besitz-
tumseffekt. Er bewirkt, dass Dinge fiir uns an Wert gewinnen, sobald sie uns gehoren
(vgl. Kahneman 2012, S. 356 ff.). Und dieser Effekt greift nicht nur bei materiellen Din-
gen, sondern auch bei Ideen (vgl. Taleb 2014, S. 182). Nun ist es natiirlich nicht immer
sinnvoll, alle unsere Ideen unterzubringen, denn nur weil uns eine Idee lieb und kostbar
ist, ist sie fiir unser Publikum noch lange nicht relevant. Schlimmstenfalls iiberfordern
wir unser Publikum mit der Vielzahl an Ideen und Gedanken, die wir unbedingt trans-
portieren wollen, und der rote Faden geht verloren. Aus diesem Grund plidiere ich fiirs
Killing Darlings.

Killing darlings stammt aus der Medienbranche (vgl. McGowan und Bowman 2014,
S. 85 f.). Wird eine Reportage oder ein Beitrag gefilmt, nimmt der Kameramann in der
Regel mehr Bilder auf, als spéter im Film gezeigt werden konnen. Alle Bilder unterzu-
bringen, wiirde den Zeitrahmen des Films sprengen, also miissen Bilder geopfert werden.
Sie schaffen es nicht in den fertigen Film, auch wenn sie noch so schon sind. Dafiir steht
Killing Darlings.
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Auch bei der Strukturierung unserer Présentation sollten wir uns die Frage stellen: Ist
dieser Gedanke wirklich notwendig? Konkreter noch: Ist dieser Gedanke wirklich geeig-
net, um mein Préisentationsziel zu erreichen? In vielen Fillen ist er das nicht, sondern nur
fiir uns personlich wichtig. In einem solchen Fall: weg damit.

Nicht (zu sehr) abschweifen

Das stringente Folgen unserer Struktur wihrend der Prisentation, vom ersten Punkt der
Einfiihrung bis letzten Aspekt des Schlussteils, bezeichne ich als stringente Argumenta-
tion. Sie ist der direkte Weg vom Anfang zum Ende. Das Gegenteil ist das Abschweifen.
Beim Abschweifen bleiben wir auf einer Stufe unserer Argumentation stehen, kommen
vom Hundertsten ins Tausendste und verlieren uns damit im Detail. Die Vorbereitung
einer sauberen Prisentationsstruktur und das Vorstellen dieser Struktur am Anfang unse-
rer Préasentation ist damit nur das Eine. Etwas ganz anderes und ungleich schwieriger ist
es, diese Struktur auch einzuhalten. Denn Menschen neigen generell dazu abzuschwei-
fen, sich also in Details zu verlieren. Es liegt in der Natur unseres Gehirns, dass wir vom
Thema abkommen und unseren roten Faden verlieren. Warum ist das so?

Nobelpreisgewinner Daniel Kahneman bezeichnet unser Gehirn als Assoziationsma-
schine (vgl. Kahneman 2012, S. 69). Wenn wir ein bestimmtes Objekt sehen, etwa ein
Auto, dann werden bestimmte Vorstellungsstrukturen in unserem Gehirn aktiviert, damit
wir das Auto auch geistig erfassen konnen. Allerdings sind es nicht nur die Auto-Struktu-
ren, die aktiviert werden, sondern auch benachbarte Strukturen, also solche Vorstellungs-
inhalte, die wir mit Aufo assoziieren: Garage, Stralle, Geschwindigkeit, Stolz, Werkstatt
oder Bus und Bahn (vgl. Shaw 2016, S. 73). Kahneman schreibt: ,,Vorstellungen, die
wachgerufen wurden, 16sen viele andere Vorstellungen aus, in einer sich ausbreitenden
Aktivititskaskade im Gehirn® (Kahneman 2012, S. 70). Das bedeutet, dass wir stets und
standig assoziieren bzw. unser Gehirn fiir uns automatisch Assoziationen bildet. Wenn
wir also ein Auto sehen, schiefen uns automatisch unzdhlige assoziativ damit verbun-
dene Bilder und Gefiihle ins Bewusstsein. Und wenn diese Bilder und Gefiihle schon in
unserem Bewusstsein sind, dann neigen wir dazu, sie auch auszusprechen.

Diese natiirliche Assoziationsfalle fiihrt dazu, dass wir schnell von einer stringen-
ten Argumentation abkommen und abschweifen. Wenn wir nicht aufpassen, wissen wir
irgendwann iiberhaupt nicht mehr, wo wir vom Weg abgekommen sind, denn auf eine
Assoziation folgt die nédchste und immer so weiter. ,,Wo war ich doch gleich?* ist die
Aussage, die uns schlieBlich entlarvt und deutlich macht, dass wir in die Assoziations-
falle getappt sind. Das Schlimme an ihr ist, dass jeder Mensch andere Assoziationen hat,
je nachdem, welche Erfahrungen er mit bestimmten Dingen gemacht hat. Wenn Sie mit
Auto also vor allem einen Stern und Unabhiingigkeit assoziieren, sind es fiir mich viel-
leicht Staus und der Abgasskandal. Unsere eigenen Assoziationen kommen uns immer
vollkommen logisch vor, weil sie im Gehirn eben eng miteinander verkniipft sind. Da
neuronale Verbindungen aber hochst individuell sind, kann ein anderer unseren eigenen
Assoziationen womdglich iiberhaupt nicht folgen. Sich einer horizontalen Argumenta-
tion hinzugeben, bringt also die Gefahr mit sich, dass wir unser Publikum verlieren, weil
es nicht nachvollziehen kann, wie wir vom einen zum anderen kommen.
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Die Losung fiir die Assoziationsfalle lautet: Schaffen Sie sich eine klare Struktur und
bleiben Sie dieser treu. Je ausgefeilter unsere Struktur ist, je stirker uns vor Beginn unse-
rer Prisentation also bewusst ist, was wir an welchem Punkt sagen wollen, desto weni-
ger Raum entsteht, den unser Gehirn mit Assoziationen fiillen konnte. Gute Planung und
Vorbereitung einer Prisentation helfen also auch hier enorm weiter.

Aber natiirlich spreche ich mich nicht per se gegen das Abschweifen aus. Es gibt gute
Griinde dafiir. Exkurse, Anekdoten, der Bericht tiber personliche Erfahrungen — {iibers
Abschweifen konnen wir unsere Sympathie steigern, Briiche schaffen oder unserem Pub-
likum eine kleine Nachdenkpause gonnen. Es geht mir mehr um die Frage, wie sehr wir
von Haus aus dazu neigen abzuschweifen und damit Gefahr laufen, unser Publikum zu
verlieren. Je stirker das der Fall ist, desto eher sollten wir auf die Einhaltung unseres
roten Fadens und auf eine saubere, stringente Argumentation achten.

Empfohlene Dosierung

Meines Erachtens kann dieses Werkzeug gar nicht hoch genug dosiert werden. Ein Pri-
sentator, der seinem Publikum nicht vermitteln kann, wo er mit seiner Pridsentation hin
mochte und welchen Weg er dafiir gehen wird, erfiillt eine entscheidende Grundanforde-
rung des Prisentierens nicht. Ebenso wie einer, der sein Publikum auf dem Weg zum Ziel
verliert. Da wir von Haus aus eher dazu neigen, chronologisch oder sachlogisch anstatt
teleologisch zu argumentieren und dazu tendieren, vom Thema abzuschweifen, sollten
wir viel Wert auf die Entwicklung, Darstellung und Einhaltung einer sauberen Struktur
legen.

Eine zu hohe Dosierung dieses Werkzeuges liegt dann vor, wenn wir kaum noch iiber
Inhalte, sondern lediglich tiber die Struktur unserer Priasentation sprechen. In den meis-
ten Fillen ist es aber eher andersherum: Es wird zu wenig tiber Strukturen gesprochen,
Inhalt wird einfach an Inhalt gereiht. Daher mochte ich Sie zu einer intensiven Nutzung
dieses Werkzeuges ermuntern.

Auf einen Blick

e Damit unser Publikum dem roten Faden unserer Préisentation folgen kann und
nicht inhaltlich verloren geht, sollten wir zu Beginn unsere Agenda vorstellen
und immer wieder auf sie zuriickkommen.

e Die Agenda sollte stringent auf das Ziel unserer Prasentation hinauslaufen, das
sich aus unserem motivorientierten Nutzenversprechen ergibt.

e Bevor wir uns an die Erstellung unserer Préisentationsfolien machen, sollten wir
die generelle Struktur der Prdsentation einmal aufzeichnen — sei es auf einem
Blatt Papier, einem Flipchart oder in einer Mind-Map-Software.

e Das Prinzip der Pyramide eignet sich hervorragend zur logischen Strukturierung
von Prisentationen. Bei der Uberfiihrung der Pyramide in Folien sollten wir
darauf achten, dass Breite und Tiefe unserer Argumentation separat visualisiert
werden.
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e Wir neigen oft dazu, zu viele Inhalte in unsere Préasentation aufzunehmen. Um
unser Publikum nicht zu iiberfordern, sollten wir nur solche Inhalte behandeln,
die zur Erreichung unseres Ziels unmittelbar notwendig sind.

e Unser Gehirn ist eine Assoziationsmaschine. Daher neigen die meisten Men-
schen dazu, vom Thema abzuschweifen. Wir sollten uns daher sehr darauf kon-
zentrieren, unsere einmal erarbeitete Struktur wihrend der Prdsentation auch
einzuhalten.

4.2.2.2 InBildern sprechen

Abstraktes und konkretes Denken

Schlielen Sie doch einmal die Augen und denken an die Sieben. Die meisten von Thnen
werden an diese Sieben denken: 7. Andere fiigen vielleicht noch einen Querstrich hinzu,
wiederum andere denken an diese Sieben: VII. Kaum einer stellen sich sieben Punkte (oder
Zwerge) vor. Was wir beim Vorstellen der Sieben fast alle gemeinsam haben, ist, dass wir
uns nicht die Sieben an sich vorstellen, denn das ist eine abstrakte Grofle, sondern ein kon-
kretes Bild der Sieben. Menschen denken in Bildern, denn Gehirne sind Bilder erzeugende
Organe, wie es der Hirnforscher Gerald Hiither ausdriickt (vgl. Hiither 2015, S. 22 f.).

Es gibt nur wenige Menschen, die mit abstrakten GroBen sicher operieren konnen. Am
auffilligsten sind hierbei sicherlich Menschen mit sogenannten Inselbegabungen (auch
Savant-Syndrom genannt, vgl. Birbaumer 2015, S. 217 ff.). Hiufig geht eine solche Insel-
begabung, also eine auflerordentliche Leistungsfihigkeit in einem kleinen kognitiven
Bereich, einer Insel, mit Autismus einher. Im Film Rain Man aus dem Jahr 1988 spiel
Dustin Hoffman einen Autisten namens Raymond Babbit. Dessen Inselbegabung liegt
in einer herausragenden Gedichtnisleistung, sodass er ganze Telefonbiicher auswendig
kennt. Auferdem ist er in der Lage, Rechenoperationen ohne Zihlen auszufiihren: Als
einer Kellnerin in einem Café eine Schachtel mit Zahnstochern herunterfillt, reicht Ray-
mond ein kurzer Blick auf den Boden und er sagt: ,,82, 82, 82*. Und in der Tat waren es
246 Zahnstocher, die auf dem Boden lagen, denn es waren noch 4 in der 250er-Schachtel.

Wie gelingen solche schnellen Denkvorginge? Inselbegabte haben offenbar einen
Zugrift auf das sogenannte Vorbewusste (vgl. Birbaumer 2015, S. 221 ff.). Der Neuro-
wissenschaftler Gerhard Roth unterscheidet drei Bewusstseinsebenen: das bewusste, das
vorbewusste und das unbewusste System. Das bewusste System arbeitet mit konkreten
Reprisentationen bedeutungsbehafteter Inhalte, also mit Bildern. Das Vorbewusste tut
dies nicht (vgl. Roth 2015, S. 149). Normalerweise miissen wir vorbewusstes Wissen ins
Bewusstsein befordern, es also iiber Bilder konkretisieren, um damit arbeiten zu konnen.
Menschen mit einer Inselbegabung miissen dies nicht, sondern konnen direkt im Vorbe-
wussten operieren. Das fiihrt zu einem enormen Geschwindigkeitsgewinn bei gedank-
lichen Prozessen, sodass Raymond Babbit mit einem kurzen Blick erkennt, dass 246
Zahnstocher heruntergefallen sind.
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Der Hirnforscher Niels Birbaumer ist der Auffassung, wir alle konnten unser person-
liches Savantfenster weiter 6ffnen und damit Zugriff auf unser Vorbewusstes bekommen.
Dazu schligt er zum Beispiel Meditation oder Neurofeedback vor (vgl. Birbaumer 2015,
S. 225 ff.). Allerdings sollten wir beim Prisentieren nicht davon ausgehen, dass unser
Publikum einen ausgedehnten Zugriff auf sein Vorbewusstes hat. Also miissen unsere
Zuhorer jeden abstrakten Gedanken, den wir formulieren, im eignen Kopf zunéchst in
ein konkretes Bild umwandeln. Und das hat zwei entscheidende Nachteile: Erstens kos-
ten solche Umwandlungsprozesse viel Energie, sodass unser Publikum schneller geistig
erschopft, je abstrakter wir prisentieren. Zweitens dauert es seine Zeit, bis diese Bilder
im Kopf Gestalt annehmen, woraus die Gefahr entsteht, dass wir unser Publikum verlie-
ren, wenn wir zu schnell vorgehen. Kommt beides zusammen, kann unser Publikum uns
irgendwann nicht mehr folgen, und es wird sich, egal wie spannend unser Thema eigent-
lich sein mag, langweilen. In Abschn. 4.2.2.1 hatte ich in diesem Zusammenhang von
getting bored gesprochen. Vorbeugend gegen Langeweile hilft der Einsatz von Bildern
anstelle von Text in unseren Priasentationen, da wir unserem Publikum das Nachzeichnen
dieser Bilder in ihren Kopfen abnehmen.

Unterschiedliche Arten von Bildern
Der Anteil von Bildern in Prisentationen hat in den letzten Jahren — gliicklicherweise —
stark zugenommen. Vorreiter ist hier, wie in anderen Bereichen auch, Apple. Apple-Mana-
ger stellen Produktneuerungen des Unternehmens im Rahmen von Keynote-Prisentationen
vor, die mittlerweile fast ausschlieBlich aus Bildern bestehen.'> Umfangreiche Textfolien
sucht man vergebens.

Nun sind Bilder nicht gleich Bilder. Es gibt eine Vielzahl unterschiedlicher Arten von
Bildern, die wir in eine Prisentation einbinden koénnen. Uber die wichtigsten mochte ich
einen Uberblick geben:

1. Fotos: Uber Fotos gelingt eine sehr starke Visualisierung, sodass Emotionen oder
Einblicke in ganz konkrete Situationen vermittelt werden konnen. Fotos konnen als
Aufhinger fiir die Interaktion mit dem Publikum dienen. Gute Fotos haben dariiber
hinaus einen hohen optischen Reiz und sind damit attraktiv fiirs Publikum. Im Inter-
net gibt es viele Seiten fiir sogenannte Stockfotos, also Fotos, die fiir vielerlei Verwen-
dungszwecke und Anlédsse auf Vorrat produziert werden. Einige sind lizenzfrei und
damit kostenlos, andere sind kostenpflichtig.!'*

2. Screenshots: Eigentlich ist ein Screenshot keine Bildart, sondern eine Technik, um
an ein bestimmtes Bild heranzukommen und dieses weiterverwenden zu konnen.

3Beispiele gibt es unter http://www.apple.com/de/apple-events/.

14Es gibt unzihlige Anbieter fiir Stockfotos, sehr populir sind zum Beispiel istockphoto.com oder
fotolia.com, wobei die Fotos hier meist kostenpflichtig sind. Eine Internetrecherche nach kostenlo-
sen Stockfotos lohnt sich, weil immer mehr Anbieter gute lizenzfreie Bilder zum Download anbieten.
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Mit einem Screenshot machen Sie quasi ein Foto Thres aktuellen Bildschirmausschnit-
tes. Das funktioniert sowohl bei Smartphones also auch bei Tablets oder Computern.
Bei Windows-PCs gibt es seit Windows 9 das sogenannte Snipping Tool, mit dem Sie
einen Bildausschnitt auswéhlen und in die Zwischenablage einfiigen konnen, um ihn
dann abzuspeichern und spiter in eine Priisentation einzusetzen.!> Das direkte Einfii-
gen funktioniert seit PowerPoint 2010 iiber den Befehl Screenshot im Reiter Einfii-
gen. Bei Keynote funktioniert es etwas anders: Mit der Tastenkombination ,,cmd* +
,etrl + | Shift™ + ,.4* rufen Sie ein Fadenkreuz auf und konnen dann einen beliebi-
gen Bildausschnitt auswihlen. Dieser Bildausschnitt wird dann in die Zwischenablage
kopiert und Sie konnen ihn in Keynote einfiigen. Sie konnen Screenshots von Fil-
men, Videos oder Computerspielen machen, wenn Sie Threm Publikum ein Bild aus
einer besonders reprisentativen Szene zeigen mochten.!¢ Natiirlich kénnen Sie auch
Screenshots von Computeranwendungen erstellen, zum Beispiel um deren Funktions-
weise oder typische Anwendungsfehler zu erldutern. Letztlich kénnen Sie alles, was
auf Threm Bildschirm dargestellt wird, durch einen Screenshot fiir Thre Prisentation
nutzbar machen.

3. Cliparts: Hierbei handelt es sich um grafische oder zeichnerische Illustrationen, die
einen Zusammenhang visualisieren sollen. Cliparts gibt es in unzéhligen Varianten.
Vielleicht kennen Sie die Kugelminnchen-Cliparts, bei denen knubbelige Figuren mit
Kugelkdpfen bestimmte Schlagworte visualisieren, zum Beispiel Teamwork, Fort-
schritt oder Leistung. Zur Qualitidt der unterschiedlichen Darstellungen mochte ich
mich gar nicht auslassen, aber generell denke ich, dass Cliparts umso hilfreicher sind,
je weniger klischeebehaftet sie wirken.!”

4. Schaubilder: Uber Schaubilder kénnen Sie Zusammenhinge zwischen verschiedenen
GroBen visualisieren. Ein typisches Schaubild sind etwa unsere drei Hirnebenen aus
Abb. 2.2. Solche Schaubilder lassen sich wunderbar mit PowerPoint oder Keynote
erstellen und stellen fiir mich eine der wichtigsten Eigenschaften einer Présentations-
software dar: Durch die Nutzung von Formen, Pfeilen, Linien und Textfeldern konnen
wir fast jeden Zusammenhang verdeutlichen.

5. Diagramme: Diagramme sind Schaubilder, die einer Visualisierung von Daten oder
anderen quantitativen GroBen dienen. Wahlergebnisse etwa werden uns nicht nur
in Prozentzahlen, sondern auch in Balken prisentiert, damit wir die Relationen der
Ergebnisse zueinander besser abschitzen konnen. Oft geht es so weit, dass wir der gra-
fischen Aussage mehr Beachtung schenken als der dahinter liegenden quantitativen,

I5Alternativ konnen Sie iiber die Taste ,,Druck* auf Ihrer Tastatur einen Screenshot erstellen und
diesen dann in eine Prisentation einfiigen und so zuschneiden, dass nur der Ausschnitt tibrig bleibt,
den Sie zeigen wollen. Die Alternative auf einem Mac ist das Driicken von Apfeltaste + Shift + 3.
1Wobei Sie natiirlich die Urheberrechte beachten miissen.

7Unter openclipart.org finden sich viele kostenlose Cliparts, allerdings funktioniert die Suche nur
auf Englisch.
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wodurch wir Diagramme falsch interpretieren (vgl. hierzu Kriamer 2008). Das zeigt,
dass Diagramme sehr gut dazu geeignet sind, unsere Gedanken zu steuern. Die wich-
tigsten sind wohl die Balken-, Torten- und Liniendiagramme. Sie konnen diese direkt
in PowerPoint oder Keynote erstellen oder aber in Excel oder Numbers eine Tabelle
anlegen und diese dann als Grafik in Thre Prisentation einfiigen.

6. Tabellen: Letztlich weisen Tabellen den geringsten Visualisierungsgrad aller Bilder
auf. Sie dienen dazu, Daten nach Kriterien oder Kategorien zu ordnen. Aber allein
dieser Schritt ist enorm hilfreich, um die Nachvollziehbarkeit zu steigern, allerdings
nur, wenn eine Tabelle logisch strukturiert und nicht iiberladen ist.

Von den sechs genannten Arten von Bildern kommen meist nur Fotos ganz ohne Text
aus. Und selbst hier ist es manchmal hilfreich, ein Schlagwort auf oder unter ein Foto zu
schreiben. Je weiter wir in der Auflistung der Bilder nach unten gehen, desto geringer ist
der Visualisierungsgrad und desto mehr Text ist notwendig, um die zu visualisierenden
Inhalte verstindlich zu machen. Es geht mir also nicht darum, ganz auf Text zu verzich-
ten, sondern darum, so viel Text wie moglich durch geeignete Visualisierungen zu erset-
zen. Auf welche Art der Visualisierung wir setzen, hidngt letztlich von den Gedanken ab,
die wir vermitteln wollen. Aber fiir beinahe jeden Gedanken gibt es ein passendes Bild.

P> Sprechen Sie so oft wie mdglich in Bildern, so erleichtern Sie Ihrem Publikum
das Eindenken in lhre Ideen.

Von Bildern zu Filmen

‘Wann entstehen aus Bildern Filme? Wenn Sie als Kind ein Daumenkino besessen haben,
dann wissen Sie es: Laufen mehrere Bilder schnell hintereinander ab und veridndert sich
von Bild zu Bild nur ein Teil, sehen wir einen Film. Je schneller das Daumenkino lduft,
desto ,,ruckelfreier* lduft auch der Film. Ab ca. 30 Bildern pro Sekunde erkennt unser
Gehirn nicht mehr, dass es sich um Einzelbilder handelt, und der Film lduft absolut fliis-
sig. Deswegen nehmen die meisten Camcorder oder Kameras Videos standardmifig mit
24 bis 30 fps (frames per second oder Bilder pro Sekunde) auf. Es werden also in einer
Sekunde zwischen 24 und 30 Einzelbilder geschossen, die wir zum Beispiel in einem
Videoschnittprogramm Bild fiir Bild ansehen kdnnen. Damit ist jedes Video eigentlich
nichts anderes als ein Daumenkino.

Um Geschichten zu erzihlen, sind Filme noch besser geeignet als einzelne Bilder.
Denn es sind Geschichten, die uns besonders gut im Gedéchtnis bleiben, viel besser als
blanke Daten und Fakten. Der Grund ist, dass Geschichten in der Regel emotional aufge-
laden sind und Emotionen unserem Gehirn das Speichern und Erinnern von Informatio-
nen mafigelblich erleichtern (vgl. Roth 2015, S. 206 ft.).

Fiihrt diese Erkenntnis nun dazu, dass wir unserem Publikum nur noch Bilder, bes-
ser noch ganze Filme zeigen? Sicherlich nicht, denn wenn Sie sich an meine Definition
vom Prisentieren erinnern, geht es ja immer darum, eine Idee von Mensch zu Mensch zu
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vermitteln. Ich halte es fiir absolut sinnvoll, Filme oder Filmausschnitte in Prisentatio-
nen einzubinden, egal ob zu Prisentationsbeginn oder im weiteren Verlauf der Prisen-
tation. Das Einbinden von Videos in Prisentationen ist technisch kein Problem mehr,'®
egal welche Prisentationssoftware wir verwenden. Ohne viel Aufwand wird ein Film
oder Filmausschnitt Teil unsere Prisentation, ohne dass wir zwischen verschiedenen
Programmen hin- und herschalten miissen. Aber natiirlich kénnen uns Filme ebenso wie
Bilder lediglich dabei unterstiitzen, unsere Prisentationsziele zu erreichen. Sie kdnnen
uns aber niemals ersetzen.

Empfohlene Dosierung

Generell darf dieses Werkzeug ruhig hoch dosiert werden, denn die Verwendung von
Bildern und zum Teil auch Filmen macht es unserem Publikum leichter, uns zu folgen.
Gleichzeitig steigern wir den Unterhaltungsgrad unserer Prisentation, sodass sich unser
Publikum nicht langweilt. Besonders wichtig ist mir aber, dass es nicht um den Einsatz
von Bildern zusdgtzlich zu Text geht, sondern anstelle von Text. Uberlegen Sie also fiir
jede einzelne Folie ganz genau, ob Sie Text einsetzen miissen oder nicht vielleicht doch
irgendeine Form eines Bildes, gerne mit erginzendem Text, einsetzen kénnen. Die emp-
fohlene Dosierung lautet also: weniger Text, mehr Bilder.

Natiirlich gibt es immer wieder Prisentationsanlédsse, bei denen zu viele Bilder sto-
rend wirken wiirden, etwa bei Prisentationen vor der Geschiftsfiihrung oder vor einem
potenziellen Kunden. Aber auch hier ist der Einsatz von Bildern nicht rundherum abzu-
lehnen. Vielleicht hilft Thnen in einem solchen Fall Folgendes: Uberlegen Sie zunichst,
welche Art der Darstellung Sie normalerweise nehmen wiirden: Text, eine Tabelle, ein
Diagramm, ein Schaubild, ein Clipart, einen Screenshot, ein Foto. Versuchen Sie nun,
einen Visualisierungsgrad hoher zu verwenden, also eine Tabelle statt Text oder einen
Film statt eines Fotos. So konnen Sie sicherstellen, dass Sie es mit der Bildhaftigkeit
nicht iibertreiben und trotzdem unterhaltsam prisentieren.

Auf einen Blick

e Menschen konnen grundsitzlich besser in konkreten als in abstrakten Dimensi-
onen denken. Das sollten wir bei unserer Foliengestaltung beriicksichtigen und
unsere Aussagen durch Bilder unterstiitzen.

e Es gibt verschiedene Arten von Bildern: Fotos, Sceenshots, Cliparts, Diagramme,
Schaubilder oder Tabellen. Um sie vollstindig verstdndlich zu machen, miissen
wir sie mehr oder weniger intensiv durch Text unterlegen.

e Neben Einzelbildern eigenen sich auch Filme in Form von Clips oder Videoaus-
schnitten, um Inhalte konkret und leicht vorstellbar zu vermitteln.

18 Auch wenn etwaige Urheberrechte natiirlich zu beriicksichtigen sind.
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4.2.2.3 Langen meistern

In Hits denken

Wenn uns unsere Zuhorer aufmerksam folgen, dann verrichten ihre Gehirne Hochstleis-
tungen (vgl. Roth 2015, S. 344): Kurzzeit- und Arbeitsgedidchtnisse haben die Aufgabe,
das Gehorte, Gelesene und das ansonsten visuell Wahrgenommene zu einem sinnvollen
Ganzen zusammenzusetzen. Dazu miissen Vorerfahrungen und Vorwissen aus dem Lang-
zeitgeddchtnis abgerufen werden. Dieser Vorgang ist extrem energieintensiv, weswegen
ein Gehirn nur wenige Minuten am Stiick mit voller geistiger Kapazitit arbeiten kann
und dabei schnell ermiidet, was ich als getting tired bezeichnet hatte. Schon nach kurzer
Zeit ist daher eine geistige Pause notig, damit sich die am Denken beteiligten Hirnareale
erholen konnen. Diese Pausen miissen mit fortschreitender Prisentationsdauer tendenzi-
ell langer werden, damit ein Gehirn seine volle Denkkapazitit zuriickerlangen kann. Und
irgendwann, das kennen wir alle, geht es dann gar nicht mehr: Unsere Aufmerksamkeit
ist so gering geworden, dass jeder weiteren Information der Weg ins Gehirn verschlossen
bleibt.

Optimal geeignet fiir jeden Zuhorer sind kleine inhaltliche Héppchen a ca. 5 min.
Diese Héppchen nenne ich Hits. Nach jedem Hit sollten wir unserem Publikum eine
kleine gedankliche Pause gonnen, sodass sich das Arbeitsgedichtnis kurz entspannen
kann. Bevor wir dann zum néchsten Hit iibergehen, bietet es sich an, einmal in die Augen
unseres Publikums zu blicken und uns zu fragen, ob unser Gedanke auch angekommen
ist. Wenn Sie diesbeziiglich unsicher sind, Fragen Sie Ihr Publikum einfach, so wie ich
es beim Werkzeug gute Fragen stellen vorgestellt habe. Erst wenn wir uns sicher sind,
dass unser Gedanke verstanden wurde, gehen wir zum néchsten Hit iiber.

P Machen Sie nach jedem Hit eine kurze Pause: Halten Sie inne, schauen Sie
Ihrem Publikum in die Augen und erfragen Sie im Zweifel, welche Unklarhei-
ten es gibt.

Hits sind die kleinsten inhaltlichen Blocke. Mehrere Hits, ca. fiinf bis sechs, ergeben
ein Break. Damit dauert ein Break ca. 30 min. Ein Break ist gut geeignet, um einen
geschlossenen inhaltlichen Gedankengang vorzustellen, dessen Argumentationsverlauf
sich tiber die einzelnen Hits ergibt.

Die Pause am Ende eines Breaks sollte deutlich ldnger sein als die nach einem Hit. In
dieser Pause sollten wir auf jeden Fall kldren, ob unser Publikum Fragen zu unseren bis-
herigen Ausfithrungen hat. Aulerdem kénnen wir uns einen Moment Zeit nehmen, um
uns auf unser nichstes Break gedanklich vorzubereiten.

Mehrere Breaks, in der Regel drei, ergeben einen Frame. Ein Frame dauert damit ca.
90 min. Am Ende eines Frames sollte auf jeden Fall eine lingere Pause erfolgen, in der
sich die Zuhorer erfrischen und mit Getrinken versorgen (oder eine Zigarette rauchen)
konnen.
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Fiir den Fall, dass Ihre Prisentationsdauer insgesamt zwei Stunden betrigt, bietet es
sich an, zwei Frames a rund 60 min zu planen. Beide bestehen dann aus jeweils zwei
Breaks. Wenn Sie ganztigige Pridsentationen, zum Beispiel Trainings halten, ist es sinn-
voll, die Frames am Nachmittag aus weniger Breaks aufzubauen als am Vormittag.
Schliellich nimmt das Aufmerksamkeitspotenzial des Publikums trotz sinnvoller Pausen
im Tagesverlauf kontinuierlich ab.

SchlieBlich ergeben mehrere Frames, in der Regel zwei, ein Interval, also einen hal-
ben Tag. Daher kdnnen wir maximal zwei Intervals pro Tag verplanen. Daraus ergeben
sich damit maximal 72 Hits (vgl. Abb. 4.6).

Natiirlich ist es relativ unwahrscheinlich, dass wir eine ganztigige Prédsentation auf
fiinf Minuten genau timen konnen, sodass wir mit unserem letzten geplanten Hit exakt
um 16:30 Uhr fertig werden. Schlielich geht es beim exzellenten Pridsentieren immer
auch darum, das Publikum aktiv einzubinden, um {iiber einen lingeren Zeitraum hin-
weg den Kanal zu den Zuhorern offen zu halten. Aber die dafiir notwendige Flexibilitit
ersetzt nicht die saubere zeitliche Planung im Vorfeld. Ob wir diese dann zu 100 % ein-
halten oder flexibel Anpassungen vornehmen, weil der Pridsentationsverlauf es verlangt,
ist dann eine andere Sache.

Uhrzeit Hits Break Frame Interval Tag

09:00
09:15
09:30
09:45
10:00
10:15
10:30
10:45
11:00
11:15
11:30
11:45
12:00
12:15
12:30 Pause
12:45
13:00
13:15
13:30
13:45
14:00
14:15
14:30
14:45
15:00
15:15
15:30
15:45
16:00
16:15
Summe

WW|Ww|w|w(w W|W|Ww(wlw|w
-

N|wlw|ww| |wlw|w|w| |w|w|w|w

Abb. 4.6 Maoglicher zeitlicher Aufbau einer Tagesprisentation
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Denken Sie bitte noch einmal zuriick an unsere Werkzeuge Strukturen schaffen
(Abschn. 4.2.2.1) und In Bildern sprechen (Abschn. 4.2.2.2). Wenn ich die Inhalte aus
beiden Werkzeugen betrachte, ergibt sich folgende Reihenfolge der Prisentationsvorbe-
reitung:

1. Prisentationsziel festlegen

2. Inhalte der Présentation nach dem Prinzip der Pyramide strukturieren
3. Aus der Pyramide eine sinnvolle Agenda ableiten

4. Folieninhalte moglichst bildhaft gestalten.

Diese Herangehensweise beriicksichtigt noch nicht unser Planen in Hits, Breaks, Frames
und so weiter, sodass ich im Folgenden beides zusammenfiihren mochte.

Entspannungspassagen und Chilis

Ein Hit ist ein inhaltliches Happchen, so habe ich es eben definiert. Wenn wir nun dem
Umstand Rechnung tragen wollen, dass das Aufmerksamkeitspotenzial unseres Publi-
kums mit zunehmender Prisentationsdauer nicht gleichbleibt, sondern abnimmt, kdnnen
wir nicht jeden Hit gleich anspruchsvoll gestalten. Vielmehr muss auf ein denkintensi-
ves Héppchen ein Hit folgen, der weniger denkintensiv ist, sodass unser Publikum etwas
Zeit zum geistigen Durchschnaufen hat (vgl. Roth 2015, S. 146). Solche Hits mochte ich
Entspannungspassagen nennen. Daneben mochte ich von Chilis sprechen. Das sind Hits,
mit denen wir die schwindende Aufmerksamkeit des Publikums zuriickholen, denn sie
sind besonders unterhaltsam, abwechslungsreich oder aktivierend.

Damit gibt es insgesamt drei Arten von Hits: normale Hits, Entspannungspassagen
und Chilis. Der Unterschied zwischen Entspannungspassagen und Chilis besteht darin,
dass die Aufmerksamkeitsanforderungen in Entspannungspassagen deutlich geringer
sind als bei Chilis. Entspannungspassagen dienen zum geistigen Relaxen. Chilis hinge-
gen setzen intensive Reize und sind damit hirnphysiologisch durchaus anspruchsvoll. Sie
sollen wach riitteln und gedankliche Prozesse wieder in Schwung bringen. Damit sind
Chilis eigentlich das Gegenteil von Entspannungspassagen. Bezogen auf normale Hits
sollen Entspannungspassagen die geistige Aktivitit also drosseln, wohingegen Chilis sie
erhohen sollen.

Wie stehen diese drei Arten von Hits nun zueinander im Verhiltnis? Sollte auf einen
normalen Hit immer eine Entspannungspassage und dann eine Chili folgen? Oder
kommt erst die Chili und dann die Entspannungspassage? Nun, so pauschal lédsst sich
keine Reihenfolge bilden. Vielmehr ist es sinnvoll, dass wir zunéchst {iberlegen, welche
Hits sich aus unserer Pyramide ergeben und wie wir diese auf unseren Folien gestalten
wollen (vgl. 1. in Abb. 4.7). Dabei kann es sein, dass ein Hit auch genau einer inhaltli-
chen Folie entspricht. Allerdings werden wir wohl in den meisten Féllen zwei oder drei
Folien pro Hit benotigen, wenn wir die Folien nicht iiberladen wollen. Anschlieend
tiberlegen wir fiir jeden Hit einzeln, ob wir diesen durch eine Chili ergdnzen sollten,
weil uns unser Publikum ansonsten bei unserem Gedanken womdglich nicht folgen kann
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Abb. 4.7 Gestaltung von Hits ausgehend von der Pyramidenstruktur

(vgl. Nr. 2 in Abb. 4.7). SchlieBlich tiberlegen wir ebenfalls fiir jeden Hit einzeln, ob wir
im Anschluss an diesen Hit zusitzlich eine Entspannungspassage oder eine Chili ein-
bauen sollten, um dem aktuellen Aufmerksamkeitsgrad unseres Publikums gerecht zu
werden.

Im Ergebnis fiihren diese Uberlegungen zu einer Art Ablaufplan unserer Prisenta-
tion (vgl. Abb. 4.8): Wir haben auf Ebene der Hits, also in ca. Fiinf-Minuten-Bausteinen,
unsere Prisentation inhaltlich geplant und unterscheiden dabei in normale inhaltliche
Hits, durch Chili modifizierte Hits, Entspannungspassagen und Chilis. Dariiber hin-
aus wissen wir, welche Art von Pause wir zum Abschluss eines jeden Hits, Breaks oder
Frames machen werden. In einem Tabellenkalkulationsprogramm, zum Beispiel Excel
oder Numbers, konnen wir uns diesen Ablaufplan anlegen und auf dieser Basis dann Hit
fiir Hit unsere Prisentation planen.

Bevor ich gleich zur inhaltlichen Gestaltung von Entspannungspassagen und Chilis
komme, noch ein Kommentar zum Unterschied dieser beiden zum Werkzeug Briiche
schaffen Abschn. 3.2.2.1), das ja einen dhnlichen Zweck hat. Er besteht zum einen darin,
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Abb. 4.8 Ablaufplan auf Basis von Hits und Pausen

dass wir Briiche relativ spontan schaffen, ndmlich immer dann, wenn die Augen unse-
res Publikums uns sagen, dass der einmal gedffnete Kanal zusammenzubrechen droht.
Entspannungspassagen und Chilis sind geplant und werden damit nicht spontan einge-
setzt. Sie folgen damit einem Grundsatz von Rudi Carrell: ,,Wer ein Ass im Armel haben
will, muss erstmal eines hineinstecken.” Zum anderen geht es beim Briicheschaffen eher
um unsere Sprache, Mimik, Gestik und Achsenhaltung, unsere Bewegung im Raum oder
den Einsatz von Medien, also weniger um den Inhalt unserer Prisentation. Dieser ist bei
Entspannungspassagen und Chilis jedoch essenziell, ndmlich die Aufbereitung unserer
Inhalte passend zum zu erwartenden Aufmerksamkeitspotenzial unseres Publikums. Es
handelt sich also um zwei Werkzeuge, die dasselbe Ziel verfolgen, aber an verschiedenen
Punkten ansetzen, um dieses Ziel zu erreichen.

Inhaltliche Gestaltung von Entspannungspassagen und Chilis
Auch wenn Entspannungspassagen und Chilis den Zweck haben, dem wechselnden Auf-
merksamkeitsniveau unseres Publikums gerecht zu werden, sollten beide doch immer
einen inhaltlichen Bezug zu unserer Prisentation haben, da wir ansonsten nicht mehr
unserer teleologischen Argumentationstechnik folgen. Folgende Beispiele (vgl. Tab. 4.2)
eigenen sich grundsitzlich als Entspannungspassen bzw. Chilis, allerdings sollten wir
vor dem Hintergrund unserer Prisentation stets kritisch iiberpriifen, ob bzw. wie ein
inhaltlicher Bezug zur unserer Idee hergestellt werden kann.

Mehrere der genannten Beispiele kommen sowohl als Entspannungspassage als auch
als Chilis infrage. So kommt es bei der Einbindung von Videos etwa darauf an, welchen



4.2 Materie 221

Tab. 4.2 Beispiele fiir Entspannungspassagen und Chilis

Entspannungspassagen Chilis

Einbindung von Bildern und Videos, je nach Art eher Entspannungspassage oder Chili

Storytelling, je nach Art eher Entspannungspassage oder Chili
Einbindung von Objekten, je nach Art eher Entspannungspassage oder Chili
Nutzung von Humor, je nach Art eher Entspannungspassage oder Chili

Durchfiihrung von Einzel- oder Gruppeniibungen, je nach Art eher Entspannungspassage (einfa-
che Ubungen, Diskussionsrunden oder einfache Quiz) oder Chilis (Fallstudien, Rechenaufgabe)

Meinungsaustausch oder Diskussion Diskussion einer Streitfrage oder provokanten
These, Aufruf zur kritischen Reflexion

Wiederholungen Besonderer Medieneinsatz (zum Beispiel
PINGO iiber Smartphone oder Nutzung einer
Twitterwall)

Bewusstes Strecken von Inhalten iiber mehrere | Besondere grafische Aufbereitung von Inhalten,
Folien mit viel Bildunterstiitzung ggf. abweichend von der bisherigen Darstel-
lungsart

Nutzung vereinfachender didaktischer Mittel: | Ubertreibung und Dramatisierung: Nut-
Analogien, historische Ereignisse, Geschichten | zung besonders ergreifender Beispiele oder
aus dem Leben mit viel Bildunterstiitzung Geschichten mit viel Bildunterstiitzung (zum
Beispiel aus der Presse)

Abgabe des Rederechts an einen oder mehrere
Zuhorer

Darstellung von Statistiken, Studienergebnissen
oder sonstigen wissenschaftlichen Erkenntnis-
sen

Zweck das Video verfolgt, also ob es eher wach riitteln oder eher beim geistigen Durch-
atmen helfen soll.

Auf zwei der genannten Beispiele werde ich im weiteren Verlauf noch eingehen, ndm-
lich das Storytelling und die Einbindung von Objekten, auch wenn ich beides schon kurz
angeschnitten habe.

Das in der Tabelle angesprochene PINGO ist eine gute Moglichkeit, das Publikum
aktiv in unsere Prisentation einzubinden, insbesondere wenn das Publikum relativ grof3
ist.!” Auch Twitterwalls eignen sich hierzu. Dabei handelt es sich um Monitore oder
andere Darstellungsflichen, auf denen Tweets zu unserer Prédsentation angezeigt wer-
den, wenn zuvor ein Hashtag vergeben wurde. Uber die Twitterwall kénnen dann Fragen
gestellt oder Kommentare abgegeben werden.

Zum Abschluss dieses Werkzeugs mochte ich noch einmal den Unterschied zwischen
einer Chili und einem durch eine Chili modifizierten Hit eingehen. Beides klingt dhnlich,

19V gl. hierzu die Webseite www.trypingo.com der Universitit Paderborn.
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unterscheidet sich aber in einem wichtigen Punkt. Grundsitzlich nehmen wir eine Chili,
ebenso wie eine Entspannungspassage, zusdtzlich zu den aus unserer Pyramide abgelei-
teten Hits in unsere Présentation auf. Bei einem durch Chili modifizierten Hit verwenden
wir Bestandteile einer Chili, zum Beispiel ein knackiges Zitat, iiberraschende Aspekte
einer Statistik, ein besonders betrachtenswertes Bild oder eine grafische Variante in der
Darstellung unserer Folien, um die Attraktivitit eines direkt aus der Pyramide abgeleite-
ten Hits zu steigern. Oftmals reicht diese Modifikation schon aus, um die Aufmerksam-
keit unseres Publikums zu erhalten oder zuriickzugewinnen, sodass keine eigenstindige
Chili notwendig ist.

Empfohlene Dosierung

Wie die anderen Werkzeuge zur Dramaturgie sollte auch dieses Werkzeug hoch dosiert
werden. Es gibt viel zu viele Prisentationen, bei deren Vorbereitung sich die Prisenta-
toren keine Gedanken iiber den zu erwartenden Aufmerksamkeitsverlauf ihrer Zuhorer
machen. Die Aufmerksamkeit ist dann schon langst massiv gesunken, wenn die wichti-
gen inhaltlichen Gedanken kommen. Also tun Sie Threm Publikum einen Gefallen und
tiberlegen Sie schon wihrend der Prisentationsvorbereitung, was Sie zu welchem Zeit-
punkt vorstellen wollen und ob dabei der Einsatz von Entspannungspassagen oder Chilis
sinnvoll ist.

Auch mochte ich mich dafiir aussprechen, eine Prisentation auf Ebene von Hits, also
in Fiinf-Minuten-Blocken zu erstellen. Fassen Sie gerne zwei oder drei Hits zusammen,
wenn Sie absehen konnen, dass die Vorstellung eines bestimmten Gedankens mehr als
fiinf Minuten dauern wird. Aber kehren Sie in einem solchen Fall immer wieder auf die
Ebene einzelner Hits zuriick, um fiir die Gesamtdauer Ihrer Prisentation das Aufmerk-
samkeitspotenzial Thres Publikums zu wiirdigen. Und: Je kiirzer Ihre Prisentation ist,
desto stérker sollten Sie auf Basis einzelner Hits planen, je linger sie dauert, desto ofter
konnen Sie mehrere Hits zusammenfassen.

Davon ausgehend, dass der Aufmerksamkeitsgrad unseres Publikums mit zunehmen-
der Prisentationsdauer abnimmt, sollten Sie insbesondere zum Ende IThrer Prisentation
hin mehr inhaltliche Hits mit Chilis modifizieren oder Entspannungspassagen und Chilis
einbauen. Auflerdem sollten auf inhaltliche Hits dann Entspannungsphasen oder Chilis
folgen, wenn inhaltliche Hits besonders anspruchsvoll sind.

Auf einen Blick

e Da die Aufmerksamkeit unserer Zuhorer begrenzt ist, sollte wir unsere Inhalte
in Fiinf-Minuten-Pakete verpacken, die ich Hits nenne.

e Nach jedem Hit sollten wir mit einem Blick in unser Publikum priifen, ob
unsere Zuhorer unseren Gedanken nachvollziehen konnten.

e Aus Hits ergeben sich Breaks, mehrere Breaks ergeben einen Frame, Frames
konnen zu Intervals zusammengefasst werden, die wiederum einen Tag ergeben.
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e Neben normalen Hits gibt es Entspannungspassagen und Chilis. Erstere sollen
unserem Publikum eine geistige Pause verschaffen, Letztere sollen die Auf-
merksamkeit unserer Zuhorer zuriickholen.

e Chilis und Entspannungspassagen sollten immer einen inhaltlichen Bezug
haben, auch wenn sie hauptsidchlich zur Aufmerksamkeitssteigerung bzw. geis-
tigen Entspannung dienen.

4.2.2.4 Schlusspunkt setzen

Es gibt keine zweite Chance fiir einen guten letzten Eindruck

Zu Beginn dieses Kapitels habe ich darauf hingewiesen, dass ich den Schluss einer Pri-
sentation nicht in einem eigenen Abschnitt, sondern als einen Teil der Dramaturgie
betrachte. Das liegt hauptsichlich daran, dass der Schluss einer Préisentation einen deut-
lich stirkeren inhaltlichen Bezug aufweist als die Er6ffnung. Denn wéhrend der Erdffnung
sind noch kaum inhaltliche Aspekte unserer Prasentation bekannt, sodass wir hierauf auch
keinen Bezug nehmen konnten. Dabei war eine meiner ersten Aussagen in diesem Kapi-
tel: ,,Es gibt keine zweite Chance fiir einen guten ersten Eindruck.* Zu ihr stehe ich nach
wie vor, aber es gibt eben auch keine zweite Chance fiir einen guten letzten Eindruck.

Bei der Darstellung der verhaltenspsychologischen Grundlagen des exzellenten Pri-
sentierens habe ich auf einen typischen menschlichen Bewertungsfehler hingewiesen: die
Hochststand-Ende-Regel. In der nachtriglichen Bewertung von Ereignissen sind nicht
alle gesammelten Eindriicke gleich wichtig. Der intensivste und der letzte Eindruck sind
mafgeblich fiir die Gesamtbewertung — Hochststand und Ende sind entscheidend. Da
wir tiber den Einsatz unserer Chilis beeindruckende Hochststinde erzeugt haben, geht
es mir nun darum, einen iiberzeugenden Schlusspunkt zu setzen, der allen Zuhérern im
Gedéchtnis bleibt. Dazu konnen wir drei Dinge tun:

1. Top-Aussagen zusammenfassen,
2. Nutzenversprechen aufgreifen und ggf. Feedback einfordern,
3. einen starken letzten Satz abgeben.

Top-Aussagen zusammenfassen

Der Neurowissenschaftler Gerhard Roth schreibt: ,,Wiederholung ist das A und O
des Lernens. Mit Ausnahme stark emotionaler Geschehnisse, die meist ungesteuert
ins Gedéachtnis eindringen, wird nichts mit einem Mal oder auch nur mit zwei Malen
gelernt™ (Roth 2015, S. 348). Damit unsere Idee also nachhaltig im Kopf unseres Pub-
likums verankert wird, sollten wir nicht nur im Laufe der Pridsentation immer wieder
kurze Zusammenfassungen machen, sondern vor allem zum Ende hin die Top-Aussagen
zusammenfassen. Wie viele das sind, ist nicht ganz einfach zu sagen, denn je nach Art
und Umfang einer Prisentation gibt es eben mehr oder weniger wichtige Aussagen, die
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eine Aufnahme in die finale Zusammenfassung verdient hitten. Daher mochte ich zur
Klirung dieser Frage eine der am hiufigsten zitierten psychologischen Untersuchungen
iiberhaupt heranziehen. Sie stammt von George Miller aus dem Jahr 1956: Das Arbeits-
geddchtnis eines Erwachsenen sei lediglich in der Lage, sieben Informationseinheiten
gleichzeitig aufzunehmen — je nach Individuum bis zu zwei mehr oder weniger (vgl.
Shaw 2016, S. 7).20 Neuere Untersuchungen kommen zum Ergebnis, dass Erwachsene
im Durchschnitt lediglich dreieinhalb Informationseinheiten gleichzeitig behalten kon-
nen (vgl. Roth 2015, S. 155). Wenn Sie also Thre Top 5 zusammenfassen, werden Sie
damit wahrscheinlich bereits einen Teil Thres Publikums tiberfordern. Ich empfehle Thnen
daher Thre Top 3 (plus 2 bei lingeren Pridsentationen) in Thre finale Zusammenfassung
aufzunehmen.

Durch die Begrenzung der letzten Zusammenfassung auf die drei bis fiinf wichtigsten
Punkte miissen wir uns bei der Vorbereitung unserer Pridsentation noch einmal intensiv
mit der Frage auseinandersetzen, was denn iiberhaupt die wichtigsten Gedanken oder
Erkenntnisse unserer Prisentation sind. Das schirft die Sensibilitit fiir unsere Idee, denn
durch die intensive Auseinandersetzung mit unserer Materie werden wir alle manchmal
etwas ,,betriebsblind*.

Die Top-Aussagen fassen wir dann optimalerweise auf einer Folie zusammen — wenn
es geht natiirlich moglichst bildhaft, so erleichtern wir unserem Publikum das Einprigen
der wichtigsten Aussagen. Die Vorstellung dieser Punkte erfolgt vom Prédsentationsspot
aus, wenn wir eine Prisentationssoftware einsetzen, oder vom Erkldrungsspot aus, wenn
wir die Top-Aussagen auf einem Flipchart darstellen mochten. Bei der Verwendung eines
Flipcharts ist es ratsam, rechtzeitig ein Blatt mit den Top-Aussagen vorzubereiten, damit
wir uns rein auf die Vorstellung der wichtigsten Punkte konzentrieren kénnen und uns
nicht mehr mit deren Darstellung aufhalten miissen.

Nutzenversprechen aufgreifen

Der zweite Baustein des Schlussteils ist das Aufgreifen unseres motivorientierten Nut-
zenversprechens. ,,Erinnern Sie sich noch an das Versprechen, das ich Thnen zu Beginn
meiner Prisentation gegeben habe?* ist eine Frage, mit der wir diesen Baustein einleiten
konnen. Gehen Sie dazu auf den Sweet Spot, schalten Sie Thre Prisentation aus und tre-
ten Sie in den Dialog mit Threm Publikum.

Hinsichtlich der Erfiillung eines Nutzenversprechens gibt es nun zwei Varianten. Auf
der einen Seite kann es sein, dass seine Erfiillung allein in unserer Hand liegt. Dann ist
es auch ausschlieBlich an uns, das Nutzenversprechen zu erfiillen und seine Erfiillung fiir
unser Publikum nachvollziehbar zu machen. Auf der anderen Seite kann es sein, dass die

20Die Sieben plus/minus Zwei wird daher auch als Millersche Zahl bezeichnet. Miller bezeichnet
Informationseinheiten als Chunks. Die Zahl 2 kann eine Informationseinheit darstellen, ebenso wie
die Zahl 24 oder 375. Gedichtniskiinstler versuchen daher, so viele unterschiedliche Zahlenkom-
binationen wie moglich als Chunks zu abzuspeichern und diese dann auch noch mit Bildern zu
belegen (vgl. Stenger 2014, S. 228 f.).
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Erfiillung unseres Nutzenversprechens teilweise oder ginzlich von der Bewertung des
Publikums abhéngt. Dann miissen wir natiirlich zunéchst unser Publikum fragen, ob das
Nutzenversprechen aus seiner Sicht erfiillt wurde. Zu beiden Varianten mochte ich je ein
Beispiel geben:

1. ,Ich verspreche Ihnen, dass Sie bis heute Abend mindestens drei neue Werkzeuge
kennengelernt haben, die Ihnen die Arbeit als Fiihrungskraft erleichtern.*

2. ,Innerhalb der nichsten 120 min zeige ich Thnen, wann die Selbstfiihrung gegeniiber
der Fremdfiihrung vorzuziehen ist und mit welchen fiinf Malnahmen Sie Thre Mitar-
beiter bei der Selbstfiihrung unterstiitzen kénnen.*

Die Erfiillung des ersten Nutzenversprechens liegt nicht vollstindig in unserer Hand. Viel-
mehr ist es am Publikum zu bewerten, ob unter den von uns vorgestellten Werkzeugen
mindestens drei neue waren. Die Erfiillung des zweiten Nutzenversprechens hingegen
liegt allein in unserer Hand. Es gibt keinen Bewertungsspielraum wie beim ersten. Damit
ist das erste Nutzenversprechen deutlich riskanter als das zweite, weil wir uns niemals
hundertprozentig sicher sein konnen, es auch fiir alle Zuhorer wirklich erfiillen zu kénnen.

Egal, auf welche Art von Nutzenversprechen wir setzen, wir sollten es zum Schluss
unserer Prisentation auf jeden Fall noch einmal aufgreifen. Dazu kénnen wir es noch
einmal auf einer Folie oder einem Flipchart visualisieren und stellen uns dazu auf den
Prisentations- (bei Nutzung einer Software) bzw. Erkldrungsspot (bei Nutzung eines
Flipcharts). Fiir den Fall, dass es sich um ein selbsterfiillbares Nutzenversprechen han-
delt, also eines, dessen Erfiillung wir vollstindig in der Hand haben, legen wir fiir unser
Publikum nun nachvollziehbar dar, warum wir der Auffassung sind, das Nutzenverspre-
chen erfiillt zu haben. Dazu brauchen wir keine weitere Folie bzw. kein weiteres Flip-
chart, unsere miindlichen Ausfiihrungen reichen aus.

Fiir den Fall, dass wir kein selbsterfiillbares Nutzenversprechen abgegeben haben,
gehen wir in den Dialog mit unserem Publikum — und zwar vom Sweet Spot aus. Dort
tiberpriifen wir die Erfiillung des Nutzenversprechens, indem wir unsere Zuhorer hierzu
befragen. Bei guter Vorbereitung unserer Prisentation ist die Wahrscheinlichkeit grof,
dass wir unser Versprechen auch halten konnten.

Wenn wir die Erfiillung unseres Nutzenversprechens iiberpriift haben, ist der Zeit-
punkt gekommen, an dem wir von unserem Publikum Feedback einfordern kénnen. Wie
wir das machen konnen, habe ich beim Werkzeug Gute Fragen stellen (Abschn. 3.2.3.1)
beschrieben. Ob wir ein Feedback einholen sollten, hingt von verschiedenen Faktoren ab.
Bei einer klassischen Présentation werden wir zum Schluss wahrscheinlich kein Feed-
back einfordern, dazu sind eher Einzelgesprache im Anschluss sinnvoll. Bei Trainings
hingegen sollte das Einholen eines Feedbacks ein fester Bestandteil des Schlussteils sein.

Starken letzten Satz abgeben
Nun stehen wir kurz vor dem Ende unserer Présentation: Wir haben die wichtigsten
Punkte zusammengefasst, die Erfiillung unseres Nutzenversprechens iiberpriift und unter
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Umstidnden sogar ein Feedback eingeholt. Jetzt fehlt noch das i-Tiipfelchen, die kleine
Explosion zum Schluss. Und das ist unser starker letzter Satz.

Man konnte meinen, der letzte Satz einer Prisentation sollte ,,Vielen Dank fiir Ihre
Aufmerksamkeit” oder ,,.Schon, dass Sie heute hier waren* sein. Und auch wenn eine
solche finale Bemerkung durchaus sinnvoll sein kann, wie ich noch zeigen werde, ist
dergleichen niemals ein starker letzter Satz, denn er ist nicht in der Lage, grofe Emo-
tionen hervorzurufen. Ein starker letzter Satz bleibt in Erinnerung, weit iiber das Ende
unserer Prisentation hinaus. Es ist ein Satz, der das gute Gefiihl hinterldsst, dass es die
richtige Entscheidung war, uns zuzuhoren oder uns als Prisentator eingeladen zu haben.
Es ist ein Satz, der unser Publikum animiert, unsere Idee aufzugreifen, ihr zu folgen, sie
zu nutzen und weiterzuentwickeln.

Der wohl beriihmteste starke letzte Satz stammt von John F. Kennedy (vgl. ,,Aus der
Praxis: Ich bin ein Berliner®). Es ist ein Satz, der Millionen Menschen Vertrauen und Mut
gegeben hat. Deswegen war dieser Satz auch eigentlich keine einfache Aussage, sondern
ein Appell: Vertraut mir, habt keine Angst. Und genau ein solcher Appell sollte der Kern
eines jeden letzten starken Satzes sein. Er sollte frei auf dem Sweet Spot vorgetragen wer-
den. Damit er seine volle Uberzeugungskraft entfalten kann, sollten wir uns unseren star-
ken letzten Satz gut einprigen und seine Betonung und Aussprache gut trainieren.

Aus der Praxis: Ich bin ein Berliner

Im Jahr 1963 kam der damalige US-Prisident, John F. Kennedy, ins seit 1961 durch
die Mauer geteilte Berlin. Vor dem Schoneberger Rathaus bekannte er sich zur Frei-
heit Berlins und sprach den Berlinern damit Mut und Verbundenheit zu: ,,All, all free
man, wherever they may live, are citizens of Berlin. And therefore, as a free man, I
take pride in the words: Ich bin ein Berliner.*

Der letzte Satz Kennedys war keinesfalls eine spontane Eingabe, er war wohlge-
plant. Sein Redenschreiber bediente sich eines romischen Sprichwortes: Civis roma-
num sum, ich bin ein romischer Biirger. Mit diesem Ausspruch berief man sich im
gesamten Romischen Reich, also auch aufierhalb Roms, auf sein rémisches Biirger-
recht. Egal, wo man war, man war immer Romer. So wollte es auch Kennedy seinem
Publikum verdeutlichen: Egal wo ich bin, ich bin immer einer von euch.

Wer diese Rede Kennedys schon einmal gesehen hat, weil}, dass seine Aussage
,Ich bin ein Berliner* tatsdchlich das Letzte war, was er auf der Biihne gesagt hat.
Kein ,,Thank you for your attention®, kein ,,I appreciate you all came here*. Ein star-
ker letzter Satz steht eben fiir sich alleine.

P> Richten Sie am Ende lhrer Prasentation vom Sweet Spot aus einen Appell an
Ihr Publikum und animieren Sie es dadurch, lhre Idee weiterzutragen.

Ich habe Ihnen passend zu den zehn motivorientierten Nutzenversprechen einmal mog-
liche starke letzte Sitze dargestellt, um Ihnen einige Beispiele hierfiir an die Hand zu
geben (vgl. Tab. 4.3).
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Tab. 4.3 Motivorientierte Nutzenversprechen und mogliche starke letzte Sitze

Motivorientiertes Nutzenversprechen

Starker letzter Satz

Ich verspreche Thnen, dass Sie bis heute Abend
mindestens drei neue Werkzeuge kennengelernt
haben, die Ihnen die Arbeit als Fiihrungskraft
erleichtern

Gute Fiihrung ist der einzige nicht kopierbare
Wettbewerbsvorteil. Leisten Sie einen Beitrag
zu guter Fiihrung, indem Sie Ihre Arbeit an
diesen Fiihrungswerkzeugen orientieren

Durch den Ansatz der Pitch-Prisentation, den
ich Thnen in den ndchsten 30 min vorstellen
werde, konnen Sie Kunden innerhalb von fiinf
Minuten von Thren Produkten iiberzeugen

Heute haben Sie gelernt, wie Sie einen Kun-
den innerhalb von fiinf Minuten tiberzeugen
konnen. Nun gehen Sie raus und verdienen Sie
Geld damit

Heute lernen Sie, wie Motivation entsteht, und
ich gebe Ihnen zehn konkrete Ansétze, um
Eigen- und Fremdmotivation zu steuern

Jetzt, wo Sie wissen, wie Motivation entsteht:
Halten Sie Ihre Motivation hoch, und sie
werden alle Menschen um sich herum damit
anstecken

Menschen verhalten sich oftmals nicht rational:
Heute zeige ich Ihnen, was die zehn hiufigsten
Muster nicht rationalen Verhaltens sind und
wie wir dagegen angehen konnen, um bessere
Entscheidungen zu treffen

Jetzt, da Sie wissen, dass wir Menschen oft
nicht rational entscheiden: Bewahren Sie sich
die Freude an der Irrationalitit. Menschen sind
keine Maschinen

Ich verspreche Ihnen, dass Sie nach dem heuti-
gen Training mindestens fiinf neue Werkzeuge
kennengelernt haben, mit denen Sie bessere
Présentationen halten konnen

Und wenn ich noch einen Wunsch loswerden
darf: Nehmen Sie sich eines der neuen Prisen-
tationswerkzeuge und wenden Sie es direkt in
Threr nidchsten Présentation an

Nach meiner Prisentation wissen Sie, was die
zehn wirklichen Eigenschaften der Generation
Y sind und wie sich Fiihrungskrifte darauf
einstellen konnen

Trotz aller Erkenntnisse des heutigen Tages:
Menschen sind immer einzigartig, wir sollten
sie auch so behandeln. Erst kommt das Indivi-
duum, dann die Generation

Ich vermittle Thnen zwolf Werkzeuge des

Zeit- und Selbstmanagements, die Sie nicht nur
produktiver, sondern auch zufriedener arbeiten
lassen

Alle Werkzeuge des Zeit- und Selbstmanage-
ments funktionieren nur, wenn Sie sie regel-
mifig anwenden. Fangen Sie direkt morgen
damit an

Am Ende meiner Prisentation kennen Sie die
wichtigsten menschlichen Veridnderungshemm-
nisse und sechs Ansitze, um in Change-Projek-
ten mit ihnen umzugehen

Trotz aller Schwierigkeiten in Verdnderungs-
projekten sollten wir niemals die Geduld mit
unseren Mitarbeitern verlieren, denn ohne
Wandel gibt es keine erfolgreiche Unterneh-
mensentwicklung

Ich mochte Thnen heute aufzeigen, welche drei
Faktoren die Leistungsfihigkeit von Mitarbei-
tern bestimmen und wie Sie unabhéngig von
deren Alter Motivation erzeugen konnen

Wir alle tragen Vorurteile zur Leistungsfahig-
keit alter und junger Mitarbeiter in uns. Lassen
Sie sich nicht von diesen Vorurteilen leiten,
sondern suchen Sie das wahre Leistungspoten-
zial in allen Mitarbeitern

Innerhalb der nidchsten 120 min zeige ich
Thnen, wann die Selbstfiihrung gegentiiber der
Fremdfiihrung vorzuziehen ist und mit welchen
fiinf Manahmen Sie Ihre Mitarbeiter bei der
Selbstfiihrung unterstiitzen konnen

Jeder Mensch hat gerne die Kontrolle, auch
Fiithrungskrifte. Versuchen Sie dennoch, Ihren
Mitarbeitern so viel Freiheit wie moglich zu
geben und ein Stiick Ihrer Kontrolle abzuge-
ben. Ihre Mitarbeiter werden zufriedener und
produktiver arbeiten
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Guten Tag und vielen Dank
Wann ist nun ein solcher starker letzter Satz zu flankieren mit einem letzten ,,Vielen
Dank fiir Thre Aufmerksamkeit“? Bei Kennedy war klar, dass seine Rede voriiber ist,
weil er einfach die Biihne verlassen hat. Nun wollen wir zum Ende unserer Prisentation
ja nicht fluchtartig die Biihne verlassen. Daher brauchen wir irgendein anderes Hilfsmit-
tel, um unserem Publikum deutlich zu machen, dass wir fertig sind. Dazu ist ein finaler
Dank, in einem Atemzug mit dem starken letzten Satz ausgesprochen, durchaus sinnvoll.

Aber: Es geht in einem finalen Dank eigentlich nicht darum, unserem Publikum
klarzumachen, warum oder wofiir wir dankbar sind. Das haben wir namlich bereits zu
Beginn unserer Présentation getan und zwar im Rahmen unserer ersten Worte. Eine
Wiederholung ist tiberfliissig. Also reicht ein kurzer Dank als eine Art Schlussakkord:
,,Danke schon‘ und Ende.

Mit diesem letzten Dank ergibt sich auch der sprachliche Rahmen unserer Présenta-
tion: Als Erstes eine Begriiung, wie ich es im Rahmen der ersten Worte vorgestellt habe
und als Letztes ein Dank.

Empfohlene Dosierung

Stellen Sie sich folgende Situation vor: Sie sind mitten in Threr Préisentation und nicht
ganz zufrieden mit dem bisherigen Verlauf: das Opening lief schleppend, Sie haben
sich wihrend Threr Prisentation nicht konsequent an Ihre Spots gehalten, und bei einem
Gedanken haben Sie zwei wichtige Argumente vergessen. Alles verloren? Nein, ganz
bestimmt nicht. Das Wichtigste kommt erst noch. Was allen Zuhorern im Gedéchtnis
bleiben wird, ist Ihr Finale. Wenn IThr Finale gut lduft, beeinflusst das die Qualitit Threr
Prisentation insgesamt maligeblich. Also legen Sie sehr viel Wert auf den Abschluss
Threr Prisentation und nutzen Sie dieses Werkzeug, insbesondere den starken Schluss-
satz, um einen unverriickbar positiven letzten Eindruck zu hinterlassen. Dosieren Sie
dieses Werkzeug intensiv und sorgfiltig. Und geniefen Sie die positive Reaktion Ihres
Publikums darauf.

Auf einen Blick

e Nicht nur der erste Eindruck bleibt unserem Publikum besonders im Gedicht-
nis, sondern auch der letzte. Daher ist es wichtig, einen iiberzeugenden Prisen-
tationsabschluss zu finden.

e Zum Ende unserer Prisentation sollten wir unsere wichtigsten drei bis fiinf
Gedanken und Erkenntnisse noch einmal zusammenfassen.

e Das motivorientierte Nutzenversprechen, das wir zu Beginn unserer Présenta-
tion abgegeben haben, sollten wir am Ende aufgreifen und tiberpriifen, ob wir
es auch erfiillen konnten.

e Den Abschluss unserer Préasentation bildet unser starker letzter Satz: ein Apell,
der unser Publikum animieren soll, unsere Idee anzuwenden oder weiterzutragen.
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4.2.3 Das Drehbuch einer exzellenten Prasentation

Bislang sind einige Punkte zusammengekommen, die es bei der Eroffnung einer Pri-
sentation und der Vorstellung unserer Gedanken zu beachten gilt. Daher habe ich alle
relevanten Punkte noch einmal in einem Drehbuch zusammengefasst (vgl. Tab. 4.4). Dort
sehen Sie, welche Aspekte beim Gang auf die Biihne, bei der Einfiihrung, dem Hauptteil
und dem Schluss eine Rolle spielen und vor allem, von welchem Spot aus Sie jeweils
agieren sollten.

Ein Teil des Gangs auf die Biihne findet natiirlich auf (noch) keinem Spot statt, ndm-
lich die Steuerung der Atmung, also das Ausatmen auf dem Weg zum Sweet Spot, sowie
der eigentliche Gang direkt zum Sweet Spot. Die Erdffnung findet dann zu groBen Tei-
len auf dem Sweet Spot statt. Bei der Abgabe des motivorientierten Nutzenversprechens

Tab. 4.4 Das Drehbuch Ihrer Prisentation

Ablauf Sweet Spot Présentationsspot | Erkldrungsspot
Der Gang auf die Biihne

*Atmung steuern

* Direkt zum Sweet Spot gehen

* Achsen und Hénde checken X

* Blicke priifen und licheln X

Eroffnung

* Publikum begriilen X

* Anwesenheit des Publikums X

wertschitzen

* Sich personlich vorstellen X

¢ Einen authentischen Satz sprechen X

* Motivorientiertes Nutzenversprechen | (x) X

abgeben

¢ Gutes Opening platzieren (x) X

* Agenda vorstellen X

¢ (Konstruktive Regeln vorstellen) X
Hauptteil

* Idee prisentieren X X X
Schluss

* Top-Aussagen zusammenfassen X (x)
* Nutzenversprechen aufgreifen X X (x)
¢ (Feedback einholen) X

« Starken letzten Satz abgeben X

» Kurz bedanken X
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sowie der Platzierung eines guten Openings gibt es zwei Moglichkeiten der Positionie-
rung. In der Regel stellen wir beides vom Prisentationsspot aus vor, da wir eine Folie
mit entsprechenden Inhalten haben werden. Wie ich aber bereits dargelegt habe, ist es in
manchen Situationen durchaus sinnvoll, hierfiir den Sweet Spot zu nutzen. Die Préisenta-
tion der Agenda und die — sofern vorhanden — Vorstellung konstruktiver Regeln unserer
Prisentation, wie ich sie beim Werkzeug Rolle des Publikums schéirfen (Abschn. 3.1.2.3)
vorgestellt habe, erfolgen vom Erkldrungsspot aus.

Unsere Idee, also die eigentlichen Inhalte unserer Prisentation, stellen wir dann auf
allen drei Spots vor, da wir, je nach inhaltlichen Aspekten und Aufmerksamkeitsgrad
unseres Publikums, flexibel zwischen den Spots wechseln. Das ist der Hauptteil unserer
Présentation.

Am Schluss gibt es fiir die Zusammenfassung der Top-Aussagen und das Aufgreifen
des Nutzenversprechens dann wieder zwei mogliche Spots. In der Regel stellen wir bei-
des vom Prisentationsspot aus vor, weil wir dort Zugriff auf entsprechende Folien haben.
Wenn wir keine Prisentationssoftware nutzen, prisentieren wir ein (vorbereitetes) Flip-
chart vom Erkldrungsspot aus. Die einzige Ausnahme hierzu bildet die Uberpriifung
eines nicht selbsterfiillbaren Nutzenversprechens. Um zu bestimmen, ob wir dieses Ver-
sprechen erfiillen konnten, gehen wir vom Sweet Spot aus in den Dialog mit unserem
Publikum. Wenn sich der Rahmen unserer Présentation fiir ein Feedback eignet, holen
wir dieses ebenfalls vom Sweet Spot aus ein. Den Schlusspunkt setzen wir dann mit
einem starken letzten Satz und einem kurzen Dank — ebenfalls vom Sweet Spot aus.

Aus dem Drehbuch unserer Prisentation ergeben sich dann bestimmte Wege auf der
Biihne. Diese habe ich einmal fiir eine typische Prisentationssituation bei Nutzung einer
Prisentationssoftware dargestellt (vgl. Abb. 4.9):

1. Der erste Weg geht auf die Bithne zum Sweet Spot, um dort die Einfiihrung zu geben.

2. Der zweite Weg geht zum Présentationsspot, um dort das motivorientierte Nutzenver-
sprechen abzugeben und ein gutes Opening zu platzieren (Hauptteil 1).

3. Der dritte Weg geht zum Erkldrungsspot, um die Agenda und unsere konstruktiven
Regeln vorzustellen (Hauptteil 2).

4. Der vierte Weg geht zum Zentrum der Biihne, um von dort aus flexibel alle Spots zu
erreichen, je nachdem, was unsere Inhalte und der Aufmerksamkeitsgrad des Publi-
kums erfordern (Hauptteil 2).

5. Der fiinfte Weg geht zum Prisentationsspot, um von dort aus die zusammengefassten
Top-Aussagen vorzustellen (Schluss 1).

6. Der sechste und letzte Weg geht dann wieder zum Prisentationsspot, um dort im Dia-
log mit dem Publikum die Erfiillung des Nutzenversprechens zu priifen, den starken
letzten Satz zu sprechen und sich zu bedanken (Schluss 2).

Sie miissen sich also nie wieder die Frage stellen, wo Sie wann stehen sollten, wenn Sie
diesen Wegen folgen.
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Abb. 4.9 Wege auf der Biihne nach Drehbuch

4.3 Medium

Keine Angst, im Folgenden wird es nicht esoterisch. Das Medium ist fiir mich kein Ver-
mittler zwischen dem Irdischen und dem Ubersinnlichen, sondern neben dem Menschen
und der Materie das dritte unterstiitzende Feld des exzellenten Priasentierens. Wihrend
es bislang um den Triger von Ideen (den Menschen) und deren Strukturierung ging (die
Materie), mochte ich den Fokus nun auf deren Ubermittiung legen.

Wenn wir einmal von unseren fiinf Sinnen ausgehen, so spielen beim Prisentieren
vor allem zwei eine besondere Rolle. Unser Publikum nimmt uns in erster Linie durchs
Sehen und Horen wahr. Also miissen wir uns vor allem auf diese beiden Sinne einstellen,
indem wir passende visuelle Hilfsmittel, also Folien, Bilder auf Tafeln und Flipcharts
oder Objekte, nutzen und unsere Stimme und Sprache richtig einsetzen. Daraus erge-
ben sich die zwei Abschnitte dieses Kapitels: visuelle Hilfsmittel nutzen und mit Stimme
und Sprache wirken, in denen ich Thnen insgesamt acht weitere Werkzeuge vorstellen
mochte.

4.3.1 Visuelle Hilfsmittel nutzen

Vielleicht ist Thnen auf den bisherigen Seiten die Doppeldeutigkeit des Begriffs Prd-
sentation aufgefallen. Einerseits — und das ist die von mir bevorzugte Bedeutung — Iésst
sich unter diesem Begriff alles das verstehen, was notig ist, um eine Idee von Mensch zu
Mensch zu vermitteln. Eine Prisentation ist das, was wir auf einer Biihne unternehmen,
um unsere Gedanken zu vermitteln. Es ist sogar noch mehr, etwa die BegriiBung unseres
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Publikums per Handschlag oder der Gang auf die Biihne — alles Teil der Prisentation.
Damit ist eine Présentation unsere Gesamtperformance.

Andererseits lédsst sich unter Prdsentation in einem engeren Sinne das verstehen, was
wir unter Nutzung einer Prisentationssoftware erstellen. Unsere Folien mit Text, Bildern
und Videos, deren Animation und die Gestaltung ihrer Uberginge, also die Dokumenta-
tion unserer Gedanken. Dieses Verstindnis greift mir als allgemeine Definition zu kurz,
weil es die Rolle des Menschen bei der Vermittlung von Ideen nicht ausreichend bertick-
sichtigt, wie ich immer wieder dargelegt habe. Aber egal, welcher Begriff mir lieber ist,
beide haben ihre Daseinsberechtigung. Bislang ging es mir eher um die Gesamtperfor-
mance, sodass ich mich um eine ganzheitliche Sicht bemiiht habe. Aber natiirlich mochte
ich auch die Prisentation im engeren Sinne, also die Dokumentation von Gedanken und
Ideen, ansprechen und hierzu Werkzeuge zur Verfiigung stellen. Dabei geht es mir als Ers-
tes natiirlich um klassische Présentationsprogramme wie PowerPoint oder Keynote, aber
auch um einen etwas anderen Ansatz des Prisentierens, den man mit Prezi erreichen kann.

Nun haben diese Medien den Nachteil, dass sie wdhrend einer Priasentation nur sehr
schwer anzupassen bzw. zu gestalten sind. Klassischerweise bereiten wir unsere Power-
Point-Prisentation vor und halten sie dann vor unserem Publikum, ohne dass wir wih-
rend der Prisentation daran noch etwas #ndern wiirden.”! Wenn uns aber Dynamik und
Interaktion beim Prisentieren besonders wichtig sind, brauchen wir ein zusétzliches
Medium, das die individuelle Entwicklung und Darstellung von Gedanken wihrend des
Prisentierens ermoglicht. Besonders geeignet hierzu sind jegliche Art von Tafeln oder
ein Flipchart. Und schlieBlich bietet es sich manchmal im wahrsten Sinne des Wortes an,
das Objekt einer Prisentation tatsdchlich einzubinden, etwa bei Produktprisentationen.
Welche Aspekte hierbei jeweils zu beachten sind, mochte ich nun vorstellen.

4.3.1.1 Prasentationssoftware einsetzen

Prisentationen selbst erstellen

Mein erster Hinweis zum Einsatz von Pridsentationssoftware ist, dass wir unsere Folien
nach Moglichkeit selbst erstellen sollten. Das ist selbstverstindlich, sagen Sie? Nun, es
gibt verschiedene Organisationen, in denen an zentraler Stelle Pridsentationen erarbei-
tet werden, zum Beispiel damit sie dem Corporate Design entsprechen oder bestimmte
Inhalte garantiert aufgenommen werden. Wir Préisentierende diirfen sie dann spiter ledig-
lich halten. Dass diese Herangehensweise eher kontraproduktiv ist, wird deutlich, wenn
wir uns noch einmal das Grundverstindnis exzellenten Prisentierens verdeutlichen: eine
Idee von Mensch zu Mensch transportieren. Wessen Idee ldsst sich wohl besser transpor-
tieren? Die eigene oder eine fremde?

2INatiirlich kénnen Sie eine PowerPoint- oder Keynote-Prisentation theoretisch jederzeit éndern.
Dazu miissen Sie aber den Prisentationsmodus verlassen, wodurch ein Bruch entsteht und Sie den
Kontakt zu Threm Publikum verlieren. Deswegen ist das Andern oder Ergiinzen einer PowerPoint
oder Keynote wihrend einer Prisentation eigentlich keine Option.
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Aus zwei Griinden lassen sich eigene Ideen besser transportieren als die von anderen.
Der erste ist der sogenannte Besitztumseffekt, den ich Ihnen beim Werkzeug Strukturen
schaffen (Abschn. 4.2.2.1) schon vorgestellt habe. Er bewirkt, dass unsere eigenen Ideen
fiir uns wertvoller sind als die Ideen anderer. Das fiihrt dazu, dass die Ideen anderer fiir
uns oft weniger attraktiv sind als unsere eigenen. Wird uns eine fertige Présentation vor-
gelegt, sind dort nicht unsere Ideen eingeflossen, sondern die Ideen der Person, die die
Folien erstellt hat. Die Préasentation ist damit fiir unser Gehirn, insbesondere fiir unsere
emotional-motivatorische Ebene 2, relativ unattraktiv.

Der zweite Grund, warum sich eigene Ideen besser transportieren lassen, ist die Art,
wie wir unsere Folien vorbereiten. Normalerweise stellen wir uns die Frage, wie wir die
Punkte vortragen werden, die wir auf eine Folie aufnehmen, und entwickeln damit par-
allel zur Foliengestaltung eine Argumentationstaktik. Eine solche Taktik gibt es auch bei
der bereits vorbereiteten Prisentation, aber es ist eben nicht unsere. Daher besteht die
Moglichkeit (und auch das Risiko), dass diese Taktik nicht zu uns passt (vgl. ,,Aus der
Praxis: Jahreswechselseminare®).

Aus der Praxis: Jahreswechselseminare

Einer meiner Kunden ist ein groles deutsches Versicherungsunternehmen. Zum Ende
eines jeden Jahres diirfen ausgewihlte Berater die Unternehmenskunden iiber gesetz-
liche und unternehmensspezifische Neuerungen des folgenden Jahres informieren.
Grundlage dafiir ist eine zentral erstellte Prisentation, die von einer externen Firma
im Corporate Design meines Kunden und auch ansonsten gestalterisch ansprechend
vorbereitet wird.

Im Rahmen eines dreitigigen Inhouse-Seminars zum exzellenten Présentieren
durfte ich einige Kundenberater auf die anstehenden Jahreswechselseminare vorbe-
reiten. Bereits vor Seminarbeginn waren alle sehr gute Prisentatoren, doch es wurde
schnell ersichtlich, dass ich an der einen oder anderen Stelle noch einige Verbesserun-
gen anregen konnte. Je mehr Ubungen wir machten, desto runder und iiberzeugender
wurden die Prisentationen. Am dritten Tag stand dann die Videoanalyse an, die auf
Basis der Jahreswechselseminar-Prisentationen erfolgte. Natiirlich kann nicht eindeu-
tig bestimmt werden, ob es die Anwesenheit der Videokamera oder die vorgegebenen
Priasentationen waren, aber alle Prasentationen waren deutlich schwicher als zuvor.
Ich bin mir ehrlich gesagt ziemlich sicher, dass es nicht die Videoanalyse war, die die-
sen Leistungsabfall bewirkte. Denn alle Passagen, die losgelost von den Folien pri-
sentiert wurden, waren nach wie vor sehr gut. Die Prisentationen wurden immer dann
unrund und zum Teil etwas langatmig, wenn es darum ging, eine der zentral vorberei-
teten Folien zu présentieren.

Die Teilnehmer und ich haben nach der Videoanalyse dariiber gesprochen, was
Griinde fiir die etwas holprigen Présentationen waren und was mogliche Losungsan-
sitze sein konnten. Ein Ansatz war eine noch stdrkere inhaltliche Vorbereitung, um
die Gedanken der Présentationsersteller besser als die eigenen riiberbringen zu kon-
nen. Ein anderer die Initiative, die Priasentationen in Zukunft selbst zu erstellen und
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die eigenen Ideen und Gedanken mit den eigenen Worten und Argumentationsgéngen
einzupflegen. Ich hoffe, dass meine Seminarteilnehmer ihre Organisation vom zwei-
ten Punkt iiberzeugen konnen, denn nur selbst erstellte Prisentationen transportieren
eine Idee wirklich iiberzeugend.

Wir sollten unsere Prisentationen also so weit moglich selbst erstellen. Geht das aus
bestimmten Griinden nicht, dann wird der Ubungsaufwand deutlich hoher. SchlieBlich ist
die Prisentationserstellung auch immer zum Teil Prédsentationstraining. Dieser Teil fillt
weg, wenn jemand anders die Erstellung von Folien fiir uns ibernimmt. Was also als ver-
meintlicher Vorteil daherkommt, kann sich als substanzieller Nachteil entpuppen.

PowerPoint und Keynote-Priasentationen gestalten

Es gibt unzihlige PowerPoint- und Keynote-Ratgeber, die wertvolle Hinweise zur Gestal-
tung von Prisentationsfolien geben. Ich will diese Punkte hier nicht alle zusammenfassen,
sondern mich auf die aus meiner Sicht wichtigsten zehn Punkte zur Foliengestaltung kon-
zentrieren.?? Bitte beriicksichtigen Sie dabei, dass ich weder Grafikdesigner noch irgend-
ein anderer Kiinstler bin und PowerPoint und Keynote als Mittel zum Zweck begreife.
Sie werden daher von mir kaum Hinweise zu Designs, Komplementirfarben oder einheit-
licher Bildsprache bekommen. Meine Hinweise sind eher 6konomisch-psychologischen
Ursprungs, nicht gestalterischen (vgl. hierzu eher Reynolds 2010). Allerdings wird die
Beriicksichtigung meiner Hinweise dazu fiihren, dass sich Thr Publikum weder in Thren
Folien verliert, weil sie so wunderhiibsch gestaltet sind, noch dass es einzuschlafen droht,
weil die Folien tiberladen oder aus sonst einem Grund nicht hirngerecht aufbereitet sind.

1. 16:9-Format wéhlen: Unser Gehirn hat sich an das Kino-Bildformat 16:9 gewohnt,
wenn es um spannende Inhalte geht. Daher sollten wir unsere Folien ebenfalls in
16:9 gestalten, damit die Publikumsgehirne an spannendes Kino erinnert werden,
sobald wir unsere erste Folie zeigen.

2. Wenig Inhalte auf die Folien: Wir sollten unsere Folien nicht iiberfrachten. Je mehr
Inhalte auf den Folien stehen, desto schwerer fillt es einem Gehirn, diese in eine
logische Ordnung zu bringen. Daher sollten wir mit wenigen Inhalten und optima-
lerweise mit Bildern oder Stichworten arbeiten. Ganze Sétze oder gar mehrere Sétze
hintereinander sollten vermieden werden. Es gilt die Daumenregel: Maximal fiinf,
besser nur drei Aspekte pro Folie.

3. Geringe Signal-to-Noise Ratio (Abb. 4.10): Unter der Signal-to-Noise Ratio kann
das Verhiltnis von relevanten zu irrelevanten Informationen auf einer Folie ver-
standen werden (vgl. Reynolds 2010, S. 122). Irrelevante Informationen sind zum
Beispiel unnotige Linien, Farben oder 3-D-Darstellungen, tiberfliissige Bilder oder

22Ich selbst arbeite mit Microsoft PowerPoint, meine Hinweise gelten aber gleichermafen fiir App-
les Keynote.
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3.2.1 Absatzzahlen im internationalen Vergleich
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Abb. 4.10 Folie zum Produktabsatz mit geringer Signal-to-Noise Ratio

Grafiken. Je mehr irrelevante Informationen zu den relevanten hinzukommen, desto
hoher ist die Signal-to-Noise Ratio und desto schlechter kann die jeweilige Folie
mental verarbeitet werden.

4. Reine Textfolien vermeiden: Eine Prisentation ist kein Buch, und wir halten bei
einer Prisentation keine Lesung. Deswegen sollten wir reine Textfolien vermeiden,
auch wenn es mit Aufzihlungs- oder Spiegelstrichen gegliederter Text ist. Text sollte
nach Moglichkeit mit Bildern oder Abbildungen einhergehen.

5. Tabellen und Schaubilder partiell vergréBern: Manchmal ist es notwendig, eine
umfangreiche Tabelle oder ein grofles Schaubild zu présentieren. Das Problem hier-
bei ist, dass sie kaum zu lesen sind und jeden Zuhorer ob ihrer Informationsfiille
erschlagen. Besser ist es daher, die entsprechende Tabelle oder das entsprechende
Schaubild nur kurz zu zeigen und mit einem roten Kasten den Bereich zu umran-
den, auf den wir genauer eingehen werden, um auf der néchsten Folie dann nur noch
diesen Bereich vorzustellen. Der Bereich wird dann vergrof3ert und ist entsprechend
gut lesbar. So kénnen wir umfangreiche Tabellen oder Schaubilder Schritt fiir Schritt
vorstellen.

6. Inhalte animieren: Sobald eine Folie angezeigt wird, schaut sich unser Publikum
diese Folie sofort und vollstindig an. Das ist ein Automatismus, der nicht zu beein-
flussen ist. Kein Zuhorer schaut sich Folieninhalte erst dann an, wenn wir sie von
uns aus ansprechen, und hingt uns bis dahin an den Lippen. Daher sollten wir nur
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10.

die Inhalte visualisieren, um die es gerade geht, nicht aber die folgenden oder die
iiberndchsten. Sonst verlieren wir die Aufmerksamkeit unseres Publikums an die
Folie. Der Schliissel dazu ist das Animieren von Inhalten oder genauer: das schritt-
weise Einblenden der relevanten Inhalte. Dabei sollte so zuriickhaltend wie moglich
animiert werden, damit die Animation an sich nicht zu viel Ablenkung in unsere
Priisentation bringt.”3

. Agenda, Uberschriften und Seitenzahlen aufnehmen: Wir sollten stets die Agenda

auf unsere Folien aufnehmen, damit das Publikum immer weil}, an welcher Stelle
unserer Prisentation wir uns gerade befinden. Aulerdem sollten wir fiir jede Folie
eine passende Uberschrift wihlen, die die Folieninhalte in einen Gesamtzusammen-
hang stellt. SchlieBlich sollten wir Seitenzahlen aufnehmen. Unser Publikum kann
sich dann die Seitenzahl notieren und wir miissen in einer etwaigen Fragerunde
nicht lange durch die Présentation klicken, um die jeweilige Folie zu finden, sondern
miissen im Prisentationsmodus lediglich die Seitenzahl iiber die Tastatur eingeben
und ,,Enter* driicken.

Notizen ins Notizenfeld: Ich habe bereits angesprochen, dass ich kein Freund von
Notizzetteln oder Moderationskarten beim Présentieren bin, weil sie die Komplexi-
tdt des Prisentierens steigern, ohne dass sie einen echten Nutzen stiften. Hinweise
zu den Inhalten unserer Prisentation konnen ins Notizenfeld geschrieben werden.
Die Formulierung und Gliederung dieser Hinweise ist ebenso Teil der Prisentations-
vorbereitung wie die eigentliche Foliengestaltung.

. Killing Darlings: Bei der Foliengestaltung ist weniger oftmals mehr. Wir sollten

sorgfiltig liberlegen, ob wir alle geplanten Inhalte auch wirklich visualisieren miis-
sen. Vielleicht konnen wir auf den einen oder anderen Punkt verzichten, weil er fiir
die Erreichung unseres Prisentationsziels nicht essenziell ist. Niemand ist uns bose,
wenn unsere Prisentation ein paar Minuten kiirzer ist.

Backoffice erstellen: Besser, als alles auf den Prisentationsfolien unterbringen zu
wollen und diese damit zu iiberfrachten oder einfach zu viele Folien zu haben, ist
die Erstellung eines Backoffices. Dazu teilen wir unsere PowerPoint- oder Keynote-
Prisentation in zwei Teile: Zu prisentierende und nicht unbedingt zu prisentierende
Folien. Letztere bilden das Backoffice. Dort nehmen wir alle Folien auf, die nicht
Teil des eigentlichen roten Fadens sind, aber bei Nachfragen des Publikums rele-
vant sein konnten. Kommen Detailfragen auf oder interessiert sich doch jemand fiir
weitergehende Inhalte (die wir aufgrund des Prinzips der Killing Darlings schwe-
ren Herzens rausgenommen haben), konnen wir einfach ins Backoffice springen und
haben eine passende Folie parat. Der Sprung auf eine solche Backoffice-Folie kann
mit den Worten ,,Ich glaube, dazu habe ich noch etwas Passendes* iiberzeugend ein-
geleitet werden.

23Bei PowerPoint ist es die Animationsart Erscheinen, die Teil der einfachen Eingangseffekte ist.
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P> Erarbeiten Sie einfache und klare Folien. Es geht nicht um gestalterische
Hochstleistungen, sondern um eine hirngerechte Aufbereitung von Inhalten.

Prezis gestalten

Seit einiger Zeit gibt es die Pridsentationssoftware Prezi des gleichnamigen Unterneh-
mens aus San Francisco.?* Im Gegensatz zu PowerPoint oder Keynote besteht eine Pri-
sentation bei Prezi nicht aus mehreren Seiten einer festen GroBe, sondern aus einem
theoretisch unbegrenzt grofen Arbeitsblatt. Auf diesem Blatt konnen Text, Objekte,
Bilder und Videos in unterschiedlicher Grofle und an jeder gewiinschten Stelle ein-
gefiigt werden. Dadurch konnen Inhalte nicht nur — wie in den klassischen Présen-
tationsprogrammen — sequenziell, also Seite fiir Seite, dargestellt werden, sondern
zusitzlich besteht die Moglichkeit des Hinein- und Herauszoomens. Damit steht uns
quasi eine dritte Pridsentationsdimension zur Verfiigung, denn wir konnen in die Tiefe
gehen, Aspekte also detaillieren. Das ist sehr niitzlich, weil so auch visuell zwischen
der Darstellung von Aspekten derselben logischen Ebene und detaillierenden Aspekten
unterschieden werden kann, so wie es unsere Pyramide aus dem Werkzeug Strukturen
schaffen auch tut.

Rein visuell betrachtet ist bei PowerPoint und Keynote alles auf einer gemeinsamen
logischen Ebene, auch wenn man natiirlich die Moglichkeit hat, iiber unterschiedliche
Schriftgrofe oder Aufzidhlungen Detaillierungen zu veranschaulichen. Prezi schafft auch
visuell eine dritte Dimension. Durch entsprechende Animationen konnen Gedanken also
horizontal, vertikal und in die Tiefe verlaufen.

Die hohe Gestaltungsvielfalt von Prezi hat allerdings zwei Nachteile. Erstens ist die
Vorbereitung einer Prezi zeitaufwendiger als die Vorbereitung einer PowerPoint- oder
Keynote-Prisentation (was zum Teil sicherlich auch daran liegt, dass vielen von uns
PowerPoint oder Keynote geldufiger ist als Prezi). Dadurch, dass Inhalte absolut frei,
also zum Beispiel auch um 90° oder 180° gedreht, angeordnet und in verschiedenen Tie-
fenebenen dargestellt werden konnen, kann die eigentliche Prisentation zweitens sehr
unruhig werden. Alles dreht sich und fliegt hinein und heraus. Manche Zuhéorer empfin-
den das als storend, einige haben mir sogar schon berichtet, sie seien seekrank geworden.
Daher sollte auch bei Prezi darauf geachtet werden, nicht zu viel Unruhe zu erzeugen,
sondern eher zuriickhaltend zu animieren. Allerdings habe ich fast immer die Erfahrung
gemacht, dass meine Zuhorer Prezi toll fanden. Viele Menschen sind an langweile Pow-
erPoint-Prisentationen gewdhnt. In der Kombination von Werkzeugen des exzellenten
Prisentierens mit einer neuen und sehr dynamischen Prisentationssoftware haben Sie
gleich mehrere Aha-Effekte auf Ihrer Seite.

**Weitere Infos finden Sie unter www.prezi.com.


http://www.prezi.com
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Handouts verteilen

Der Vorteil von PowerPoint und Keynote besteht auch darin, dass wir einfach Handouts
erstellen und diese dann ans Publikum verteilen konnen. Bei Prezi ist das nicht ganz so
einfach: Hier muss erst ein PDF erstellt werden, das wir dann ausdrucken konnten. Das
PDF hat dann allerdings nicht mehr den Charme der dynamischen Prezi, ist aber natiir-
lich geeignet, um unserem Publikum etwas an die Hand zu geben. Jedoch stellt sich ja
ganz grundsitzlich die Frage: Sollte tiberhaupt ein Handout ausgegeben werden? Und
wenn ja, zu welchem Zeitpunkt, also zum Beginn oder zum Ende der Prisentation?

Dass ein Handout ausgegeben werden sollte, halte ich fiir unstrittig. Natiirlich muss
es nicht unbedingt ein gedrucktes Handout sein, sondern es reicht oft aus, im Nachhinein
ein PDF zu verschicken. Aber die Frage nach dem Zeitpunkt der Ausgabe eines Hand-
outs ist nicht ganz einfach zu beantworten. Tendenziell bin ich gegen die Ausgabe eines
Handouts zu Beginn der Prisentation. Denn sobald unser Publikum unsere Folien in den
Hénden hilt, fangt es an zu blittern. Wenn ein Zuhorer blittert, kann er uns nicht inhalt-
lich folgen, denn Menschen sind nicht Multitasking-fihig, wie im beim Werkzeug Rolle
des Publikums schdrfen (Abschn. 3.1.2.3) gezeigt habe. Also fiihrt die Verteilung eines
Handouts in aller Regel dazu, dass wir Aufmerksamkeitskonkurrenz zu uns selbst her-
stellen. Das ist taktisch nicht sehr klug, denn wir brauchen ja die ungeteilte Aufmerk-
samkeit unseres Publikums, um unsere Idee nachhaltig zu vermitteln.

Ein hiufiges Argument fiir Handouts ist, dass unsere Zuhorer Anmerkungen dann struk-
turierter aufnehmen konnten.>> Allerdings kinnen sie sich auch einfach die Foliennummer
notieren, schlieflich geben wir auf unseren Folien ja Seitenzahlen an, darunter ihre Noti-
zen machen und diese dann spiter dem Handout zuordnen. Natiirlich ist es ein guter Ser-
vice, dem Publikum ein Handout zu iiberreichen, aber es stellt sich die Frage, ob der Preis
des Aufmerksamkeitsverlustes, den wir dafiir zahlen, diesen Vorteil nicht tibersteigt. Daher
empfehle ich in Bezug auf die Verwendung von Handouts folgende Daumenregel:

e Wenn die Présentation auf einem Bildschirm oder einer Leinwand angezeigt wird,
gibt es das Handout am Ende der Prisentation oder im Nachgang per E-Mail. Gibt
es keinen Bildschirm und keine Leinwand, wird ein Handout verteilt, wobei dann pro
Seite auch eine Folie gedruckt werden sollte.

e Bei Prisentationen, bei denen am Ende eine Priifungsleistung abzulegen ist (bei Vor-
lesungen oder manchen Trainings ist das der Fall), wird das Handout zu Beginn aus-
geteilt, damit sich die Zuhorer Anmerkungen direkt notieren kénnen.

e Bei Management-Meetings, Kundenprésentationen oder Priifungen, also bei relativ
kurzen Prisentationen, bei denen die Entscheidungstriger wenig Zeit haben, wird das
Handout ebenfalls zu Beginn ausgeteilt.

25Es gibt bei PowerPoint und Keynote verschiedene Druckoptionen. So kénnen Sie eine oder meh-
rere Folien auf einer Seite oder auch drei Folien untereinander mit Querstrichen rechts daneben als
Handouts drucken.


http://dx.doi.org/10.1007/978-3-658-12303-1_3#Sec10
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Grundsitzlich gilt: wenn der Kunde, wer auch immer das im Rahmen einer Préisentation
ist, ein Handout mochte, bekommt er ein Handout. Im Zweifel konnen wir nachfragen,
was gewiinscht ist.

Empfohlene Dosierung

Meine relativ kritische Haltung gegeniiber PowerPoint und Keynote riihrt ja vor allem
daher, dass Prisentieren oft mit dem Halten einer solchen Prisentation gleichgesetzt
wird, was meines Erachtens die besondere Bedeutung des Menschen vernachlidssigt.
Deswegen bin ich aber natiirlich noch lange nicht gegen den Einsatz von PowerPoint,
Keynote oder Prezi. Ganz im Gegenteil, die meisten Priasentationen kommen ohne Soft-
wareunterstiitzung nicht mehr aus. Allerdings ist der heutige Stellenwert einer Préisenta-
tionssoftware meiner Meinung nach diskussionswiirdig. Ich bin der Uberzeugung, dass
an allererster Stelle der Mensch mit seiner Idee steht. Um die Vermittlung dieser Idee
zielgruppengerecht zu erreichen, kann er sich verschiedener Hilfsmittel bedienen, unter
anderem einer Prédsentationssoftware. Aber: Eine Présentationssoftware ist eben nur ein
Werkzeug von vielen, ihr Einsatz ist bei Weitem nicht der entscheidende Faktor auf dem
Weg zum exzellenten Présentieren. Daher empfehle ich: so wenig PowerPoint etc. wie
maoglich, aber doch so viel wie natig.

Insgesamt sollten wir den Einsatz von Prisentationsprogrammen tendenziell etwas
zuriickzuschrauben, weil die meisten von uns eben sehr stark in PowerPoint- oder Key-
note-Folien denken. Besser wire es, in Bezug auf unsere jeweiligen Inhalte Punkt fiir
Punkt zu iiberlegen, wie sie transportiert werden sollen: als freie Rede oder Interaktions-
tibung mit dem Publikum? Dargestellt auf einem Flipchart oder an einer Tafel (worauf
ich gleich eingehen werde)? Vielleicht einmal als Prezi? Oder doch klassisch als Power-
Point oder Keynote? Diese Gedanken sollten wir uns zu Beginn der Vorbereitung jeder
Prisentation machen.

Fiir die Inhalte, die durch eine Prisentationssoftware abgebildet werden, empfehle
ich: zuriickhaltende Gestaltung sowie knappe und bildorientierte Inhalte. Der Priasentator
ist der Star, nicht die Software.

Auf einen Blick

e Wenn wir unsere Priasentation auf Basis einer Software erstellen, dann sollten
wir sie so weit es geht selbst gestalten und nicht auf Folien zuriickgreifen, die
jemand anders erstellt hat.

e Bei der Erstellung von Folien sollten wir aus okonomisch-psychologischer
Sicht einige Punkte beriicksichtigen: Folien im 16:9-Format erstellen, mog-
lichst wenige Inhalte auf eine Folie, auf eine geringe Signal-to-Noise Ratio ach-
ten, reine Textfolien vermeiden, Tabellen und Schaubilder partiell vergrofern,
Inhalte animieren, Agenda, Uberschriften und Seitenzahlen aufnehmen, Notizen
ins Notizenfeld, Killing Darlings und Backoffice erstellen.
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o FEine Alternative zu PowerPoint und Keynote ist Prezi. Bei dieser Software ver-
fligen wir tiber eine zweite gestalterische Dimension, und sie erlaubt es, sehr
dynamische Présentationen zu erstellen.

e Wenn wir ein Handout verteilten wollen, dann sollten sorgfiltig tiberlegen, ob
wir es vor oder nach der Priasentation verteilen. In vielen Fillen ist es sinnvoll,
das Handout erst nach Ende der Prisentation auszugeben, damit die Aufmerk-
samkeit nicht von uns abgelenkt wird.

4.3.1.2 Tafeln und Flipcharts nutzen

Spontan Gedanken festhalten

Eine Prisentationssoftware ist vor allem dafiir geeignet, vorbereitete Inhalte vorzu-
stellen. Wenn es darum geht, spontane Anmerkungen oder Gedanken sowie Interakti-
onsergebnisse (zum Beispiel Diskussionen, Ubungen, Aufgaben) festzuhalten oder zu
visualisieren, ist sie eher ungeeignet, weil es einfach zu lange dauern wiirde, Inhalte
gestalterisch einigermallen ansprechend aufzubereiten. Daher sollte bei einer Prisenta-
tion immer eine Tafel oder ein Flipchart vorhanden sein, um flexibel eigene Gedanken
oder Gedanken des Publikums aufzunehmen. Allerdings scheuen viele von uns vor der
Nutzung von Tafeln und Flipcharts zuriick und verschenken damit viel Potenzial fiir
noch bessere Prisentationen. Die hidufigsten Bedenken sind:

e _ Nur in der Schule werden Tafeln verwendet und ich bin hier nicht der Lehrer.*
e . Meine Handschrift kann eh keiner lesen.*
e _Ich kann nicht zeichnen.*

In der Tat ist es so, dass wir alle noch Kreide-Tafeln aus der Schule kennen. Auch wenn
Schulen und Hochschulen heutzutage zunehmend mit (interaktiven) Whiteboards ausge-
stattet sind,?® haben Tafeln egal welcher Art noch immer etwas sehr Verschultes an sich.
Zu Unrecht, wie ich finde, denn wenn die Interaktion mit unserem Publikum auf Augen-
hohe stattfindet, hat die Nutzung einer Tafel nichts Verschultes oder gar Oberlehrerhaf-
tes, sie ist einfach nur praktisch. So viel zur ersten Sorge.

Die Sorge hinsichtlich der Handschrift ist schon berechtigter: In der Tat ist es so, dass
man die Handschrift vieler Menschen nicht gut lesen kann, wenn sie auf eine Tafel oder

26Ein Whiteboard ist eine Tafel, die sich mit speziellen Tintenstiften beschreiben und deren Farbe
sich trocken abwischen lédsst (wenn es die richtigen Stifte waren). Bei einem interaktiven White-
board (auch Smartboard genannt, wobei dies die Marke eines Anbieters interaktiver Whiteboards
ist) wird ein Beamerbild auf die Tafel projiziert, zu dem dann handschriftliche Ergéinzungen fest-
gehalten werden konnen. Bei bestimmten Modellen konnen entwickelte Tafelbilder gespeichert
und spiter wieder aufgerufen werden.
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ein Flipchart schreiben. Das liegt daran, dass diese Menschen ihre Alltagshandschrift
nutzen, wenn sie an eine Tafel oder ein Flipchart schreiben und nicht ihre Prdsentations-
handschrift. Unsere Alltagshandschrift dient in Zeiten elektronischer Konversation meis-
tens dazu, Gedanken fiir uns selbst oder fiir solche Menschen, die mithsam das Lesen
unserer Schrift lernen mussten (wie die freundlichen Helferinnen bei meinem Hausarzt)
zu konservieren. Unsere Prisentationshandschrift hingegen dient dazu, Gedanken fiir
andere festzuhalten. Es handelt sich um zwei vollig unterschiedlich Herangehensweisen
des Schreibens.

Wenn man Thre Handschrift auf einem Flipchart oder an einer Tafel nicht gut lesen
kann, sollten Sie sie trainieren. Eine gute Prisentationshandschrift beriicksichtigt fol-
gende Punkte (vgl. Seibold 2015, S. 115):

1. In Druckbuchstaben, nicht in Schreibschrift, schreiben.

2. Buchstaben eines Wortes blockartig zusammenschreiben, Liicken zwischen den Wor-
tern lassen.

3. GrofB- und Kleinbuchstaben verwenden.

4. Schriftgrofe an der Grofle des Mediums und am Abstand des Publikums zum
Medium ausrichten, nicht zu grof3 schreiben.

Beim Schreiben auf Flipcharts sollten spezielle Stifte verwendet werden. Diese haben
keine runde Stiftspitze, sondern eine kantige. Es sollte dann auf der Kante geschrieben
werden. Und schlieBlich braucht es manchmal noch etwas Ubung, um auf einer Tafel
ohne Linien einigermaf3en gerade schreiben zu kénnen.

Dass man Thre Handschrift nicht lesen kann, ist also keine Ausrede, denn Thre Prisen-
tationshandschrift konnen Sie durch Training leicht beeinflussen, sodass sie jeder lesen
kann.

P> Trainieren Sie lhre Prasentationshandschrift und nutzen Sie diese an Tafeln
oder Flipcharts, um spontane Gedanken festzuhalten.

Bleibt noch eine Sorge, namlich die, man konne nicht zeichnen. Dazu schreibt die Mode-
rationstrainerin Brigitte Seibold, es gebe zwar eine Rechtschreibung, aber keine Recht-
zeichnung: Man konne eigentlich gar keine Fehler beim Zeichnen machen (vgl. Seibold
2015, S. 39). Ich mag diesen Ansatz, denn er motiviert uns, einfach auszuprobieren und
uns nicht zu viele Gedanken iiber die Qualitdt unserer Zeichnungen zu machen. Aber
natiirlich besteht die Moglichkeiten, dass unser Publikum nicht sofort erkennt, was wir
mit unsere Zeichnung ausdriicken wollten (wer kennt diese Situation nicht aus der einen
oder anderen Runde Activity). Die Losung fiir dieses Problem ist ebenfalls: Ubung,
Ubung, Ubung. Zeichnen Sie, so oft es geht, und beriicksichtigen Sie dabei das Prinzip
der Reduktion (vgl. Seibold 2015, S. 38 ff.): In der Einfachheit liegt die Ausdrucksstirke
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einer Zeichnung, den Rest fiigen die Publikumsgehirne hinzu, schlieBlich ist das Gehirn
ein sinnstiftendes Organ (vgl. Roth 2015, S. 138).

Wenn Sie Inspiration fiir bestimmte Zeichnungen brauchen, gibt es umfangreiche
Literatur zum Visualisieren und zur Bildsprache. Exemplarisch mochte ich hier auf die
Bikablo-Werke der Kommunikationslotsen und der Firma Neuland verweisen (vgl. zum
Beispiel Haussmann 2016). Hier finden Sie einfache Visualisierungen zu Schriften,
Gegenstianden, Symbolen, Figuren, Situationen und ganze Bildwelten.

Medienwechsel

Die Nutzung von Tafeln oder Flipcharts stellt auch eine Moglichkeit dar, Briiche zu
schaffen und damit die Dynamik unserer Pridsentation zu steigern. Dabei eignen sich
Tafeln und Flipcharts fiir spontane Medienwechsel oder Exkurse. Ein Flipchart eig-
net sich dariiber hinaus auch fiir geplante Medienwechsel. Dazu bereiten wir einfach
zu Hause oder vor Beginn unserer Prisentation ein Flipchart vor, schlagen es aber so
zuriick, dass unser Publikum es noch nicht sehen kann. Wenn wir den Medienwechsel
vornehmen, schalten wir das Beamerbild schwarz und schlagen das Flipchart um. Die
Art der Darstellung auf einem Flipchart ist oftmals personlicher, herzlicher und authen-
tischer als die Darstellung iiber eine Prisentationssoftware, sodass zusitzlich zum Bruch
in den verwendeten Medien ein Bruch in der Art der Darstellung kommt (vgl. ,,Aus der
Praxis: Kurzprisentationen®).

Aus der Praxis: Kurzprasentationen

Fiir meine Prisentationsseminare nutze ich PowerPoint. Auf den Folien stelle ich die
theoretischen Grundlagen des exzellenten Prisentierens sowie die einzelnen Werk-
zeuge vor. Da es nicht wenige Werkzeuge sind, habe ich iiber den Tag verteilt recht
viele Folien, sodass ich immer etwas Sorge habe, zu PowerPoint-lastig zu sein. Daher
nutze ich fiir die Ankiindigung der ersten groflen Prisentationsiibung ein Flipchart
(vgl. Abb. 4.11). So schaffe ich iiber einen Medienwechsel einen anderen optischen
Reiz. AuBerdem sollen die Teilnehmer in der Ubung ein Flipchart erarbeiten, daher
bietet sich die Instruktion ebenfalls auf einem Flipchart durchaus an.?’

Empfohlene Dosierung

So wie ich im Vorangegangenen fiir weniger PowerPoint oder Keynote pléddiert habe,
mochte ich an dieser Stelle fiir den vermehrten Einsatz von Tafeln und Flipcharts pli-
dieren. Wobei mehr fiir mich an dieser Stelle mehr als aktuell durchschnittlich verbreitet
bedeutet. Denn mehr Tafeln und Flipcharts konnen vielleicht einen Beitrag dazu leisten,
dass PowerPoint und Keynote etwas an Bedeutung verlieren und der Mensch wieder
stdrker in den Fokus einer Prisentation geridt. Aber natiirlich ist auch der Einsatz von

2"Wobei ich einrdiumen muss, dass dieses Flipchart von meiner Frau erstellt wurde, weil sie in sol-
chen Dingen auflerordentlich geschickt ist.
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Abb.4.11 Flipchart mit
Ubungs-Instruktion

Tafeln und Flipcharts Mittel zum Zweck, sodass zunichst ein passender Anwendungs-
zweck fiir diese Medien vorhanden sein muss.

Im Vergleich zwischen Tafeln und Flipcharts stellt sich die Frage, welches Medium
wann vorzuziehen ist, sofern beide denn iiberhaupt zur Verfiigung stehen. Tafeln sind
besonders geeignet fiir kurze Notizen und einfache Visualisierungen und vor allem sind
sie umweltfreundlicher als Flipcharts, da kein Papier verbraucht wird. Flipcharts haben
den Vorteil, dass sie vorbereitet werden konnen und weitaus vielfdltiger gestaltet wer-
den konnen: Neben unterschiedlich farbigen Stiften konnen Sie mit den Inhalten eines
Moderationskoffers wahre Kunstwerke auf ein Flipchart zaubern. Das geht bei Tafeln
nicht so gut.

Auf einen Blick

o Tafeln und Flipcharts sind hervorragend geeignet, um wihrend einer Présenta-
tion spontane Gedanken festzuhalten oder Interaktionsergebnisse zu protokol-
lieren.
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o Auf Tafeln und Flipcharts sollten wir unsere Préisentationshandschrift verwen-
den, die wir ggf. etwas tiben miissen, weil sie einer besonderen Technik bedarf.

e Gute Zeichnungen auf Tafeln und Flipcharts leben von ihrer Einfachheit. Es gibt
zahllose Biicher, die Anregungen fiir Tafel- und Flipchartzeichnungen liefern.

e Schlieflich eignen sich Tafeln und Flipcharts hervorragend fiir Medienwechsel.

4.3.1.3 Objekte einbinden

Medium und Information

Die ersten beiden Werkzeuge dieses Abschnittes befassten sich mit Medien im klassi-
schen Sinne, da sie darauf ausgerichtet sind, Informationen wiederzugeben. Wenn wir
eine Prisentationssoftware, eine Tafel oder ein Flipchart nicht zunédchst mit Informati-
onen fiillen, dann sind sie beim Prisentieren relativ nutzlos (denn was bringt schon ein
leeres Flipchart auf der Biihne). Damit sind diese Medien so etwas wie Container, denn
sie helfen beim Transport von Ideen zwischen Menschen. Anders ist das bei Objekten,
die wir in eine Pridsentation einbinden konnen. Beim Werkzeug Das inhaltliche Start-
signal geben (Abschn. 4.2.1.3) bin ich bereits auf den Einsatz von Objekten in unseren
Openings eingegangen. Nun mochte ich ihren Einsatz im Hauptteil unserer Préisentation
betrachten.

Beim Prisentieren ist ein Objekt ein Gegenstand, der einen hohen inhaltlichen Bezug
zur Kernidee unserer Pridsentation hat, sich harmonisch auf unserer Biihne platzieren
lasst und sich in eine Interaktion mit unserem Publikum einbauen ldsst. Damit kann ein
Objekt zum Beispiel ein Teil einer Modekollektion sein, beispielsweise ein T-Shirt, das
Sie als Vertriebsmitarbeiter eines Modelabels den Einkdufern grofer Handelsunterneh-
men vorstellen mochten. Es kann aber auch der neue Airbus sein, den Sie als Mitglied
des Top-Managements der Presse oder potenziellen Kunden prisentieren. Sowohl das
T-Shirt als auch der Airbus weisen einen hohen Bezug zur Kernidee Threr Présentation
auf, denn Sinn und Zweck beider Pridsentationen ist es, Ihre Produkte zu promoten. Zwar
werden die Biihnen, auf denen Sie T-Shirt oder Airbus vorstellen, unterschiedlich ausse-
hen (Showroom vs. Hangar), aber Sie konnen sie so einrichten, dass sich beide Objekte
harmonisch einfiigen lassen. Und eine Einbindung in eine Interaktion mit Threm Publi-
kum ist ebenfalls moglich, da Sie das T-Shirt herumgeben konnen, damit jeder Zuhorer
es beriihren kann, bzw. da Sie Thre Zuhdrer zu einem Rundgang durch den neuen Airbus
einladen konnen.

Die Liste moglicher Objekte ist quasi unendlich lang. Und im Gegensatz zu Présenta-
tionssoftware, Tafel oder Flipchart ist ein Objekt sowohl Medium als auch Information:
Einerseits transportiert es Informationen und ist damit ebenfalls ein Container. Beim
T-Shirt ist es womdglich der neue Trend, der durch seine Form und Farben widergespie-
gelt wird, beim Airbus sind es vielleicht die vielen Arbeitsstunden, die in seinen Bau ein-
geflossen sind, oder die Kilometer an Kabeln, die verlegt wurden. Andererseits stellen
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Objekte auch eine Information an sich dar und ist damit Inhalt. Denn T-Shirts und Air-
busse lassen sich betrachten, anfassen und sogar riechen. Diese Doppelbddigkeit macht
die Einbindung von Objekten zu einem wunderbaren Werkzeug des exzellenten Prisen-
tierens. Denn wihrend die klassischen Medien eigentlich nur unsere Augen ansprechen,
weil visuelle Informationen vermittelt werden, konnen Objekte alle unsere Sinne anspre-
chen. Stellen Sie sich dazu einmal vor, Sie sind bei einer Weinverkostung. Dann sehen
Sie nicht nur den Wein und bekommen (visuelle) Informationen iiber Rebsorte, Anbau-
gebiet und Lagerdauer, sondern Sie kénnen den Wein zusitzlich riechen, schmecken und
auf der Zunge fiihlen (und wenn Ihr Nebenmann zu viel trinkt, ihn lallen horen). Die
Einbindung von Objekten macht also umfassendere Sinneserfahrungen moglich. Und
je mehr Sinne angesprochen werden, desto besser gelingen nach Hirnforscher Manfred
Spitzer Lernen und Erinnern (vgl. Spitzer 2015, S. 24).

Phasen bei der Einbindung von Objekten

Objekte sind wahre Aufmerksamkeitsfresser. IThr Einsatz muss wohl geplant und sau-
ber gesteuert werden. Denn sobald es um das Objekt geht, zieht es die ganze Aufmerk-
samkeit auf sich und damit von uns ab. Daher sollten vier Phasen bei der Einbindung
von Objekten berticksichtigt werden, die ich Thnen nun vorstellen mochte. Dabei unter-
scheide ich zwei Arten von Objekten. Erstens mobile Objekte, die wir herumgeben kon-
nen, sodass das Objekt zum Publikum kommen kann (wie zum Beispiel ein T-Shirt).
Zweitens nicht-mobile Objekte, die wir aufgrund der Grofle oder aus anderen Griinden
(besonderer Wert, Zerbrechlichkeit, Explosionsgefahr usw.) nicht herumgeben konnen,
weswegen das Publikum zum Objekt kommen muss (wie zum Beispiel der Airbus).

Die erste Phase ist die Vorstellungs- und Auftragsphase. Bevor wir ein Objekt herum-
geben oder das Publikum aufsteht und auf die Biithne kommt, um ein Objekt in Augen-
schein zu nehmen, sollten wir eine kurze Einfiihrung geben. Ein passender Satz dazu
konnte zum Beispiel lauten: ,,Ich habe Thnen hier etwas mitgebracht, das ich Thnen ein-
mal vorstellen mochte.* Bei einem mobilen Objekt gehen wir auf den Sweet Spot, halten
das Objekt fiir alle Zuhorer gut sichtbar hoch und geben einige erlduternde Bemerkun-
gen ab: ,Hier sehen Sie ...*, ,In meiner Hand halte ich ...* oder ,Das ist unser neu-
estes ... Bei nicht-mobilen Objekten ist der Ablauf derselbe, allerdings gehen wir nur
dann auf den Sweet Spot, wenn wir unser Objekt in der Hand halten konnen (zum Bei-
spiel bei einem Edelstein oder einem anderen besonders wertvollen Objekt). Bei zu gro-
Ben Objekten schalten wir das Beamerbild aus und gehen zu einem passenden, vorher
extra fiir das Objekt festgelegten, Erkldrungsspot, um von dort aus unsere einfiihrenden
Bemerkungen zum Objekt zu machen.

Nun gibt es eine Besonderheit bei mobilen Objekten. Normalerweise ist das Beamerbild
auf dem Sweet Spot immer schwarz geschaltet, damit die Aufmerksamkeit vollstindig auf
uns liegt. Anders ist es, wenn wir ein Objekt in der Hand halten, das zu klein ist, als dass
unser gesamtes Publikum (also auch die Personen in der letzten Reihe) es gut erkennen
konnte. In einem solchen Fall konnen wir zur Einfithrung des Objektes ausnahmsweise
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Folienunterstiitzung verwenden, obwohl wir auf dem Sweet Spot stehen. Dazu bereiten
wir zwei bis vier Folien vor, die das Objekt vergroBert darstellen. Wir konnen dazu im
Vorfeld Fotos aus unterschiedlichen Blickwinkeln machen und diese auf den Folien dar-
stellen. So konnen alle Zuhorer sehen, was wir in der Hand halten, und nachvollziehen,
worauf sich unsere einfiihrenden Anmerkungen beziehen. Allerdings besteht die Her-
ausforderung dieses Vorgehens darin, gleichzeitig das Objekt in der Hand zu halten und
nach einer angemessenen Zeit die nédchste Folie aufzurufen. Fiir Letzteres haben wir ja in
der Regel eine Fernbedienung. Diese sollten wir aber nicht in der Hand halten, wenn wir
gerade das Objekt hochhalten — das konnte storend wirken. Also miissten wir die Fernbe-
dienung rechtzeitig in der Hosentasche parken, bis wir weiterklicken wollen. Das ist alles
etwas umstindlich und lenkt uns und unser Publikum vom Objekt ab. Daher empfehle ich
fiir diesen besonderen Fall eine technische Losung iiber PowerPoint oder Keynote (die
vielleicht etwas umstédndlich klingen mag, aber eigentlich ganz einfach ist):

1. Fiigen Sie Ihrer Préisentation zusétzlich zu Thren eigentlichen Inhalten Folien mit Bil-
dern Thres Objektes aus unterschiedlichen Perspektiven hinzu (fiir mein Beispiel seien
es die Folien mit den Seitenzahlen 17 bis 19).

2. Setzen Sie bei PowerPoint fiir alle Folien mit den Bildern Thres Objektes unter dem
Reiter Ubergiinge ein Hiikchen bei Ndichste Folie Nach: und nehmen das Hikchen bei
Bei Mausklick raus. AuBerdem tragen Sie die Zeit hinter dem neu gesetzten Hikchen
ein, die Sie pro Folie zur Verfiigung haben mochten, um das Objekt zu beschreiben.
Bei Keynote fiigen Sie einen Effekt fiir den Ubergang unter Animieren ein und tragen
ebenfalls eine Zeit ein. Nun springt die Folie nach Ablauf der eingestellten Zeit auto-
matisch zur nichsten Folie (bis zur Folie 20, die dann ja wieder eine Ihrer eigentli-
chen inhaltlichen Folien ist).

3. Da Sie beim Zeigen Ihres Objektes nicht sehen, was auf dem Beamerbild dargestellt
wird, bekommen Sie es auch nicht mit, wenn die nédchste Folie erscheint und Sie pas-
send zu dieser Folie Thr Objekt aus einer anderen Perspektive zeigen sollten. Um zu
horen, wann die Folie wechselt, stellen Sie daher unter PowerPoint ebenfalls unter
dem Reiter Ubergiinge einen Sound ein, der abgespielt werden soll, wenn die Folien
automatisch wechseln. Dabei ist es wichtig, dass Sie den Sound nicht auf den Seiten
mit den automatischen Ubergiingen (also 17 bis 19), sondern um eine Folie versetzt
einstellen (also 18 bis 20), da Sie die erste Folie mit der Darstellung Thres Objektes
ja manuell aufrufen (bei Keynote gibt es diese Moglichkeit leider nicht). Als Sound
empfehle ich Thnen etwas Unauffilliges wie zum Beispiel den Klick. So horen Sie,
wann die nichste Folie kommt, und konnen dadurch bestimmen, wann die Zeit zur
Vorstellung des Objektes voriiber ist (in unserem Beispiel wiren das drei akustische
Klicks).

Ist die Vorstellung unseres Objektes abgeschlossen, kommt es zum Auftrag. Wir sollten
unserem Publikum einen sinnbezogenen Wahrnehmungsauftrag geben. Je nach Objekt
konnen wir einen konkreten Beobachtungs-, Bertihrungs-, Geruchs-, Geschmacks- oder
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Horauftrag geben — oder eine entsprechende Kombination: ,,Was sehen/fiihlen/riechen/
schmecken/horen Sie, wenn Sie ...?“ Je konkreter der Auftrag, desto hoher ist die Auf-
merksamkeit des Publikums und desto intensiver ist die Interaktionswirkung durch die
Einbindung eines Objektes (vgl. hierzu auch den ,,Exkurs: Backmischungen und Mitar-
beitermotivation®). Bei nicht-mobilen Objekten sollten wir darauf achten, dass wir unse-
rem Publikum den Hinweis geben, dass es aufstehen und auf die Bithne kommen soll,
um mit dem Objekt in Kontakt zu treten.

Exkurs: Backmischungen und Mitarbeitermotivation

Was hat eine Backmischung mit Mitarbeitermotivation zu tun? Diese Frage stellte ich
meinem Publikum bei einer Prdsentation iiber Mitarbeitermotivation im Mittelstand.
Dazu gab ich eine gedffnete Backmischung herum und sagte: ,,Die Antwort auf meine
Frage liegt in dem, was nicht in der Packung ist. Schauen Sie also genau nach, was
Sie in der Backmischung finden und was nicht.*

Es kamen einige Vorschlige, aber die richtige Losung war nicht dabei. Also klirte
ich mein Publikum auf: ,,Einer Backmischung fehlen normalerweise Eier und Milch,
obwohl das produktionstechnisch nicht notig wire. Diese Zutaten werden herausge-
lassen, damit die Hausfrau das Gefiihl bekommt, eine Leistung beim Backen erbracht
zu haben. Wahrscheinlich kann man das auch auf die Mitarbeitermotivation iibertra-
gen: Zu einfache Tétigkeiten sind wenig motivierend.*

Mitte des 20. Jahrhunderts gelang es der Industrie, Backmischungen herzustellen,
denen nur noch Wasser hinzugefiigt werden musste. Doch ihr Erfolg blieb aus. Erst
als man Zutaten wegliel und die Hausfrau oder der Hausmann (den es damals aller-
dings kaum gab) diese extra hinzufiigen musste, stellte sich der Erfolg der Backmi-
schung ein. Und auch heute noch miissen einer Backmischung in der Regel frische
Eier, Milch und Butter hinzugefiigt werden, auch wenn das eigentlich gar nicht nétig
ist. Was ist der Grund dafiir? Unser Selbstwertgefiihl ist umso grofer, je anspruchs-
voller die erbrachte Leistung ist. Das gilt beim Backen ebenso wie auf der Arbeit. Die
Dinge sollten nicht zu einfach sein, sonst mangelt es schnell an Motivation.

Im Nachgang zur Présentation wurde ich noch héufig angesprochen: ,,Sie waren
doch der mit der Backmischung.“ Das Prinzip Anspruch schafft Motivation ist eben-
falls hingen geblieben, wie meine Nachfragen ergeben haben. Dadurch, dass die
Zuhorer ein Objekt in die Hand bekamen und dazu einen klaren Wahrnehmungsauf-
trag erhielten, war ihre Aufmerksamkeit grof3, und ein wichtiges Prinzip der Mitarbei-
termotivation konnte sich nachhaltig verfestigen.

Die zweite Phase bei der Einbindung von Objekten ist die Kontaktphase. Hier nimmt
unser Publikum direkten Kontakt mit dem Objekt auf, und seine Aufmerksamkeit geht
von uns auf das Objekt iiber. Bei mobilen Objekten sollten wir darauf achten, dass aus-
reichend Objekte herumgegeben werden. Wenn wir ein Objekt bei 100 Zuhorern nutzen,
dauert das Einbinden des Objekts sehr lange, und es wird schnell langweilig. Eine gute
Quote ist 1:5 bis 1:10, also ein Objekt pro fiinf bis zehn Zuhorer, je nachdem wie komplex
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der Wahrnehmungsauftrag ist. Bei nicht-mobilen Objekten sollten wir darauf achten, dass
alle Zuhorer die Gelegenheit bekommen, Kontakt zum Objekt aufzunehmen. Je nach Art
des Objektes konnen wir verschiedene Kontaktzonen anbieten, sodass die ersten Reihen
sich zum Beispiel von links ndhern, die mittleren von vorne und die hinteren von rechts.
Wihrend der Kontaktphase kdnnen wir uns zuriickhalten und dem direkten Kontakt zwi-
schen Publikum und Objekt Zeit und Raum geben.

Die dritte Phase, die Trennungsphase, beginnt mit dem Hinweis, dass die Kontakt-
phase nun abgeschlossen ist. Je nach Objekt konnen wir bei mobilen Objekten ,,Vielen
Dank, bitte geben Sie mir die Objekte doch jetzt wieder zuriick* und bei nicht-mobilen
,Vielen Dank, bitte nehmen Sie doch jetzt wieder Platz** sagen. Wichtig bei dieser Phase
ist, dass auch wirklich eine Trennung zwischen Publikum und Objekt stattfindet, da die
Aufmerksamkeit des Publikums ansonsten in den folgenden Minuten weiterhin auf dem
Objekt liegen wird und nicht bei uns. Fiir den Fall, dass wir ausgegebene mobile Objekte
nicht wieder einsammeln wollen, konnen wir unser Publikum darum bitten, sie zu ver-
stauen.

Die vierte und letzte Phase ist die Reflexionsphase. Hier erfragen wir, was das Pub-
likum beim Kontakt mit dem Objekt wahrgenommen hat. In dieser Phase ermitteln wir
also das Ergebnis unseres Wahrnehmungsauftrages. Bei dieser moderierten Abfrage bie-
tet es sich an, die Riickmeldungen des Publikums auf einer Tafel oder einem Flipchart
aufzuschreiben, sodass wir darauf Bezug nehmen konnen. Denn im weiteren Verlauf
unserer Prédsentation sollten wir die Besonderheiten des Objektes natiirlich aufgreifen,
zum Beispiel die besondere Weichheit der T-Shirts oder die beeindruckende Gerdumig-
keit des neuen Airbus.

P> Bauen Sie Objekte in Ihre Prasentation ein, da Sie so vielfaltige Sinneseindri-
cke vermitteln konnen. Beziehen Sie sich mit lhren Ausfiihrungen anschlie-
Bend explizit auf diese Eindriicke.

Empfohlene Dosierung

Die Einbindung von Objekten ist nicht ganz trivial. Auch wenn wir auf die erginzende
Darstellung des Objektes in PowerPoint oder Keynote und den automatisierten und
akustisch begleiteten Folienwechsel verzichten, steigert die Einbindung von Objekten
die Komplexitiit einer Pridsentation doch betrichtlich. SchlieBlich ist ein fester Ablauf
an Schritten bei der Einbindung von Objekten zu beachten. Zusétzlich zieht ein Objekt
immer Aufmerksamkeit auf sich und von uns ab, sodass die Gefahr entsteht, dass wir den
Kontakt zu unserem Publikum verlieren. Das ist ein hoher Preis, den wir bei der Einbin-
dung von Objekten zahlen miissen. Dafiir bekommen wir aber Gelegenheit, ein absolutes
Highlight zu setzen, das unserem Publikum aufgrund der intensiven Interaktion und der
Aktivierung verschiedener Sinne besonders in Erinnerung bleiben wird. Und wenn Sie
einmal an die bereits mehrfach angesprochene Hochststand-Ende-Regel zuriickdenken,
wissen Sie, dass unser Publikum sich an das intensivste und das letzte Ereignis beson-
ders gut erinnern wird. Die Einbindung eines Objektes kann eine ganz besondere Chili
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darstellen, die Chancen hat, das intensivste Ereignis unserer Prasentation zu werden. Das
ist ein Nutzen, fiir den wir durchaus einen hoheren Preis zahlen kdénnen. Meine Empfeh-
lung lautet daher: Binden Sie Objekte in Ihre Prisentation ein. Je unerfahrener Sie damit
sind, desto besser sollten Sie den Einsatz dieses Werkzeugs vorbereiten. Fangen Sie klein
an, also nutzen Sie zu Beginn mobile Objekte, die nur einen oder zwei Sinne ansprechen
und zu denen Sie einen klaren Wahrnehmungsauftrag erteilen konnen. Je erfahrener Sie
sind, desto vielschichtiger konnen die Objekte sein, die Sie einbinden. Aber egal, wie
erfahren Sie sind: Die Einbindung eines Objekts sollte etwas ganz Besonderes sein und
je nach Linge Threr Prisentation nur ein- oder zweimal stattfinden.

Auf einen Blick

e Objekte sind Gegenstidnde, die einen hohen inhaltlichen Bezug zur Kernidee
unserer Prisentation haben. Sie sind hervorragend zur Interaktion mit unserem
Publikum geeignet.

e Klassische Prisentationsmedien sprechen in der Regel nur unsere visuelle
Wahrnehmung an. Objekte konnen unsere Zuhorer mit mehreren, wenn nicht
gar allen, Sinnen erfahren.

e Die Einbindung von Objekten sollte in mehreren Phasen erfolgen. In der Ein-
fihrungsphase stellen wir unser Objekt vor, in der Kontaktphase erfolgt die
Interaktion zwischen Objekt und Publikum, in der Trennungsphase verlagert
sich die Aufmerksamkeit wieder auf uns, und in der Reflexionsphase bespre-
chen wir die gesammelten Eindriicke mit unserem Publikum.

4.3.2 Mit Stimme und Sprache wirken

Neben visuellen Hilfsmitteln stehen uns beim Prisentieren akustische Hilfsmittel zur Ver-
fligung. Das ist in erster Linie unsere Stimme, iiber die wir den Einsatz unserer Sprache
steuern. Nun sind Stimme und Sprache michtige Werkzeuge. Zu beiden alleine lassen
sich ganze Biicher fiillen. Sie konnen Gesang und Schauspiel studieren oder eine Logo-
padieausbildung machen und bekommen dabei jeweils eine umfassende Stimmausbil-
dung, die mehrere Jahre dauert. Jeder Versuch, ein solches Niveau im Rahmen dieses
Buches zu erreichen, ist zum Scheitern verurteilt, denn er wiirde der Komplexitidt und
dem Anspruch einer umfassenden Stimm- und Sprachbildung nicht gerecht werden.
Daher mochte ich in diesem Abschnitt die wichtigsten Grundlagen von Stimme und Spra-
che in Bezug auf das Prisentieren vorstellen, und zwar so, dass Sie diese Grundlagen wie
bei allen anderen Werkzeugen auch selbst trainieren konnen. Ich gebe Thnen an der einen
oder anderen Stelle kleine Ubungen an die Hand, um Stimme und Sprache vor einer Pri-
sentation in Schwung zu bringen. Sollte diese Auseinandersetzung mit Stimme und Spra-
che Begeisterung in Thnen wecken, dann gehen Sie den nédchsten Schritt: Nehmen Sie ein
paar Stunden Gesangsunterricht, besuchen Sie ein Sprechtraining oder melden Sie sich
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bei einem Theaterkurs an. Viele Volkshochschulen haben passende und gleichzeitig giins-
tige Angebote im Programm.

Die Steuerung von Stimme und Sprache ist eine Grundvoraussetzung fiir das exzel-
lente Prisentieren, denn neben unserer Korpersprache hiangt die Wirkung auf unser Pub-
likum maf3geblich von unserer Stimme ab. Und wihrend wir auf viele andere Werkzeuge
verzichten oder sie je nach Anlass flexibel einsetzen konnen, sind Stimme und Sprache
bei einer Prisentation unerldsslich. Présentieren ist sprechen. Damit ist die stetige Wei-
terentwicklung von Stimme und Sprache eine der wichtigsten Aufgaben auf dem Weg
zur Exzellenz.

Zu Beginn dieses Abschnittes mochte ich mich mit Werkzeugen der Stimme befas-
sen: Lenkung von Tonlage, Betonung und Lautstirke. Im Weiteren geht es mir um die
Steuerung der Sprache, um Sprechgeschwindigkeit und -pausen sowie um die Wahl einer
zielgruppengerechten Sprache. Die letzten beiden Werkzeuge dieses Abschnittes sind
indirekte Sprachwerkzeuge. Beim Einsatz von Meta-Sitzen und Geschichten fiihrt die
inhaltliche Gestaltung von Sprache zu einem besseren Verstindnis unserer Idee. Dabei
verfolgen alle Werkzeuge ein und dasselbe Ziel: die Wirkung auf unser Publikum und
damit unsere Uberzeugungskraft zu stirken.

4.3.2.1 Tonlage, Betonung und Lautstérke lenken

Die Macht der Stimme

Sind Sie auch Fan einer ganz bestimmten Stimme? Damit meine ich nicht eine Stimm-
gattung, etwa den Sopran oder den Bariton, sondern die Stimme einer ganz bestimmten
Person? Ich liebe die Stimme von Simon Jiger. Er ist Horbuch- und Synchron-Sprecher
und leiht unter anderem Matt Damon seine Stimme. Wobei es nicht ganz stimmt, wenn
ich sagen, dass ich seine Stimme liebe. Ich liebe es, wie er mit seiner Stimme spricht,
wenn er liest oder synchronisiert. Damit wird schon deutlich, dass Tonlage, Betonung
und Laustirke sowie die sinnvolle Veridnderung dieser Groflen wihrend des Sprechens
zusammengehoren, wenn es um die Macht von Stimmen geht. Der Einfachheit halber
werde ich aber trotzdem weiter von der Stimme sprechen.

Wenn Sie auch Fan einer bestimmten Stimme sind, dann wissen Sie, was Stimmen
in Kopfen auslosen kénnen. Eine gute Stimme hilft uns nicht nur, eine konkrete Vorstel-
lung von dem zu einwickeln, woriiber sie spricht. Sie versetzt uns zudem in eine zu den
jeweiligen Inhalten passenden Stimmung, mal frohlicher, mal ernster, mal dramatischer.
Denken Sie etwa an Jiirgen von der Lippe, dessen schelmisch-heitere Grundhaltung fest
in seiner Stimme verankert zu sein scheint. Oder denken Sie an die Sprecher der Drei
Fragezeichen, Oliver Rohrbeck (Justus Jonas), Jens Wawrczeck (Peter Shaw) und And-
reas Frohlich (Bob Andrews), die uns seit 1979 mit ihren so unterschiedlichen Stimm-
Charakteren entweder wachhalten oder in den Schlaf begleiten.

Mein Trauzeuge ist Radiomoderator. Als er frither noch 6fter in Bars und Klubs unter-
wegs war, kam er hdufig mit jungen Damen ins Gespriach. Nach kurzer Zeit sagten sie
eigentlich immer dasselbe: , Irgendwoher kenne ich deine Stimme.* Daraufhin nannte er
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seinen Namen und sagte, dass er die Morgensendung in meiner Stadt moderiere. Und
auch die Entgegnung darauthin war immer dieselbe: ,,Echt? Du siehst ganz anders aus,
als deine Stimme klingt.*

Nun ergibt es wenig Sinn, Riickschliisse von der Stimme auf das Aussehen oder
umgekehrt zu ziehen. Das eine hat mit dem anderen nichts zu tun. Und doch sind wir
immer wieder tiberrascht, wenn wir das Gesicht zu einer tollen Stimme sehen, denn eine
Stimme weckt in unserem Kopf ihre ganz eigenen Bilder. Vielleicht konnen Sie sich an
die Bliitezeit der Sex-Hotlines in den spéten 90er-Jahren erinnern. Im Fernsehen wurde
zu spiter Stunde fiir diverse 0190-Nummern (zu horrenden Minutenpreisen) geworben.
Der Erfolg der Branche war nicht zuletzt darauf zuriickzufiihren, dass man sein Gegen-
tiber ja nur horen, nicht aber sehen konnte. Vielen Anrufern wire sicher augenblicklich
die Lust vergangen, wenn nicht nur die Stimme zu horen, sondern auch ein Gesicht zu
sehen gewesen wire (womit ich niemandem zu nahe treten mochte). Manchmal braucht
es nur eine Stimme, den Rest erledigt unser Gehirn von alleine.

Die Macht der Stimme besteht also darin, Bilder in unseren Kopfen zu kreieren und
unsere Stimmung zu beeinflussen. Wihrend wir Ersteres bei einer Préisentation nicht so
sehr brauchen, weil wir tatsdchliche Bilder zeigen konnen, ist Letzeres umso wichtiger.
Eine unangenehme Tonlage, undeutliche Betonung oder zu leises oder lautes Sprechen
fiihrt nicht nur dazu, dass uns unser Publikum nicht mehr optimal folgen kann. Es kann
auch negative Emotionen hervorrufen, die so weit gehen, dass man uns gar nicht mehr
zuhoren will. Sie haben vielleicht als Zuhorer auch schon einmal eine Situation erlebt,
in der Sie einem Prisentator nicht mehr folgen wollten, weil seine Stimme schrecklich
klang, er vor lauter Nuscheln nicht zu verstehen war oder einfach zu schnell oder lang-
sam gesprochen hat. Also lassen Sie uns unsere Stimme so steuern, dass man uns gerne
zuhort und unsere Stimme ihre volle Macht einfalten kann.

P> Die Stimme ist eines der wichtigsten Werkzeuge beim Prasentieren: trainieren
und pflegen Sie lhre Stimme, so gut Sie kdnnen.

Eine angenehme Tonlage

Die meisten Menschen nehmen tiefe Stimmen als angenehmer wahr als hohe Stim-
men (vgl. Eberhart und Hinderer 2014, S. 59). Wenn Sie mogen, schauen Sie sich dazu
einmal zwei YouTube-Videos an: Das erste finden Sie unter den Stichworten Ted Wil-
liams Raw Video. Es handelt von einem Obdachlosen, Ted Williams, der mit seiner
»~Radiostimme* spricht, wenn man ihm dafiir einen Dollar gibt. Auffillig ist die tiefe,
volle Stimme von Ted Williams.2® Das zweite handelt von einem niederlidndischen Fern-
sehmoderator, den die hohe Stimme eines Gastes derart aus der Fassung bringt, dass er

28Das Video war bei YouTube so erfolgreich, dass Ted Williams tatséichlich Angebote als Modera-
tor und Sprecher bekam und seiner Obdachlosigkeit entkommen konnte (so berichten es zumindest
einige Medien).
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sein Lachen nicht mehr in den Griff bekommt. Sie finden es unter den Stichworten hohe
Stimme Lachanfall.?®

Tendenziell haben Frauen eine etwas hohere Stimme, besser: ein hoheres Tonspekt-
rum, als Ménner (vgl. Ehrlich 2007, S. 49 f.). Damit klingen Frauenstimmen aber nicht
unbedingt weniger angenehmen als Ménnerstimmen. Vielmehr scheint es so, dass eine
gleichbleibend hohe Sprechweise, also ein Sprechen am oberen Ende des Tonspekt-
rums, als unangenehmen empfunden wird (vgl. Eberhart und Hinderer 2014, S.59).
Jeder Mensch kann innerhalb seines Tonspektrums auf eine Bandbreite an Tonlangen
zuriickgreifen. Bewegt sich eine Person allerdings lange und ohne viel Variation am obe-
ren Ende, dann wird dies von vielen Zuhdrern als unangenehmen empfunden. Vor allem
lasst sich dieses Phinomen bei Babygeschrei feststellen: Die Evolution hat Babys dazu
gebracht, in der Tonlage zu schreien, die uns am unangenehmsten ist, also in einer schril-
len und hohen. So haben wir einen Anreiz, das Geschrei schnell abzustellen (und das
geht bei Babys nur, wenn man sich kiimmert, was ihr erfolgreiches Heranwachsen und
Uberleben sichert).

Der Grund, warum wir hohe Tonlagen als unangenehmen empfinden, ist, dass sie uns
in Alarmbereitschaft und damit in einen Spannungszustand versetzen, wie etwa beim
Babygeschrei oder bei Sirenen. Der Ausloser fiir diesen Spannungszustand ist aber nicht
zwangsweise die hohe Tonlage an sich, sondern es kann auch der emotionale Zustand
des Sprechenden sein. Insbesondere bei Aufregung und Arger sprechen Menschen in
einer hohen Tonlage (vgl. Eberhart und Hinderer 2014, S. 61 f.). Da die meisten von uns
empathisch sind, koénnen wir die Aufregung oder den Arger selbst férmlich spiiren, allein
wenn wir die Stimme einer aufgeregten Person horen. Verantwortlich hierfiir sind Spie-
gelneuronen, deren Wirkungsweise ich beim Werkzeuge Innere Haltung des Ldchelns
finden (Abschn. 3.1.1.1) vorgestellt habe. Damit alarmieren uns sowohl Aufregung als
auch Arger anderer. Horen wir in der Stimme eines Priisentators Aufregung oder Arger,
sind das keine guten Vorzeichen dafiir, dass unser Gehirn ihm Sympathie und Klarheit
zuschreibt.

Da wir eine monoton hohe Stimme also als relativ unangenehmen empfinden, sollten
wir beim Sprechen die Tonlage verindern und die Bandbreite unserer Tonlage ausnutzen.
AufBlerdem sollten wir tendenziell etwas tiefer sprechen. Um beides zu erreichen, bie-
ten sich verschiedene Ubungen an. In der Literatur finden sich viele an Profis gerichtete
Ubungen, bei denen das Schimpotenzial fiir den unbedarften Ubenden teilweise recht
hoch ist (vgl. Ehrlich 2007, S. 91 ff.). Daher empfehle ich etwas natiirlichere Ubungen:

1. Aufwirmiibungen: Jeder Singer, Schauspieler oder Sprecher wirmt seine Stimme
auf, bevor er sie im Rahmen seiner Arbeit einsetzt (vgl. dazu ,,Aus der Praxis: Stimm-
tibungen im Taxi‘). Das sollten wir auch tun. Eine guter Anfang ist das Gdhnen — eine

2Der Moderator verlor aufgrund seiner Entgleisung seinen Job und das Format wurde abgesetzt,
sagte er in einem spiteren Interview.


http://dx.doi.org/10.1007/978-3-658-12303-1_3#Sec3

43 Medium 253

der klassischen Stimmiibungen (vgl. Coblenzer und Muhar 2006, S. 45). Atmen Sie
tief ein und gihnen Sie aus vollem Leib. Wiederholen Sie diese Ubung mehrere Male.
Alternativ bietet es sich an, ein Lied zu singen. Es sollte moglichst melodisch sein,
sodass Thre Stimme verschiedene TonhOhen einnehmen muss. Text, den Sie nicht aus-
wendig konnen, ersetzen Sie einfach durch Fantasieworter oder durch lalala. Mir hilft
I've been looking for freedom von David Hasselhoff.

2. Ubungen, um das Tonspektrum zu erweitern: Nachdem Sie Thre Stimme aufgewirmt
haben, sind Ubungen, die ein breites Tonspektrum ausnutzen, sinnvoll. Wenn Sie das
Gdhnen ausprobiert haben, konnten Sie vielleicht feststellen, dass Thre Stimme zum
Ende des Ausatmens hin tiefer wurde. Das liegt daran, dass unsere Stimme tendenzi-
ell hoher klingt, je mehr Luft wir in den Lungen haben — auf dieses Phdnomen bin ich
bereits im Rahmen des Werkzeugs Mit den ersten Schritten und Worten iiberzeugen
(Abschn. 4.2.1.1) eingegangen. Hier konnen Sie etwas iibertreiben: Atmen Sie tief ein
und beginnen in hoher Tonlage zu gihnen. Achten Sie darauf, dass Ihre Stimme immer
tiefer wird, je weiter Sie ausatmen, bis Sie am Ende ganz tief géhnen. Ahnlich funk-
tioniert auch die Lip-Roll: Driicken Sie Ihre Lippen leicht aufeinander und atmen Sie
aus, sodass Thre Lippen anfangen zu vibrieren. Vielleicht hilft IThnen dabei die Vorstel-
lung, Sie sollten einen Hubschrauber lautmalerisch nachahmen). Atmen Sie wie bei der
Gihniibung langsam aus, mit einer hohen Tonlage beginnend und immer tiefer werdend.

3. Ubungen, um die Stimmlage zu senken: Um eine tiefe Tonlage einzunehmen, hilft
ein Brummen (vgl. Eberhart und Hinderer 2014, S. 64). Fangen Sie mit einem emo-
tionslosen Brummen an, wie Sie es vielleicht vom Telefon kennen, wenn Sie Threm
Gesprichspartner nickend zustimmen. Der Mund ist dabei geschlossen. Atmen Sie
tief ein und langsam brummend aus. Wiederholen Sie diese Ubung, wobei Sie ver-
suchen das Brummen immer ein bisschen tiefer zu bekommen. Ebenfalls hilft die
BOMM-Ubung: Singen Sie mehrfach BOMM-BOMM-BOMM-BOMM, wobei das
erste BOMM in einer mittleren Tonlage gesungen wird und jedes weiter tiefer gesun-
gen wird.

Aus der Praxis: Stimmiibungen im Taxi

Von meinem Trauzeugen, der sein Geld als Radiomoderator verdient, hatte ich ja
schon berichtet. Die Morgensendung, die er seit einigen Jahren moderiert, beginnt um
5:00 Uhr. Damit er morgens ein paar Minuten sparen kann, fihrt er mit dem Taxi und
nicht mit Bus und Bahn. Dabei ist es fiir ihn ganz normal, wéhrend der Fahrt seine
Stimme aufzuwirmen, indem er einige Sprech- und Singiibungen macht: Tonleitern,
Schlager, Zungenbrecher — Hauptsache, die Stimme kommt auf Touren.

Normerweise ist es immer derselbe Fahrer, der ihn in den Sender bringt. Ist es
ein anderer, warnt mein Freund ihn kurz vor, damit er nicht iiberrascht ist, wenn es
von der Riickbank Tonleitern hagelt. Aber er fihrt halt immer sehr friih morgens, und
manchmal ist er zu verschlafen, um auf den Fahrer zu achten. Das hat schon dazu
gefiihrt, dass der Taxifahrer dachte, mein Freund kdme aus der Kneipe, anstatt auf
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dem Weg zur Arbeit zu sein. Aber er ist da schmerzfrei, denn das Wichtigste fiir ihn
ist eine gut gedlte Stimme.

Korperhaltung und Atmung

Nicht nur bei den Ubungen, die ich gerade vorgestellt habe, sondern vor allem beim
Sprechen selbst ist auf zwei Punkte besonders zu achten: Korperhaltung und Atmung.
Bei der Korperhaltung ist die Achsenausrichtung, wie ich sie beim entsprechenden Werk-
zeug vorgestellt habe, entscheidend dafiir, dass sich das volle Stimmpotenzial entfalten
kann (vgl. Ehrlich 2007, S. 61). Das gilt iibrigens nicht nur im Stehen, sondern auch im
Sitzen. Hier sollten wir auf eine gerade, aufrechte Haltung, mit dem Kopf senkrecht {iber
dem Gesil, achten.

Hinsichtlich unserer Atmung konnen grundsitzlich drei Arten unterschieden wer-
den: die Brustatmung, die Bauchatmung und eine Mischung beider Atemtechniken, die
sogenannte Zwerchfellseitenatmung (vgl. Habermann 2003, S. 14 ff.). Bei der Brustat-
mung wird durch die Bewegung des Brustkorbes Raum fiir die Ausdehnung der Lunge
geschaffen, bei der Bauchatmung durch das Zwerchfell bzw. die Bauchdecke. Als opti-
male Atemtechnik fiir Sprechen und Singen wird die Zwerchfellseitenatmung, also die
Mischung aus Brust- und Bauchatmung, erachtet, weil sie fiir einen optimalen Lufttrans-
port sorgt und den Korper in die richtige Ausgangslage fiir gutes Sprechen versetzt (vgl.
Ehrlich 2007, S. 56). Da die meisten von uns, die wir keine Gesangsausbildung genossen
haben, eher an die Brustatmung gewdhnt sind, ist eine Sensibilisierung fiir die Bauchat-
mung hilfreich, damit eine Kombination aus beiden Atemtechniken gelingen kann. Eine
gute Ubung hierfiir, die sowohl im Sitzen als auch im Liegen durchgefiihrt werden kann,
zielt darauf ab, bewusst die Bewegung der Bauchdecke beim Atmen zu spiiren. Dazu set-
zen Sie sich gerade hin oder legen sich flach auf den Riicken, legen Ihre Hénde auf Thren
Bauch und steuern Ihre Luft beim Einatmen in Ihren Bauchraum, sodass sich die Bauch-
decke beim Einatmen wolbt. Wenn Thre Lungen gefiillt sind, halten Sie kurz inne und
atmen dann langsam aus. Ihre Hinde begleiten die Bewegungen der Bauchdecke passiv,
sodass Sie das Auf und Ab der Bauchdecke spiiren konnen.

Um beim Prisentieren in eine gute Ausgangsposition der Atmung fiir das Sprechen zu
kommen, atmen Sie zunéchst vollstindig aus und fiillen Ihre Lungen dann zu etwa einem
Viertel mit Luft (Ihr Gefiihl reicht hier als Ndherung vollkommen aus). Beim Einatmen
sollte sich der Bauch leicht wolben und der Brustkorb leicht heben. Sie konnen diese
Ausgangsposition zu Hause vorm Spiegel iiben und dann im Geiste fiir [hre nidchste Pri-
sentation abspeichern.

Eine angenehme Betonung

Die richtige Betonung von Sitzen ist der Schliissel zu deren Verstidndnis. Daher haben
gute Schauspieler und vor allem Sprecher nicht nur eine angenehme Stimme, sondern
konnen ihre Texte auch hervorragend betonen. Ein zweites Mal mochte ich Jiirgen von
der Lippe ins Feld fiihren: Wenn Sie bei YouTube Jiirgen von der Lippe und Vorleseabend
suchen, finden Sie den witzigsten Vorleseabend der Welt mit Carolin Kebekus, Jochen
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Malmsheimer und eben Jiirgen von der Lippe. Hier erleben Sie ein Meisterwerk des
Humors und vor allem der Betonung mit drei vollig unterschiedlichen sprachlichen Cha-
rakteren — und Jiirgen von der Lippe als GroBmeister.

Eine angenehme Betonung wird durch zwei Faktoren beeinflusst: Deutlichkeit und
Natiirlichkeit der Aussprache. Eine hohe Deutlichkeit steigert das Verstdndnis unserer
Aussagen. Die Messlatte bildet hier die Tagesschau der ARD. Susanne Daubner, Jan
Hofer, Judith Rakers, Jens Riewa und Thorsten Schroder und noch einige andere mehr
sprechen die Nachrichten in der sogenannten Standardsprache,?® ohne jeglichen Dialekt
und mit dem Ziel der maximalen Verstindlichkeit. Dem steht die Natiirlichkeit der Aus-
sprache natiirlich manchmal im Wege. Fiir jemanden aus Hannover, wo man ein relativ
neutrales Hochdeutsch spricht, ist es recht schwer, einen Menschen aus Landshut oder
Deggendorf, wo man ein wundervolles Niederbayerisch spricht, zu verstehen. Die Natiir-
lichkeit gibt damit die Néhe zur regional angestammten Mundart des Sprechers wieder.
Wie kann dieser Zielkonflikt zwischen Deutlichkeit und Natiirlichkeit aufgeldst werden?

Insgesamt geht Deutlichkeit vor Natiirlichkeit. Wir sollten so sprechen, dass unser
Publikum uns ohne Einschrinkung verstehen kann. Das gilt vor allem fiir Schliisselbe-
griffe unserer Prisentation, also solche Worter, die in unserer Argumentationslogik ent-
scheidend sind. Diese konnen wir uns ins Notizenfeld schreiben, dann wissen wir an den
entsprechenden Stellen, auf welche Worter wir beim Sprechen besonderen Wert legen
sollten. Wenn wir eine deutliche Aussprache sicherstellen, ist das Sprechen im jeweiligen
Dialekt iiberhaupt kein Problem, es steigert vielmehr unsere Authentizitit.

Um die Deutlichkeit der Aussprache zu verbessern — die Natiirlichkeit ist uns ja
quasi angeboren, weswegen ich nicht weiter darauf eingehen muss — gibt es verschie-
dene Ubungen. Es geht mir dabei nicht so sehr um die Einhaltung von Aussprachere-
geln (vgl. hierzu zum Beispiel Eberhart und Hinderer 2014, S. 112 ff. oder Ehrlich 2007,
S. 143 ff.). Das Hauptproblem bei einer undeutlichen Aussprache ist vielmehr, dass das
Bewegungsspektrum der beim Sprechen eingebundenen Gesichtsmuskeln nicht voll aus-
geschopft wird. Daher geht es mir um Lockerung und Training dieser Muskeln. Beson-
ders gut geeignet sind Zungenbrecher und lautes Vorlesen.

Sie alle kennen sicherlich diverse Zungenbrecher, im Internet finden Sie unzihlige
mehr. Suchen Sie sich einfach einige heraus, bei denen Ihnen die Aussprache schwerfillt,
denn nur dann gibt es einen Ubungseffekt. Sprechen Sie die Zungenbrecher iibertrie-
ben deutlich und am Anfang durchaus langsam aus. Werden Sie dann immer schneller.
Beim Zungenbrechertraining hilft es mir tatsdchlich sehr gut, mir die einzelnen Begriffe
bildlich vorzustellen. Dann gelingt mir die fehlerfreie Aussprache leichter. T'schechische
Stretch-Jeans mit Strass-Steinchen. Tschechische Strass-Steinchen-Stretch-Jeans. Sechzig
tschechische Chefchemiker scheuchen keusche chinesische Monche in seichte Loschtei-
che (Eberhart und Hinderer 2014, S. 125).

30Dje richtige standardsprachliche Aussprache eines Wortes lisst sich zum Beispiel im Ausspra-
cheworterbuch des Dudenverlages finden.
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Wenn Sie Kinder haben, sind Sie das laute Vorlesen, mein zweiter Ansatz zur Locke-
rung und zum Training der Sprechmuskeln, ja bestimmt gewohnt. Ansonsten sollten Sie
es sich angewohnen, es ist meines Erachtens das wirkungsvollste Sprechtraining, das es
gibt. Denn wir merken sofort, wo unsere Schwichen liegen, und es ist nicht so kiinstlich
wie die Ubung von Zungenbrechern. Nehmen Sie sich irgendein Buch und schlagen Sie
eine beliebige Seite auf. Lesen Sie so lange laut vor, bis Sie eine Seite ohne Versprecher
geschafft haben. Wenn Thnen das gelungen ist, greifen Sie zu anspruchsvollerer Literatur
und steigern die fehlerfrei vorzulesende Seitenzahl. Bereits nach kurzer Zeit werden Sie
den Ubungseffekt merken.

Eine angenehme Lautstirke

Lautstdrke wird in Dezibel gemessen. In einem ruhigen Zimmer oder bei leichtem Wind
betrdgt die Lautstirke rund 30 Dezibel, ein normales Gesprich oder der Fernseher in
Zimmerlaustidrke schallen mit etwa 65 Dezibel. Bei langfristiger Einwirkung konnen
Geridusche ab 85 Dezibel bereits Horschidden anrichten. Damit diirfte die richtige Laut-
stirke eines Redners bei einer Pridsentation bei 70 bis 75 Dezibel liegen. Diese Feststel-
lung ist allerdings relativ nutzlos, denn niemand von uns hat bei einer Prisentation ein
Schallpegelmessgerit dabei, mit der wir die Lautstirke messen konnten.

Eine angenehme Lautstédrke ist dann erreicht, wenn uns alle Zuhorer verstehen kon-
nen und wir weder zu laut noch zu leise sprechen — so einfach ist das. Zu lautes Sprechen
lasst uns aggressiv wirken und hat negative Auswirkungen auf unsere Sympathie, zu
leises Sprechen ldsst uns schiichtern wirken und hat negative Auswirkungen auf unsere
Klarheit. Um herauszufinden, ob uns alle Zuhorer verstehen konnen, sollten wir zwei
Fragen stellen: ,,Konnen Sie mich gut verstehen? Spreche ich zu laut oder zu leise?*

Problematisch ist die Lautstirkesteuerung oft bei grofen Gruppen in grof3en Raumen.
Dann kann es dazu kommen, dass Sie zwar laut genug fiir die Zuhorer sprechen, die in
der Mitte sitzen, aber zu leise fiir die in den hinteren und zu laut fiir die in den vorderen
Reihen. In einem solchen Fall bietet sich der Einsatz eines Mikrofons an, weil die Laut-
stiarke unserer Stimme dann fiir alle Zuhorer ausgepegelt werden kann. Allerdings sollten
Sie wirklich nur dann auf ein Mikrofon zuriickgreifen, wenn es nicht anders geht. Denn
die Nutzung eines Mikrofons bringt verschiedene Nachteile mit sich:

1. Wenn unsere Stimme aus Lautsprechern kommt, entsteht dadurch sofort eine gefiihlte
Distanz zwischen uns und unserem Publikum, was das Transportieren unserer Idee
erschwert.

2. Aus der gefiihlten Distanz wird oft auch eine rdumliche, weil wir mit Mikrofon nicht
mehr gezwungen sind, nah an unser Publikum heranzutreten.

3. Mikrofone sind oft zu laut ausgepegelt, sodass wir, um eine fiir das Publikum ange-
nehme Lautstédrke zu erreichen, zu leise sprechen. Das hat negative Auswirkungen auf
unsere Korpersprache und damit auf unsere Klarheit.

4. Bei Handmikrofonen fehlt uns eine Hand zur Untermalung unserer Ausfiihrungen mit
Gesten, was sich ebenfalls negativ auf unsere Klarheit auswirkt.
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Eine Prisentation ist ohne den Einsatz eines Mikrofons bei Gruppen bis ungefihr 100
Personen in einem entsprechenden Raum moglich. Miissen wir doch ein Mikrofon
nutzen, sollten wir, wenn es irgendwie geht, auf ein Ansteckmikrofon bestehen und
es etwas leiser auspegeln als normal, damit wir mit kréftiger, voller Stimme sprechen
konnen.

Wenn Sie die eigene Sprechlautstirke steigern mochten, brauchen Sie dafiir Korper-
spannung. Um Sensibilitét fiir Thre Korperspannung aufzubauen, konnen Sie folgende
Ubung machen: Pusten Sie eine rund einen Meter entfernt stehende (imaginire) Kerze
aus und achten Sie dabei darauf, dass Ihre Muskeln in Bauch und Riicken angespannt
sind. Wenn Sie Thre Sprechlautstirke steigern mochten, setzen Sie zum Auspusten der
Kerze an und fangen im Zuge des Ausatmens an zu sprechen. Je stirker Sie Bauch- und
Riickenmuskeln anspannen (oder je weiter Ihre imaginidre Kerze entfernt steht), desto
lauter werden Sie sprechen.

Empfohlene Dosierung

Die besondere Rolle der Stimme beim Prisentieren habe ich zu Beginn dieses Werk-
zeugs vorgestellt. Fiir mich fiihrt das vor allem dazu, dass dieses Werkzeug grundsditz-
lich hoch dosiert werden sollte. Das bedeutet konkret: grofitmogliche Ausnutzung des
Tonspektrums beim Sprechen mit eher tiefer Stimme, saubere und klare Betonung, so
weit es geht, ohne die eigene Mundart zu unterdriicken, und Sprechen mit einer fiir unser
Publikum angenehmen, tendenziell etwas hoheren Lautstérke.

Auf einen Blick

e Prisentieren ist Sprechen. Wir sollten auf unsere Tonlage, unsere Betonung und
unsere Sprechlautstirke besonderen Wert legen.

e Die meisten Menschen empfinden monoton hohe Tonlagen als unangenehm.
Daher sollten wir versuchen, die gesamte Bandbreite unserer Stimme auszunut-
zen und moglichst tief zu sprechen.

e Fiir eine angenehm klingende Stimme sind Korperhaltung und Atmung ent-
scheidend. Dazu richten wir unsere Achsen aus und achten darauf, nicht zu tief
einzuatmen.

e FEine angenehme Betonung schafft den Grenzgang zwischen Deutlichkeit der
Aussprache und Natiirlichkeit in der Mundart. Dabei ist zunédchst auf die Deut-
lichkeit zu achten, vor allem bei Schliisselbegriffen unserer Priasentation.

e Wir sprechen in der richtigen Lautstirke, wenn uns alle unsere Zuhorer ein-
wandfrei verstehen konnen, egal ob sie in der ersten oder letzten Reihe sitzen.
Bei groBien Gruppen ab ca. 100 Personen sollten wir ein Mikrofon benutzen, bei
kleineren Gruppen nach Mdglichkeit nicht, weil durch den Einsatz eines Mikro-
fons unsere Sympathie und Klarheit leiden konnen.
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4.3.2.2 Geschwindigkeit und Pausen steuern

Lieber zu schnell als zu langsam

Barbara Schoneberger ist eine der erfolgreichsten deutschen Moderatorinnen. Und das
trotz einer Eigenart, vor der ich frither immer gewarnt wurde: Sie spricht unglaublich
schnell. In den Présentationstrainings, die ich friiher besucht habe, wurde mir immer ein-
geblidut, man diirfe nicht zu langsam und nicht zu schnell sprechen. Denn ein zu geringes
Sprechtempo schlifere ein, ein zu hohes hinge den Zuhorer ab. Demnach diirfte Barbara
Schoneberger eigentlich nicht derart erfolgreich sein.

In der Tat bin ich der Auffassung, dass langsames Sprechen einschlédfernd wirkt. Den
langsam Sprechenden mangelt es an Dynamik, sodass der Kanal zum Publikum irgend-
wann zusammenbricht. Schnelles Sprechen ist meines Erachtens allerdings nicht so
schlimm wie sein Ruf. Es verkorpert Dynamik und ist damit geeignet, den Kanal zwi-
schen uns und unserem Publikum offen zu halten. Natiirlich gibt es ebenso wie fiir das
langsame Sprechen auch fiir das schnelle Sprechen Grenzen, die nicht {iberschritten wer-
den sollten. Aber die Grenze zum zu schnellen Sprechen liegt deutlich weiter entfernt als
die zum zu langsamen Sprechen. Also machen Sie es wie Frau Schoneberger: Lassen Sie
sich nicht beunruhigen, wenn Sie von Haus aus schnell sprechen. Wenn Sie sich unsicher
sind, ob Sie zu schnell sprechen, fragen Sie Ihr Publikum oder geben Sie einen Beobach-
tungsauftrag an Thren Wingman, der Thnen ein Feedback geben soll.

Pausen konnen Leben retten

Entscheidend fiir die Verstiandlichkeit unserer Inhalte ist also nicht so sehr die Sprechge-
schwindigkeit — es sei denn, sie ist zu niedrig —, sondern es sind eher die Pausen. Dazu
ein Beispiel. Der folgende Satz bekommt eine ganz andere Bedeutung, je nachdem, wo
Sie das Komma (und damit die Pause) setzen: Komm wir essen Opa. Eine Pause bzw. ein
Komma vor dem Opa kann Leben retten.

Jede Pause, die wir beim Prisentieren machen, gibt unserem Publikum die Gele-
genheit, geistig kurz durchzuschnaufen. Wie ich beim Werkzeug Auf die Augen achten
(Abschn. 3.2.1.2) dargelegt habe, ist das Aufmerksamkeitsreservoir unseres Publikums
begrenzt, und es nimmt mit zunehmender Prisentationsdauer kontinuierlich ab. Je weni-
ger Pausen wir machen, desto schnell schrumpft es. Daher ist es fiir unseren Prisentati-
onserfolg entscheidend, regelmdflig Pausen zu machen. Und da es mir hier ums Sprechen
geht, mochte ich auch auf Sprechpausen eingehen (zu Pausen im Sinne von echten
Unterbrechungen vgl. Abschn. 4.2.2.3).

P Machen Sie regelmaBlig Sprechpausen und schenken Sie Ihrem Publikum
damit einen Moment kurzer geistiger Entspannung.

Bevor ich unterschiedliche Arten von Sprechpausen vorstelle, mochte ich darauf einge-
hen, warum es uns so schwerfillt, Sprechpausen zu machen. Stellen Sie sich dazu einmal
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vor, Sie stehen vor einem Publikum von 50 Personen auf dem Sweet Spot und sollen
zwei Minuten lang nichts sagen. Das werden wahrscheinlich die lingsten zwei Minu-
ten Thres Lebens. Dass diese Situation fiir uns so unangenehm ist, liegt an ihrem Bedro-
hungscharakter. Denn unsere affektiv-vegetative Ebene 1 nimmt sie als Ausgeliefertsein
vor 50 Menschen wahr und reagiert mit Fluchtimpulsen. Der Bedrohungscharakter dieser
Situation nimmt ab, sobald wir zu prisentieren anfangen, denn dann bekommt unsere
Anwesenheit auf der Biihne eine Daseinsberechtigung — sowohl fiir unser Publikum als
auch fiir uns selbst. Doch die Bedrohung samt Fluchtimpuls kommt mit jeder Pause wie-
der. Daher sind Pausen fiir uns sehr schwer zu ertragen und es braucht viel Ubung, bis
wir Tatenlosigkeit auf der Biihne ohne negative Emotionen aushalten konnen.

Dem Drang, keine Pausen zu machen, miissen wir also widerstehen. Die Kenntnis
um die Wichtigkeit von Pausen und etwas Gewohnung an das unangenehme Schwei-
gen wihrend der Pausen helfen da gut weiter. Vor allem, weil es mir hier nicht um Pau-
sen von zwei oder mehr Minuten Linge geht, sondern um Pausen von maximal einigen
Sekunden.

Pausen beim Sprechen

Beim Sprechen kann man zwischen Atempausen und Staupausen unterscheiden (vgl.
Eberhart und Hinderer 2014, S. 133). Atempausen werden genutzt, um Atem zu holen,
Staupausen sind dazu da, den Sprechfluss kurz zu unterbrechen, um das Gesagte wirken
zu lassen (vgl. ,,Aus der Praxis: Von der Erde zum Mond*).

Aus der Praxis: Von der Erde zum Mond

Der folgende Text stammt aus Jules Vernes Von der Erde zum Mond (Verne 1968,
S. 1). In meinen Prisentationstrainings nutze ich diesen Text, um Betonung und Pau-
sensetzung zu trainieren. Ich habe Satzzeichen weggelassen und den Text stattdessen
mit einem senkrechten Strich fiir eine Staupause und mit zwei senkrechten Strichen
fiir eine Atempause versehen.

Wihrend des Sezessionskrieges | wurde in Baltimore | von alten Soldaten ein
Klub gegriindet Il der in kurzer Zeit | grolen Einflul gewann Il Es ist bekannt Il dass
sich auch der militdrische Instinkt | bei den Amerikanern |l diesem Reeder- | Kauf-
manns- | und Techniker-Volk | kréftig entwickelt hat Il und dass sie in kurzer Zeit von
den Kriegskiinstlern der Alten Welt gelernt hatten Il man siegt am besten | wenn man
reichlich Kugel- | Dollar- | und Menschenmaterial | bereitstellt.

Aber in einem | waren die Amerikaner ihren europdischen Kollegen ganz sicher
| weit vorausll in der Ballistik Il Thre Geschiitze | waren nicht nur die genauesten |l
sondern auch die groften | und schossen deshalb am weitesten Il Die Englénder | die
Franzosen | und die Deutschen | verstanden sich auf rasante Schiisse Il auf Senk- |
oder Horizontalschiisse | auf Schrig- | Langs- | und Ariere-Feuer Il aber ihre Morser
| und Haubitzen | wirkten neben den Schiefgeriten | der amerikanischen Artillerie Il
wie Taschenpistolen.
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Wenn ich diesen Text laut vorlesen lasse, fillt es den meisten Teilnehmern
zundchst sehr schwer, alle Pausen vorgabegemil} einzuhalten. Die Vorlesenden haben
zwar subjektiv den Eindruck, sie wiirden Pausen machen und sich extrem viel Zeit
mit dem Text lassen, aber die Wahrnehmung der Zuhorenden ist in der Regel eine
andere: Aus ihrer Sicht wird viel zu schnell und ohne echte Pausen vorgelesen. Erst
im zweiten oder dritten Anlauf werden die Pausen so eingehalten, dass sie von den
Zuhorern auch wirklich wahrgenommen werden. Das ist fiir die meisten die deutlich
angenehmere Variante.

Ein letztes Mal mochte ich auf Jiirgen von der Lippe zu sprechen kommen. Auch, was
das Pausentiming angeht, ist er ungeschlagen. Er schafft es, Pausen so meisterhaft zu
zelebrieren, dass sich die Gedanken in den Kopfen der Zuhorer vollstindig entfal-
ten konnen.?' Und genau das ist auch der Grund dafiir, dass Pausen beim Sprechen so
wichtig sind: Unser Gehirn braucht Zeit, damit sich ein Bild entwickeln kann. Nicht
langsames Sprechen ist hierfiir wichtig, denn unser Gehirn ist eine rasend schnelle Asso-
ziationsmaschine, sodass wir auch bei schnell ausgesprochenen Begriffen sofort erfas-
sen, was gemeint ist. Aber die Entwicklung der Assoziationen zu einem Bild, das Schritt
flir Schritt weiter wachsen kann, braucht Zeit. Dafiir sind Pausen essenziell.

Und wann ist eine Pause sinnvoll? Eine Staupause sollten wir zumindest nach jedem
Schliisselbegriff, also den Wortern, die fiir unsere Argumentationslogik entscheidend
sind, setzen, sodass sich ein passendes Bild in den Kopfen unserer Zuhorer formen kann.
Eine Atempause kommt in der Regel ganz automatisch beim Sprechen, allerdings diirf-
ten wir diese ruhig etwas lidnger ausfallen lassen, als sie nur zum Luft holen eigentlich
notig wiren. Um ein Gefiihl fiir das Pausentiming zu bekommen, empfehle ich folgende
Ubung: Nehmen Sie sich eine Zeitung und einen Stift. Markieren Sie nun in einem belie-
bigen Artikel Staupausen mit | und Atempausen mit |l und lesen Sie ihn dann laut und mit
ibertrieben langen Stau- und Atempausen vor. Schritt fiir Schritt wird sich Thr Gefiihl fiir
das Pausentiming entwickeln, auf das Sie bei der néchsten Prisentation dann zuriickgrei-
fen konnen.

Pausen zwischen den Folien

Neben Pausen beim Sprechen gibt es einen weiteren Zeitpunkt, zu dem eine Pause sinn-
voll ist, und zwar immer zwischen zwei Folien. Diese Pausensetzung schlief3t natiirlich
tiberhaupt nicht aus, dass wir auch auf einer Folie Pausen machen. Allerdings wird auf
einer Folie ja meist ein geschlossener Gedanke vorgestellt, bei dessen Argumentations-
gang wir mit Stau- und Atempausen arbeiten. Die Notwendigkeit einer Pause zwischen
zwei Folien ergibt sich daraus, dass wir oft verleitet sind, von einer Folie nahtlos auf die

3 Auch hierzu lohnt es sich in den witzigsten Vorleseabend der Welt hineinzuhéren, bereits nach
acht Minuten bekommt man durch einen von Jiirgen von der Lippe vorgetragenen Text einen guten
Eindruck, was ich mit herausragender Pausensteuerung meine.
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ndchste zu springen, weil unsere Idee fiir uns ja einen geschlossenen logischen Gedan-
kengang darstellt. Aber ohne diese Pause zwischen den Folien fehlt uns die regelméBige
Gelegenheit zu iiberpriifen, ob jeder einzelne argumentative Baustein auch so beim Pub-
likum angekommen ist wie geplant. Verlieren wir unser Publikum beim einem dieser
Bausteine, konnen weder den ndchsten noch den iibernédchsten Gedanken sinnvoll plat-
zieren.

Die Reihenfolge der Pausensteuerung zwischen Folien ist wie folgt:

. Ausfiihrungen zur aktuellen Folie beenden.

. Auf die Augen des Publikums und auf Anzeichen fiir Unklarheiten achten.

. Wenn keine Anzeichen fiir Unklarheiten vorliegen, nédchste Folie aufrufen.

. Wenn Anzeichen fiir Unklarheiten vorliegen, zum Beispiel fragende Mimik, Unklar-
heiten erfragen und besprechen. Erst dann néchste Folie aufrufen.

B W =

5. Wenn die Augen des Publikums Erschopfung und Miidigkeit anzeigen, zum Beispiel
unfokussierter Blick oder langsamer Lidschlag, iiber Dynamik und Interaktion Auf-
merksamkeit zuriickgewinnen.

Damit génnen wir unserem Publikum, aber auch uns selbst, nach jeder Folie einen kur-
zen Moment, in dem sich das Aufmerksamkeitsreservoir wieder fiillen kann.

Empfohlene Dosierung

Wie Sie meinen Ausfiihrungen entnehmen konnten, ist mir die Pausensteuerung etwas
wichtiger als die Frage der Sprechgeschwindigkeit. Ich bin der Auffassung, dass man
zwar zu langsam sprechen kann, kaum aber zu schnell, solange man ein gutes Pausen-
timing hat. Daher empfehle ich vor allem, Pausen hoch zu dosieren — sowohl innerhalb
einer Folie als auch zwischen ihnen —, damit das Aufmerksamkeitspotenzial unseres Pub-
likums nicht iiberstrapaziert wird.

Auf einen Blick

e Langsames Sprechen wirkt schnell einschlidfernd, sodass der Kanal zum Pub-
likum zusammenbrechen kann. Schnelles Sprechen hingegen ist nicht so
schlimm, wie hiufig behauptet wird, denn es verkorpert vor allem Dynamik.

e Entscheidend fiir das Verstindnis unserer Ausfithrungen sind die richtigen
Sprechpausen. Sie geben unserem Publikum Zeit, damit sich aus unseren
Gedanken in ihren Kopfen Bilder formen konnen.

e Besonders wichtig sind Pausen nach unseren Schliisselbegriffen, die soge-
nannten Staupausen, sowie Pausen zwischen unseren Folien. Letztere schaffen
Raum, um etwaige Unklarheiten zu beseitigen, und dafiir, dass sich das Auf-
merksamkeitsreservoir unseres Publikums wieder etwas fiillen kann.
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4.3.2.3 Natiirlich sprechen

Von der Man- zur Ich-Kommunikation

Vor einiger Zeit sprach mich wihrend eines Seminars ein Teilnehmer an, als es darum
ging, die Reihenfolge fiir die Prisentationen zur Videoanalyse festzulegen: ,,Kann man
auch etwas spiter mit der Videoanalyse drankommen?* Ich war etwas verdutzt: Sollte
die Videoanalyse insgesamt nach hinten verschoben werden oder ging es der Person
um die eigene Startposition? ,,Man hat gestern an der Theke ganz schon zugeschlagen®,
so mein Teilnehmer weiter. Aha! Er hatte etwas zu lange und etwas zu tief ins Glas
geschaut und wollte deshalb eine Schonfrist aushandeln. Daher fragt ich nach: ,,Hat man
oder haben Sie ganz schon zugeschlagen?* ,,Ah, ich. Die anderen waren schon im Bett*.

Man-Aussagen sind eigentlich nur zuldssig, wenn sie alle oder zumindest fast alle
Menschen betreffen: ,,Man ist vor einer Pridsentation in der Regel etwas angespannt.*
Man wird aber auch sehr hiufig anstelle von ich verwendet, wahrscheinlich, um der
eigenen Aussage einen etwas neutralen Charakter zu geben oder um sich als Teil einer
Gruppe zu sehen. ,,Ich wiirde heute gerne etwas spiter prasentieren®, hitte es priziser
getroffen.

Die Frage von Man- oder Ich-Kommunikation hat eigentlich nichts mit der Sprache
beim Prisentieren zu tun. Denn es geht ja nicht um eine bestimmte Wortwahl, sondern
um die Unterscheidung zwischen der eigenen Person als Individuum oder als Teil einer
Gruppe. Aber dennoch mochte ich diesen Aspekt hier thematisieren, denn es geht mir
mit dem Ansatz des exzellenten Présentierens ja darum, den Menschen wieder stirker
in den Fokus einer Prisentation riicken. Man-Kommunikation wirkt dem entgegen, weil
man sich damit (ganz generell) sprachlich nicht mehr als Individuum darstellt. Daher
mochte ich Sie bitten, immer dann von sich in der Ich-Form zu sprechen, wenn dies
gerade angebracht ist, zum Beispiel wenn es um Thre ganz personlichen Ansichten, Wiin-
sche oder Gedanken geht. Thr Publikum wird diese sprachliche Klarheit zu schétzen wis-
sen, und Sie werden Threm Publikum nicht nur sprachlich, sondern auch emotional néher
sein als mit der Man-Kommunikation.

Wie zu Bekannten sprechen

In den allermeisten Féllen bedeutet, natiirlich zu sprechen, dass wir uns so ausdriicken
sollten, als wiirden wir zu einem Bekannten sprechen. Wir sollten ganz normale Alltags-
begriffe verwenden, ohne dabei zu umgangssprachlich zu werden. Nur weil wir auf einer
Biihne stehen, miissen wir uns noch lange nicht gestochen ausdriicken. Das heif3it auch,
dass wir Fremdworter sehr sparsam einsetzen sollten, wobei ich damit nur solche Fremd-
worter meine, die noch keinen Eingang in unsere Standard-Ausdrucksweise gefunden
haben. Denn die intensive Nutzung unbekannter Fremdworter fiihrt mit jedem weiteren
dazu, dass die Augenhohe zwischen uns und unserem Publikum stirker aus dem Gleich-
gewicht gerdt. Und das ohne Not, denn fiir die allermeisten Fremdworter gibt es einen
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passenden deutschen Ausdruck. Und durch eine iibertriebene Verwendung von Fremd-
wortern schreibt uns unser Publikum ganz bestimmt keine Kompetenz, sondern eher
Abgehobenheit oder Arroganz zu.

In Bezug auf unsere Ausdrucksweise hat die Art unserer Zielgruppe, also ob es sich
um ein Fachpublikum handelt oder nicht, in der Regel lediglich einen Einfluss darauf,
ob wir Fachtermini erldutern miissen oder nicht. Die Verwendung von Fachausdriicken
ist grundsitzlich absolut legitim und dabei etwas vollig anderes als die Verwendung
von Fremdwdrtern, auch wenn Fachausdriicke ebenfalls oft aus einer anderen Sprache
stammen. Aber fiir Fachausdriicke gibt es eben oft keine gute, also kurze und prignante,
deutsche Ubersetzung, sodass sie niitzlich sind, um ein Phinomen oder ein umfassendes
Konzept auf den Punkt zu bringen. Vor einem Fachpublikum besteht allerdings in der
Regel keine Notwendigkeit, Fachausdriicke zu erldutern, vor einem gemischten Publi-
kum oder einem Laien-Publikum hingegen sehr wohl.

Im Zweifel sollten wir Fachausdriicke lieber einmal zu viel als einmal zu wenig erldu-
tern, denn fiir viele Fachausdriicke gibt es mehrere giingige Verstindnisse, sodass sich
der Umweg iiber eine Definition lohnt, um inhaltliche Klarheit zu schaffen. Demnach
ist die Verwendung von Fremdwortern eher kontraproduktiv, was die Begegnung auf
Augenhohe angeht, die Verwendung und etwaige Erlduterung von Fachausdriicken hin-
gegen cher hilfreich.

P> Sprechen Sie mit Ihrem Publikum so, wie Sie mit einem Bekannten sprechen
wirden. Das starkt die Begegnung auf Augenhdhe.

SchlieBlich sollten wir die Wahl unserer Sprache nicht von akademischen Graden oder
Hierarchien abhingig machen. Egal, ob Sie zu Professoren, Doktoren, Vorstinden, Bun-
deskanzlern oder Pastoren sprechen: Eine Idee von Mensch zu Mensch zu vermitteln,
bedeutet auch, dass wir im Dialog als Menschen gleichberechtigt sind. Akademische
Hintergriinde oder verantwortungsvolle Positionen spielen hierbei keine Rolle. Und
genauso wenig ist es sinnvoll, die jeweilige Jugendsprache zu imitieren, wenn wir vor
einem jlingeren Publikum sprechen (und selbst schon etwas ilter sind). Niemand schafft
es, sich authentisch jugendlich auszudriicken, aufler der Jugend.

Empfohlene Dosierung

Natiirliches Sprechen ist ein absolutes Phdnomen: Sie konnen es nicht steigern oder
abschwichen. Zwar ist es moglich, sich unnatiirlich, also kiinstlich, hochgestochen oder
allzu umgangssprachlich, auszudriicken. Aber Sie konnen nicht besser oder schlechter
natiirlich sprechen. Daher ist meine empfohlene Dosierung fiir dieses Werkzeug recht
unspektakuldr: Achten Sie einfach auf eine natiirliche Wortwahl. Damit erreichen wir
unser Publikum am besten.
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Auf einen Blick

e Menschen reden oft von man, obwohl sie sich selbst meinen. Man-Kommuni-
kation ist unpersonlich und bringt Distanz zwischen uns und unser Publikum,
weswegen wir auf Ich-Kommunikation setzen sollten, wenn wir uns selbst
meinen.

e Grundsitzlich konnen wir zu unserem Publikum wie zu guten Bekannten spre-
chen, wir miissen nicht auf eine besonders formale Ausdrucksweise achten.

e Wir sollten so wenige Fremdworter wie moglich nutzen und Fachbegriffe erldu-
tern, wenn wir nicht vor einem entsprechenden Fachpublikum présentieren.

4.3.2.4 Moderierende Satze nutzen

Inhaltliche Siitze vs. Meta-Sitze

Was ist der Unterschied zwischen den folgenden beiden Sitzen: ,,Gleich sage ich etwas
tiber Kommunikation®, und: ,,Kommunikation ist der Austausch von Botschaften zwi-
schen Sender und Empfinger”“? Der zweite Satz ist ein inhaltlicher Satz. Durch ihn
erlangen wir einen inhaltlichen Informationsgewinn, in diesem Fall lernen wir etwas
tiber die Natur von Kommunikation. Beim ersten Satz ist das anders. Er bringt keinen
Informationsgewinn mit sich, wir lernen nichts iiber Kommunikation. Es ist vielmehr ein
Satz, der einen inhaltlichen Satz einleitet. Damit ist er ein sogenannter moderierender
Satz oder Meta-Satz.

Meta-Sprache ist Sprache tiber Sprache. Damit hat Meta-Sprache keine inhaltliche
Dimension. Sie ist inhaltsleer. Dass man viel Zeit mit inhaltsleeren Aussagen verbringen
kann, sehen wir hiufig bei Politikern (vgl. hierzu den ,,Exkurs: Loriot im Bundestag*).
Beim Prisentieren dient Meta-Sprache aber nicht dazu, Zeit totzuschlagen oder Wort-
hiilsen aufzubauen, sondern sie dient zum Priming unseres Publikums. Unter Priming
hatte ich ein Voreingenommensein aufgrund bestimmter Vorabinformationen verstanden.
Ein moderierender Satz bewirkt eine Voraktivierung bestimmter Hirnbereiche. Bei dem
genannten Beispiel sind es die Strukturen, also solche Nervenzellen und deren Verkntip-
fungen, die an der Vorstellung und dem Verstindnis von Kommunikation beteiligt sind.
Wir sind also, nachdem wir einen moderierenden Satz gehort haben, in eine bestimmte
inhaltliche Richtung voreingenommen. Dadurch fillt es unserem Gehirn leichter, dazu
inhaltlich passende Informationen aufzunehmen und zu verarbeiten. Dazu ein Beispiel:
Menschen, denen zunichst das englische Wort fiir essen (eat) gezeigt wurde, vervollstin-
digten das Wortfragment so_p eher mit einem U fiir soup (Suppe) als mit einem A fiir
soap (Seife, vgl. Kahneman 2012, S. 72). Die Macht des Primings kdnnen wir beim Pri-
sentieren durch den zielgerichteten Einsatz von moderierenden Sitzen nutzen, um die
Gedanken unseres Publikums in eine bestimmte Richtung zu steuern und damit dafiir zu
sorgen, dass sie sich unsere Gedanken und Idee besser merken konnen.
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Exkurs: Loriot im Bundestag

In einem seiner vielen Sketche hilt der wunderbare Loriot als Mitglied des Bundestags Karl-Heiz
Stiegler eine Rede im Bundestag (zu finden bei YouTube unter Loriot und Bundestagsrede). Sie
beginnt so:

Meine Damen und Herren, was kann als Grundsatz parlamentarischer Arbeit betrachtet wer-
den? Politik im Sinne sozialer Verantwortung bedeutet, und davon sollte man ausgehen, das
ist doch, ohne lang drum herumzureden, in Anbetracht der Situation, in der wir uns befin-
den. Ich kann den Standpunkt meiner politischen Uberzeugung in wenige Worte zusam-
menfassen: Erstens, das Selbstverstindnis unter der Voraussetzung, zweitens, und das ist es,
was wir unseren Wihlern schuldig sind, die konzentrierte Beinhaltung als Kernstiick eines
zukunftsweisenden Parteiprogrammes.

In dieser Form geht es noch einige Zeit weiter: Immer wenn der eigentlich Inhalt einer Aussage
kommen sollte, kommt stattdessen die nidchste moderierende Passage. Damit reiht Loriot einen
Meta-Satz an den nédchsten und hat am Ende eigentlich gar nichts gesagt.

Natiirlich ist es wenig sinnvoll, moderierende Sétze ohne dazu passende inhaltliche Aussagen
zu verwenden, das macht die Rede von Karl-Heinz Stiegler deutlich. Sie zeigt aber auch, welche
Macht moderierende Sétze haben. Sie sind in der Lage, Erwartungen hinsichtlich inhaltlicher Aus-
sagen zu schiiren. Werden diese Erwartungen nicht erfiillt, ist das unbefriedigend (und im Falle
von Loriot dann irgendwann sehr lustig).

Einsatz moderierender Sitze

Auch wenn Meta-Sdtze und moderierende Siitze mehr oder weniger das Gleiche sind,
werde ich den Ausdruck moderierende Scitze verwenden, da er zum einen etwas griffiger
ist und wir diese Sdtze zum anderen in der Tat dazu nutzen, bestimmte inhaltliche Aussa-
gen anzumoderieren. Wir konnen moderierende Sétze in vielen verschiedenen Momen-
ten unserer Prisentationen verwenden. Allerdings bietet sich ihr Einsatz insbesondere
dann an, wenn wir vom Erkldrungs- bzw. Sweet Spot aus prisentieren. Auf dem Erkli-
rungsspot sind sie hilfreich, weil wir ja gerade deswegen dort stehen, weil wir Details
auf einer Folie oder einem Flipchart erkldren. Die in diesem Moment dargestellten
Inhalte sind also nicht selbsterkldrend, sondern besonders erkldrungsbediirftig, sodass
die systematische Steuerung der Aufmerksamkeit unseres Publikums durch moderie-
rende Sitze verstandnisfordernd wirkt. Aber auch auf dem Sweet Spot in der freien Rede
sind moderierende Sétze hilfreich, weil wir dort nicht auf Text oder Abbildungen zuriick-
greifen konnen, die die Gedanken unseres Publikums leiten. Ich mochte auf die Nutzung
moderierender Sétze auf beiden Spots etwas genauer eingehen.

Bei der Erldauterung von Folien oder Flipcharts vom Erklarungsspot aus bietet sich
der Einsatz moderierender Sitze an drei Stellen an. Erstens konnen wir damit Hinweise
zum Aufbau der entsprechenden Seite einleiten: ,,Zundchst mochte ich Thnen vorstellen,
wie diese Folie/dieses Flipchart/diese Abbildung logisch aufgebaut ist.* Im Anschluss an
diesen Satz konnen wir die Struktur der Darstellung, mit allgemeinen Hinweisen begin-
nend und dann immer spezifischer werdend, erldutern. Diese Art der Erkldrung bietet
sich insbesondere bei umfangreichen Tabellen oder Schaubildern an: ,,Als Erstes mochte
ich Thnen den Aufbau meiner Tabelle/meines Schaubildes erldutern, bevor ich Thnen die
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wichtigsten Inhalte/die Kernaussagen vorstelle.” Bei Tabellen sollte zunichst die Vorstel-
lung der Zeilen- und Spalteniiberschriften folgen, bevor wir die wichtigsten Inhalte der
Tabelle, also einzelne Zellen, vorstellen. Bei Schaubildern bietet es sich an, zunédchst die
Bedeutung unterschiedlicher Formen und Symbole zu erkldren (wofiir steht ein Kasten,
was bedeutet ein gestrichelter Pfeil etc.), bevor wir einzelne Zusammenhénge darlegen.
Auf diesem Weg konnen wir sicherstellen, dass die Logik anspruchsvoller Darstellungen
von unserem Publikum gut nachvollzogen werden kann.

Wihrend der moderierende Satz zum Aufbau einer Darstellung vor Beginn der eigent-
lichen Erldauterung genutzt wird, bietet sich der Einsatz eines moderierenden Satzes
zweitens am Ende der Erlduterung an, um auf die wichtigste Erkenntnis der Darstellung
hinzuweisen: ,,Mit dieser Darstellung wollte ich insbesondere einen Aspekt deutlich
machen:* oder ,,Was Sie sich hiervon bitte besonders merken, ist Folgendes:*. Bei der
Vielzahl an Gedanken, die wir zu einer Darstellung duBern, konnen wir iiber einen
moderierenden Satz die Aufmerksamkeit unseres Publikums noch einmal auf die Kern-
botschaft der jeweiligen Folie oder des jeweiligen Flipcharts richten.

Moderierende Sitze konnen drittens genutzt werden, um von einer Folie zur ndchsten
iiberzuleiten: ,,Gerade habe ich Thnen die wichtigsten Erkenntnisse zu [...] vorgestellt,
als Nichstes mochte ich zu [...] kommen.* Die Nutzung solcher iiberleitenden mode-
rierenden Sitze ist vor allem daher sinnvoll, weil wir ja nicht nach jeder Folie oder nach
jedem Flipchart die vollstindige Agenda unserer Pridsentation zeigen (abgesehen von den
Hauptgliederungspunkten am Folienrand). So konnen wir dennoch den Zusammenhang
zwischen verschieden Folien bzw. Flipcharts darstellen. Damit werden sowohl der rote
Faden unserer Présentation als auch der Bezug zur Agenda durch den Einsatz moderie-
render Sitze deutlich.

Auf dem Sweet Spot ist die Nutzung moderierender Sétze nicht an Beginn oder Ende
einer Darstellung oder deren Uberginge gekoppelt, weil wir auf dem Sweet Spot ja ohne
Unterstiitzung von Folien oder Flipcharts auskommen miissen. Hier stehen vielmehr die
Nihe zum Publikum und ein besonderer Fokus auf uns selbst im Vordergrund. Gerade
weil wir auf dem Sweet Spot nicht auf Visualisierungen zuriickgreifen konnen, ist die
nachvollziehbare Argumentation hiufig besonders anspruchsvoll. Wie kann es dann den-
noch gelingen, in den Kopfen unseres Publikums Strukturen zu schaffen? Uns stehen
dafiir zwei sehr wirksame Werkzeuge zur Verfiigung: Wir konnen den Einsatz der Hdinde
derart steuern, dass wir Strukturen korperlich darstellen und so visualisieren. Denn jeder
unserer Finger kann einen Gliederungspunkt reprisentieren, sodass wir theoretisch eine
Argumentation mit zehn Punkten rein unter Nutzung unserer Hénde strukturieren kon-
nen. Hinzu kommen die moderierenden Scitze, mit denen wir Strukturen verbal unter-
streichen konnen, zum Beispiel Sitze wie:

e . Drei Punkte sind mir besonders wichtig®,

e  Das war mein erster Punkt, lassen Sie mich nun zum zweiten kommen*,
e  Drittens ist mir Folgendes wichtig* oder

e _Das sind die fiir mich die entscheidenden drei Punkte gewesen®.
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Diese Sitze in Kombination mit eindeutigen Zahlengesten machen den roten Faden
unserer Argumentation fiir unsere Zuhorer beinah greifbar.

> Nutzen Sie moderierende Sdtze, um einen roten Faden in den Kopfen lhres
Publikums zu schaffen. Kombinieren Sie diese mit Zahlengesten und unter-
streichen Sie damit die Struktur Ihrer Argumentation.

Im Folgenden habe ich einmal eine Auswahl meiner liebsten moderierenden Sétze aufge-
fiihrt:

e Kommen wir nun zu etwas anderem: ...

e _Richten Sie Ihre Aufmerksamkeit nun bitte einmal auf folgenden Punkt: ...*

e _Das wollen wir uns einmal genauer ansehen: ...*

e _Bitte verdeutlichen Sie sich den folgenden Gedanken noch einmal: ...*

e . Und das mochte ich besonders herausstellen: ...*

e _ Bitte machen Sie sich klar: ...*

e . Wenn Sie dachten, der letzte Punkt sei etwas Besonderes gewesen, dann sollten Sie
den néchsten einmal ansehen: ...*

e _Wenn ich einen Aspekt herausgreifen sollte, der mir besonders wichtig ist, dann
wire es der folgende: ...

e Fassen wir die wichtigsten Punkte noch einmal zusammen: ...

e _Am Ende geht es doch vor allem um einen Punkt: ...*

Noch eine letzte Anmerkung zu moderierenden Sitzen: Wir konnen diese natiirlich
auch als rhetorische Fragen formulieren. Statt eine Darstellung mit ,,Zunédchst mochte
ich Thnen den Aufbau der folgenden Tabelle erldutern® einzuleiten, konnen Sie natiir-
lich sagen: ,Ich habe Thnen hier eine Tabelle mitgebracht. Wie ist die aufgebaut?*
Rhetorische Fragen haben oft den Vorteil, dass sie eine besonders aufmerksamkeits-
fordernde Wirkung haben, wie ich es im Rahmen des Werkzeugs Gute Fragen stellen
(Abschn. 3.2.3.1) schon gezeigt habe. Denn unser Gehirn ist es gewohnt, zu denken
anzufangen, sobald eine Frage gestellt wurde.

Empfohlene Dosierung

Was passiert, wenn man es mit moderierenden Sitzen iibertreibt, wird bei Karl-Heinz
Stieglers Rede im Bundestag deutlich. Moderierende Sétze funktionieren also nur, wenn
es auch einen Inhalt gibt, der anmoderiert wird. Aber natiirlich sollte nicht jede inhaltli-
che Aussage iiber einen moderierenden Satz eingeleitet werden. Vielmehr geht es darum,
unsere Kernaussagen oder die fiir unseren Argumentationsgang entscheidenden Gedan-
ken oder Darstellungen iiber moderierende Sitze hervorzuheben. Im Zusammenhang mit
solchen Passagen konnen moderierende Sétze ruhig hoch dosiert werden, denn allzu oft
werden sie iiberhaupt nicht angewendet, so zumindest meine Beobachtung in der Pra-
xis. Also: Nutzen Sie moderierende Sitze ruhig ausgiebig, um die Gedanken Ihres Publi-
kums zu lenken.
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Auf einen Blick

e Moderierende Sitze leiten inhaltliche Aussagen und Argumente ein. So kdnnen
wir die Aufmerksamkeit unseres Publikums in eine bestimmte inhaltliche Rich-
tung lenken.

e Der Einsatz moderierender Sitze eignet sich besonders vom Erklidrungs- und
vom Sweet Spot aus. Damit kénnen wir wichtige Gedanken einer Folie oder
des Flipcharts herausstellen und zwischen verschiedenen Folien oder Flipcharts
iiberleiten bzw. in Kombination mit dem Einsatz unserer Hdnde unseren Argu-
mentationsgang hervorheben.

e Moderierende Sétze konnen auch als rhetorische Fragen formuliert werden. So
kann ihre aufmerksamkeitsfordernde Wirkung noch gesteigert werden.

4.3.2.5 Geschichten erzahlen

Geschichten schaffen Emotionen

Der Psychologe Paul Ekman, auf den ich mich bereits bei der Vorstellung des Werkzeugs
Innere Haltung des Ldchelns finden (Abschn. 3.1.1.1) bezogen habe, war schon friih der
Auffassung, dass menschliche Emotionen universell gleich seien. Um seine These zu
untermauern, begab er sich nach Papua-Neuguinea, um dort die Kultur der Fore, eines
in absoluter Abgeschiedenheit vom Rest der Welt lebenden Bergvolks, zu studieren (vgl.
Ekman 2010, S. 9). Ausgehend von seinen vielen Untersuchungen kam er in der Tat zu
dem Ergebnis, dass menschliche Emotionen unabhidngig von ethnischer Zughorigkeit
oder Kultur gleich sind, auch wenn sich ihre Darstellung nach aulen und der Umgang
mit ihnen stark unterscheiden. Er identifizierte sieben Basisemotionen: Trauer, Zorn,
Uberraschung, Angst, Ekel, Verachtung und Freude (vgl. Ekman 2010, S. 82).32 Und
jede dieser Basisemotionen verfiige {iber einen universal charakteristischen Gesichtsaus-
druck, so die bahnbrechende Erkenntnis von Ekman.

Fiinf von sieben Basisemotionen werden von den meisten Menschen als negativ wahr-
genommen (Trauer, Zorn, Angst, Ekel und Verachtung), eine als neutral (Uberraschung)
und eine als positiv (Freude). Der Grund hierfiir liegt in der Funktion von Emotionen:
Trauer hilft uns bei der Verarbeitung belastender Erlebnisse. Zorn stellt uns Energie
zur Verfiigung, um gegen Menschen oder dufiere Umstinde anzukdmpfen, die uns bei
der Erreichung unserer Motive oder Ziele im Weg stehen. Angst ldsst uns fliehen (oder
manchmal auch totstellen oder angreifen), um einer Bedrohung oder Gefahr zu ent-
kommen. Ekel schiitzt uns vor dem Kontakt mit giftigen Nahrungsmitteln oder kran-
ken Menschen. Verachtung ldsst uns Personen meiden, denen wir Eigenschaften oder

%Ekman ist zwar der Auffassung, dass es mehr als ein Dutzend positiver Emotionen gebe (vgl.
Ekman 2010, S. 264), davon sei aber nur Freude eine Basisemotion.
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Verhaltensweisen zuschreiben, die uns oder der Gemeinschaft, in der wir leben, scha-
den konnten. Damit haben die eher als negativ wahrgenommenen Basisemotionen eine
Schutzfunktion. Sie sollen uns vor Gefahren oder Risiken bewahren, um — aus evoluti-
onirer Sicht gesprochen — unser Uberleben zu sichern. Und da die Uberlebenssicherung
das oberste Gebot der Evolution ist, sind die negativen Emotionen vielfiltiger als die
neutralen oder positiven.

Aber nicht nur die negativen Emotionen haben eine Funktion. Uberraschung macht
uns wachsam und aufmerksam fiir Reize, die eine Bedrohung oder Gefahr ankiindigen
konnten. Und Freude schenkt uns Motivation und Lebensmut, die uns unsere Ziele und
Motive leichter erreichen lassen. Alle Emotionen haben also eine niitzliche Funktion,
auch wenn sie uns natiirlich manchmal im Wege stehen. Und nur, weil es rein zahlen-
maifBig mehr negative Basisemotionen gibt, heifit das noch lange nicht, dass wir uns ofter
schlecht als gut fiihlen. Nur sind die Ursachen fiir schlechte Gefiihlslagen eben viel-
filtiger als fiir positive. AuBerdem ist ja nicht jede negative Emotion per se unertrig-
lich, sodass wir sie meiden. Teilweise setzen wir uns bewusst und aktiv Situationen aus,
in denen negative Emotionen ausgelost werden: Filme sind in der Lage, uns in Angst
und Trauer zu versetzen, Nachrichten konnen uns zornig machen, und so manches TV-
Format erfiillt uns mit Ekel oder Verachtung (wie zum Beispiel das Dschungelcamp).
Solange wir uns in einem sicheren Umfeld befinden (zum Beispiel auf unserem Sofa)
und dem Ausloser der negativen Emotion entkommen kdnnen (Augen schlieBen oder
umschalten), haben diese Emotionen durchaus ihren Reiz. Deswegen darf es eigentlich
auch nicht negative Emotionen heifien, sondern es sollte von Emotionen, die wir eher als
negativ empfinden, gesprochen werden. Solange die Intensitit der Emotion nicht zu hoch
ist, empfinden wir die dadurch ausgeloste emotionale Erfahrung als durchaus positiv.

Inwiefern helfen uns diese Erkenntnisse nun beim Prisentieren? Nicht nur der Hirn-
forscher Gerhard Roth weist darauf hin, dass Emotionen unserem Gehirn das Speichern
und Erinnern von Informationen mafgelblich erleichtern — ich bin beim Werkzeug In
Bildern sprechen (Abschn.4.2.2.2) darauf eingegangen. Auch die Psychologin und
Expertin fiir Entstehung, Verdnderung und Abrufen von Erinnerungen, Julia Shaw, unter-
streicht die Rolle von Emotionen bei der Informationsverarbeitung (vgl. Shaw 2016,
S. 37). Wenn wir beim Prisentieren eine Idee von Mensch zu Mensch vermitteln wollen,
dann wiinschen wir uns natiirlich, dass diese Idee moglichst fest in den Gehirnen unseres
Publikums verankert wird. Und der Schliissel hierfiir sind Geschichten. Sie sind in der
Lage, Informationen derart emotional zu verpacken, dass sie hingen bleiben. Bildhaft
ausgedriickt reiten Informationen durch den Einsatz von Geschichten auf einer Welle von
Emotionen, die sie direkt in die Gehirne unsers Publikums gleiten lassen. Und wie man
Geschichten aufbaut, damit Information und Emotion optimal ineinandergreifen, zeige
ich Thnen jetzt.

Storytelling
Der mittlerweile gidngige Ausdruck fiir die Technik des Geschichteerzéhlens ist das Sto-
rytelling. Ausgangspunkt fiir eine Geschichte sind immer Bilder, die wir in den Kopfen
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unseres Publikums erzeugen wollen. Diese Bilder beschreiben wir nach und nach, und so
ergibt sich eine Geschichte (vgl. ,,Aus der Praxis: Das Telefoninterview*).

Aus der Praxis: Das Telefoninterview

Seit mittlerweile fast zehn Jahren arbeite ich mit meinen Kollegen unter anderem
in der Personalberatung. Fiir die Besetzung von Fiihrungspositionen greifen einige
Unternehmen auf unsere Expertise zuriick. Zu Beginn dieser Titigkeit durfte ich ein-
mal die Position eines Geschiftsfiihrers bei einem regionalen Tourismusbetrieb beset-
zen. Nach Sichtung der Bewerbungsunterlagen wollte ich mit einigen Kandidaten
Telefoninterviews fiihren, bevor ich sie unserem Auftraggeber im Rahmen von Vor-
stellungsgespridchen prisentieren wiirde. Also rief ich alle Kandidaten vorab einmal
an, um mit ihnen Termine fiir die Telefoninterviews zu vereinbaren, schlie3lich soll-
ten sie sich mental darauf vorbereiten konnen.

Irgendwann im Januar 2009 greife ich also zum Horer und rufe Herrn Neumann??
an. Nach Lage der Bewerbungsunterlagen scheint er gut geeignet zu sein, im ersten
Telefonat zu Terminabstimmung hatte er einen freundlichen Eindruck hinterlassen.
Ich stelle ihm die iiblichen Fragen, um ins Gesprich zu kommen: ,,Warum wollen
Sie den Job wechseln? Was macht Sie zum geeigneten Kandidaten fiir die Position?
Was reizt Sie besonders am Unternehmen?* Herr Neumann antwortet, und ich merke:
Irgendetwas stimmt nicht. Seine Antworten sind anders als die der anderen Telefon-
kandidaten. Nicht unbedingt vom Inhalt her, aber irgendwie anders.

,»Was sind die besonderen Herausforderungen fiir Tourismusbetriebe in den nichs-
ten zehn Jahren und wie kann man diesen bei knappen Budgets begegnen?”, frage
ich weiter. Es kommt eine lange, fiir mich inhaltlich unverstiandliche Antwort, die aus
aneinandergereihten Floskeln besteht und keinen roten Faden hat: Man miisse das
Internet im Auge behalten und den ausldndischen Wettbewerb, aber vor allem mit den
Partnern vor Ort kooperieren und so weiter. Ich werde skeptisch. Ist das wirklich ein
geeigneter Kandidat? Ich komme zu meiner letzten Frage: ,,Wie wiirden Sie vorgehen,
um aus den Mitarbeitern der Tourismus GmbH ein kundenorientiertes Team zu for-
men? Zunichst Stille. Dann donnert es aus dem Telefonhorer: ,,Drauthaun! Ich wiird
immer nur drauthaun!*

Ich zucke zusammen und starre ratlos den Telefonhorer an. Mit einer solchen Ant-
wort habe ich nicht gerechnet, weder inhaltlich noch von der Wucht der Aussprache
her. Wie kann denn ein potenzieller Geschiftsfiihrer derart einfiltig ... Und dann
ddmmert es mir: Herr Neumann ist betrunken. Alles deutet darauf hin: Seine seltsame
Aussprache, die sich bei rechter Uberlegung als Lallen herausstellt, sein zusammen-
hangloses Gefasel, sein aggressives Draufhaun. Der ist sternhagelvoll und hat sich
nicht mehr im Griff, denke ich.

33Der Name wurde von mir geiindert. Parallelen zu echten Personen mit diesem Namen wiiren rein
zufillig.
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,,Ah, vielen Dank, das war’s auch schon mit meinen Fragen, wir melden uns
wegen der Einladungen zu den Vorstellungsgespriachen®, beende ich das Telefonat
und bin immer noch ganz perplex. Kopfschiittelnd notiere ich mir ungeeignet auf den
Bewerbungsunterlagen und frage mich, was mir wohl in der Personalberatung noch
alles passieren wird. Es sollte nicht die letzte iiberraschende Erfahrung in einem
Bewerbungsverfahren gewesen sein. Aber sie lehrte mich, stets mit allem zu rech-
nen, selbst wenn es um die Besetzung von Top-Management-Positionen geht, wo man
doch eigentlich mit hochster Professionalitéit rechnen miisste.

Funktioniert diese Geschichte fiir Sie? Wenn ja, dann hat sie Sie in irgendeine Emo-
tion versetzt. Vielleicht fanden Sie sie lustig, weil sie so eine iiberraschende Wendung
genommen hat? So ergeht es meist meinen Studierenden, wenn ich die Geschichte
erzédhle. Vielleicht fanden Sie sie auch traurig, weil das Verhalten von Herrn Neumann ja
Anzeichen fiir eine schreckliche Krankheit sein kann? So erging es meiner Frau, als ich
sie ihr das erste Mal erzéhlte. Oder Sie sind drgerlich geworden, weil ich ja jemandem
einfach unterstelle, er habe getrunken, ohne dass ich das wirklich nachpriifen konnte?
Vielleicht empfinden Sie auch Verachtung, weil sich Herr Neumann nicht unter Kontrolle
hat? Wenn Sie irgendeine dieser Emotionen verspiirt haben, dann hat die Geschichte
ihren Zweck erfiillt.

Die Technik des Storytellings zielt darauf ab, Geschichten so zu konstruieren, dass
sie Emotionen erzeugen und damit den Nihrboden fiir gute Informationsaufnahme
und -speicherung bilden. Dazu sind fiinf Schritte notwendig.

Erstens sollten wir bestimmen, welche Emotion wir mit einer Geschichte erzeugen
wollen. Es ist zwar moglich, mehrere Emotionen zu kombinieren, aber ich empfehle,
immer nur auf eine Emotion zu setzen (mit einer kleinen Einschrankung, auf die ich
gleich noch zu sprechen komme). Lassen Sie uns also traurige, veridrgernde, spannende,
verdngstigende, ekelige, Verachtung erzeugende oder lustige Geschichten erzéhlen.
Dabei ist es durchaus sinnvoll, die Geschichte mit eindeutigen Hinweisen einzuleiten:
,Ich habe eine etwas traurige Geschichte fiir Sie.”“ So Nutzen wir das Prinzip des Pri-
mings, um die folgende Emotion leichter erzeugen zu kénnen.

Bei der Wahl der Emotion kdnnen wir durchaus auch auf den Einsatz negativer Emo-
tionen setzen. Viele Werbespots funktionieren so, auch wenn sie zumeist ein emotional
positives Ende nehmen.3* Negative Emotionen haben zumeist den Vorteil, dass sie stir-
ker sind als positive, auch wenn sie mit der Gefahr einhergehen, dass sie die Stimmung
unseres Publikums verschlechtern. Daher ist die Wende zum Positiven bei der Nutzung
negativer Emotionen essenziell, so viel zu meiner kleinen Einschrinkung von eben:

3Ein gutes Beispiel hierfiir ist ein Spot fiir die Ergo-Versicherung aus dem Jahr 2010, zu fin-
den bei YouTube unter den Stichworten Ergo Versicherung versichern heifst verstehen Werbespot
(wobei sich die Macher des Spots wohl von dem Film High Fidelity mit John Cusack haben inspi-
rieren lassen).
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Wenn wir auf eine negative Emotion setzen, dann sollten wir auf eine (zweite) positive
Emotion zum Schluss unserer Geschichte achten. Extrem negativ wird die Stimmung
unseres Publikums allerdings auch bei negativen Emotionen kaum werden, denn @hn-
lich wie beim Fernsehen zu Hause auf der Couch werden diese Emotionen das Publi-
kum niemals vollstindig einnehmen. Der Grund hierfiir ist, dass die Emotionen einer
Geschichte ja keine urspriinglichen Publikumsemotionen sind. Sie entstehen, weil die
Zuhorer empathisch sind und die Emotionen einer Geschichte deshalb nachempfinden
konnen. Aber sie resultieren nicht aus einem direkten personlichen Erlebnis. Das Publi-
kum verfiigt also iiber einen emotionalen Schutzwall, der es vor allzu negativen Gefiihls-
empfindungen bewahrt. Daher ist der Einsatz negativer Emotionen durchaus legitim,
allerdings — wie gesagt — nur, wenn wir die Wendung zum Positiven hin schaffen.

Zweitens miissen wir die Frage beantworten, wie wir die jeweiligen Emotionen her-
vorrufen wollen, also auf welche Bilder wir zuriickgreifen mochten. Trauer entsteht
durch die Darstellung schicksalhafter Ereignisse, etwa Naturkatastrophen oder Unfille,
oder durch Berichte iiber Ungliick oder Tod von Menschen (zum Beispiel Hurrikan
Matthew auf Haiti). Zorn entsteht bei den meisten Menschen durch Berichte iiber Unge-
rechtigkeiten oder Willkiir (beispielsweise den Umgang mit regimekritischen Journalis-
ten in der Tiirkei). Angst entsteht, indem negative Zukunftsszenarien gezeichnet oder die
Existenz anderer Bedrohungen dargestellt wird (zum Beispiel Auswirkungen des Klima-
wandels oder Moglichkeit eines neuen Kalten Krieges). Ekel entsteht vor allem durch
die Darstellung schlechter hygienischer Zustinde, verdorbener Lebensmittel sowie durch
Krankheit oder Unfall entstellter Menschen (etwa in Anlagen der Massentierhaltung).
Verachtung entsteht vor allem durch Berichte iiber unmoralisches Verhalten (wie iiber
die postfaktische Rhetorik von Donald Trump). Spannung schaffen wir dadurch, dass
unsere Geschichte mehrere mogliche Ausgénge hat, davon in der Regel mindestens einen
negativen. Oder es wird deutlich, dass unsere Geschichte eigentlich zu schon ist, um
wahr zu sein, sodass unsere Zuhorer skeptisch werden und die Vermutung entsteht, dass
noch etwas Unvorhergesehenes eintreten wird. Positive Emotionen bis hin zur Freude
schaffen wir iiber Freundlichkeit, Witz und Humor, iiber die Darstellung eigener und
fremder Missgeschicke oder Unzulinglichkeiten sowie iiber positive Uberraschungen
und Wendungen (weswegen Menschen in Zaubershows so gut gelaunt sind).

Drittens ist es wichtig, die Ausgangssituation der Geschichte zu bestimmen. Jede
Geschichte braucht eine Herleitung zum eigentlichen Inhalt, eine Einleitung. In dieser
Einleitung wird die Ausgangssituation dargestellt. In meiner Geschichte nutze ich den ers-
ten Absatz, um die Ausgangssituation darzustellen: Es ist 2009, ich arbeite als Personal-
berater, ich bin mitten in einem Verfahren, um eine Fiihrungsposition zu besetzen, dazu
muss ich Telefoninterviews fiihren. Wiirde ich einfach mit dem Telefonat beginnen, wiirde
die Geschichte nicht funktionieren, weil ich die Zuhorer inhaltlich nicht abgeholt habe.
AuBerdem wire sie weniger unterhaltsam, denn ich stelle mich ja selbst als durchaus ver-
sierten und kompetenten Personalberater dar, der dann einsehen muss, dass seine Kom-
petenz, insbesondere seine Menschenkenntnis und sein Situationsgespiir, noch nicht ganz
ausgereift sind. Damit nimmt die Geschichte irgendwann Bezug zur Ausgangssituation.
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Eine Geschichte braucht also eine FEinleitung, in der die Ausgangssituation dargestellt
wird, um das Publikum abzuholen und eine inhaltliche Bezugsgrundlage zu schaffen.

Viertens geht es darum festzulegen, aus welchen Szenen eine Geschichte besteht und
wie sie aufgebaut sind. Eine Szene ist eigentlich nichts anderes als ein sogenanntes Panel
in einem Comic, also ein Einzelbild in einer Sequenz von Bildern. Jedes Panel besteht
aus grafischen und textlichen Elementen. Die grafischen beschreiben die Szenerie sowie
die beteiligten Personen, die textlichen geben Hintergrundinformationen, stellen Dialoge
dar oder untermalen lautmalerisch Actionszenen. Beim Storytelling ist es @hnlich: Wir
miissen bestimmen, aus welchen sprachlichen und bildlichen Elementen eine Szene auf-
gebaut ist. Hierzu ist es sinnvoll, die einzelnen Szenen im Kopf unter Beriicksichtigung
sprachlicher und bildlicher Elemente nachzuzeichnen.? Meine Geschichte besteht aus
vier Szenen, die sich wie folgt beschreiben lassen:

e Szene 1: Ich telefoniere mit Herrn Neumann und stelle ihm meine ersten Fragen.
Alles lduft nach Plan, ich empfinde das Gesprich als konstruktiv, was man an meinem
positiven Gesichtsausdruck sehen kann.

e Szene 2: Ich stelle meine Frage nach den besonderen Herausforderungen in der Tou-
rismusindustrie der ndchsten zehn Jahre bei knappen Budgets. Die Antwort von Herrn
Neumann ist lang und unverstidndlich. Ich bin irritiert, was sich in meiner Mimik
widerspiegelt.

e Szene 3: Ich stelle Herrn Neumann die Frage nach seiner Strategie zur Bildung eines
kundenorientierten Teams. Seine Antwort ,,Draufhaun‘ schallt aus dem Horer. Ich bin
fassungslos, was man an meinem offenen Mund und meinem ungldubigen Blick sieht.

e Szene 4: Mir kommt die Einsicht, dass Herrn Neumann betrunken ist. Ich bedanke
mich fiir das Gespriach und beende das Telefonat. Dabei schreibe ich ungeeignet auf
die Bewerbungsmappe und blicke immer noch vollig verstort.

Fiinftens braucht jede Geschichte einen Schluss im Sinne einer Pointe. Was ist die Moral
der Geschichte? Was ist der Lerneffekt? Der Schluss ist damit nicht Teil der Geschichte
an sich, sondern greift bestimmte Aspekte heraus und arbeitet auf ihrer Basis eine Moral
oder einen Lerneffekt heraus.

3Beim geistigen Nachzeichnen der Szenen haben wir beim Storytelling etwas mehr Spielraum als
bei einem Comic, weil wir nicht so sehr auf die Chronologie der Ereignisse achten miissen. In
einem Comic ist es essenziell, dass dem Leser klar ist, in welcher Reihenfolge Text zu lesen und
Bilder anzusehen sind, damit der Spannungsbogen der Geschichte gewahrt bleibt. Beim Storytel-
ling konnen wir verschiedene Dinge so nachzeichnen, also wiirden sie gleichzeitig passieren. Wir
miissen nur beim Erzdhlen der Geschichte auf die richtige Abfolge achten. Dadurch brauchen wir
fiirs Storytelling weniger Szenen, als wenn wir die gleiche Geschichte in Panelen als Comic zeich-
nen wollten.
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Verkniipfung von Geschichten und Informationen

Meine Geschichte verfolgt in allererster Linie Unterhaltungszwecke. Ich setze sie
ein, wenn ich Briiche schaffen (Abschn. 3.2.2.1) mochte oder um Ldngen zu meistern
(Abschn. 4.2.2.3). Thr Informationsgehalt ist gering: Sei auf alles gefasst in der Perso-
nalberatung, selbst wenn es um die Besetzung von Top-Management-Positionen geht.
Damit reprisentiert die gesamte Geschichte eine Information. Diese Information hitte
ich auch ohne Geschichte vermitteln kénnen — und kaum einen Zuhorer hitte sie wirk-
lich tiberrascht. Aber mit einer Geschichte bleibt sie einfach besser hiingen.

Wie aber muss eine Geschichte aufgebaut sein, wenn sie einen hoheren Informations-
gehalt haben soll? Schlielich sollen Geschichten Emotionen schaffen, die den Nidhrbo-
den fiir gute Informationsaufnahme und -speicherung bilden. Dazu sei als Erstes gesagt,
dass gut nicht mit viel verwechselt werden darf. Es ist besser, wenn eine wichtige Infor-
mation wirklich hidngen bleibt als wenn zehn Informationen nur bruchstiickhaft in Erin-
nerung bleiben. Geschichten sind nicht so sehr dazu geeignet, viele Informationen zu
transportieren, sie eigenen sich eher dazu, wenige Informationen nachhaltig zu veran-
kern. Diese Einschrinkung bedeutet natiirlich nicht, dass nicht mehr als eine Information
in einer Geschichte vermittelt werden kann. Wir konnen die Szenen unserer Geschichte
so aufbauen, dass sie mehrere Informationen enthalten, und am Schluss diese Informa-
tionen noch einmal explizit herausstellen. In meiner zweiten Geschichte sind es fiinf
Informationen: vier psychologische Fallen, in die man als Personalberater tappen kann,
und eine MalBigabe, die man zu deren Vermeidung auf jeden Fall beriicksichtigen sollte
(vgl. ,,Aus der Praxis: Das Vorstellungsgespriach®).

Aus der Praxis: Das Vorstellungsgesprach

Im Rahmen eines Bewerbungsverfahrens durfte ich eine Geschiftsfiihrerstelle bei
einem mittelstdndischen Stadtwerk neu besetzen. Das Verfahren lief schleppend, wir
bekamen nur wenige vielversprechende Bewerbungen, lediglich eine sehr gute und
ein paar mittelmidfige waren dabei. Mit den entsprechenden Kandidaten fiihrte ich
Telefoninterviews, bevor ich sie vor dem Stadtwerke-Aufsichtsrat vorstellen wollte.
Insgesamt sechs Personen lud ich dann zu Vorstellungsgesprichen ein. Insbesondere
von einem Kandidaten war ich sehr iiberzeugt und entsprechend zuversichtlich, was
die Erfolgsaussichten des Verfahrens anging.

Der Tag der Vorstellungsgespriche lduft nicht gut. Die ersten beiden Kandidaten
entpuppen sich als ungeeignet, sie konnen weder den Aufsichtsrat noch mich iiberzeu-
gen. Nachdem wir vier von sechs Kandidaten gesehen haben, ist noch immer niemand
gefunden, der fiir die Stelle infrage kommt. Bevor die Mittagspause beginnt, werde
ich vom Vorsitzenden des Aufsichtsrates angesprochen: ,,Wir sind nicht sehr gliick-
lich. Da haben Sie uns bislang keine iiberzeugenden Kandidaten vorgestellt.” Dar-
auf antworte ich: ,,.Das stimmt wohl. Aber es kommen ja noch zwei. Und direkt nach
der Mittagspause kommt mein Favorit. Seien Sie sich sicher, der ist auf jeden Fall
geeignet, sowohl seine Bewerbung als auch das Telefoninterview mit ihm haben mich
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tiberzeugt.* Der Aufsichtsratsvorsitzende sieht mich etwas skeptisch an und nickt. Wir
gehen in die Mittagspause.

Nach der Pause und vor dem Gesprich mit dem nédchsten Kandidaten wende ich
mich an den Aufsichtsrat, insgesamt acht Herren, alle erfahrene Regionalpolitiker, da
ich die schlechte Stimmung spiiren kann: ,,Meine Herren, der Tag ist bislang nicht
sehr erfolgreich gelaufen, das ist mir wohl bewusst. Die bisherigen Kandidaten konn-
ten weder Sie noch mich iiberzeugen, und es kommen nur noch zwei weitere. Aber
seien Sie sich sicher, der nichste Kandidat ist absolut geeignet, er hat mich bislang
in allen Punkten iiberzeugen konnen. Ich gehe so weit zu sagen: mit Herrn Konig3®
sehen Sie gleich Thren neuen Geschiftsfiihrer. Zuversicht verbreitet sich, die Mie-
nen der Aufsichtsrite hellen sich auf. Dann geht die Tiir auf und mein vermeintlicher
Super-Kandidat kommt herein. Die Katastrophe nimmt ihren Lauf.

Erwartet habe ich einen gestandenen Manager Anfang 50. Auf dem Bewerbungs-
foto trug er einen akkuraten Kurzhaarschnitt, hatte einen klaren und starken Blick
und eine sympathische Aura. Ich schitzte ihn auf ungefihr 1,80 m. Hinein kommt ein
Minnlein, 1,65 m grof3, mit langen fisseligen Haaren, die im wirr ins Gesicht hingen.
Sein Blick geht zum Boden, die Herren aus dem Aufsichtsrat schaut er kaum an, und
setzt sich auf den Bewerberstuhl. Hatte er meine Fragen am Telefon noch ausfiihr-
lich und eloquent beantwortet, so gibt er sich jetzt einsilbig und schaut beim Antwor-
ten nach unten. Er schwitzt stark, muss sich mit einem Taschentuch immer wieder
die Stirn abtupfen. In mir steigt Panik auf: Wie konnte das passieren, ich war doch
so sicher gewesen, dass Herr Konig ein Top-Kandidat ist? Was wird der Aufsichtsrat
sagen?

Nach nur 25 min habe ich alle meine Fragen gestellt und auf keine eine verniinf-
tige Antwort bekommen. Normalerweise brauche ich 45 min fiir diese Fragen. Selbst
Nachfragen haben nicht zu ausfiihrlichen Antworten gefiihrt. Ich verabschiede Herrn
Konig und stelle mich dem Aufsichtsrat: ,,Es tut mir leid, ich weif} nicht, wie das
passieren konnte.“ Ich mochte im Boden versinken. Auch der letzte Kandidat ist
ungeeignet. Das erste und bisher einzige Mal schaffe ich es nicht, einen geeigneten
Kandidaten fiir eine Stelle zu finden.

Was war denn nun passiert? Uber diese Frage habe ich lange nachgedacht und bin
schlieBlich auf vier Fehler ggkommen, die man im Rahmen von Bewerbungsverfahren
nicht machen sollte, die mir aber unterlaufen waren. Erstens, ich hatte mich von einem
Foto beeinflussen lassen. Man spricht hier auch vom sogenannten Halo-Effekt, weil
das gute Aussehen eines Kandidaten wie ein Heiligenschein alles andere iiberstrahlt.
Zweitens war mir Herrn Konig sehr sympathisch, wohl durch sein Foto aber auch
durch seine Antworten auf meine Fragen am Telefon. Ich hatte mich vom Sympathie-
Effekt beeinflussen lassen. Drittens war mir wohl der sogenannten Ubertragungsfehler

36Der Name wurde von mir geindert. Parallelen zu echten Personen mit diesem Namen wiiren rein
zufillig.
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unterlaufen: Es gibt empirische Belege dafiir, dass man Menschen allein aufgrund ihrer
Namen bestimmte Eigenschaften zuschreibt (vgl. Silberzahn und Uhlmann 2013). Man
ibertrégt also félschlicherweise Eigenschaften eines Namens auf eine Person, was dazu
gefiihrt hatte, dass ich Herrn Konig wohl Fiihrungskompetenz zugeschrieben hatte.
Viertens war ich tibertrieben stark davon iiberzeugt gewesen, dass es zumindest mit
diesem einen Kandidaten schon klappen wiirde. In der Vergangenheit hatte es ja auch
immer geklappt. Man nennt dieses Phidnomen der Selbstiiberschitzung Overconfidence,
man konnte es aber auch Dummbheitsfehler nennen. Es ist einfach dumm, Vorstellungs-
gespriche anzuberaumen, wenn man nur einen vermeintlich guten Kandidaten in Petto
hat. Dass es nur ein guter Kandidat war, wusste ich eigentlich schon von Anfang an.
Ich hitte weitere Maflnahmen ergreifen miissen, um weitere und vor allem bessere
Bewerbungen zu bekommen. Und das besonders Argerliche war: Halo- und Sympa-
thie-Effekt, Ubertragungsfehler und Overconfidence hitte ich vermeiden kénnen, wenn
ich mir nicht von Anfang an eingeredet hitte, Herr Konig sei schon geeignet. Wenn ich
mich friih auf die Suche nach Punkten gemachte hitte, die gegen seine Eignung spre-
chen wiirden, wire es gar nicht so weit gekommen. Diese Punkte hitte ich in einem
personlichen Treffen sofort gefunden. Seither stelle ich keinen Kandidaten mehr einem
Aufsichtsrat oder einem anderen Kunden vor, den ich vorher nicht personlich gesehen
habe.

SchlieBlich gibt es eine indirekte Moglichkeit, um mit Geschichten Informationen zu
verankern. Dazu integrieren wir die Informationen nicht in die Geschichte, sondern
présentieren sie direkt im Anschluss. Denn eine gute Geschichte wirkt nach, die vermit-
telten Emotionen sind auch nach dem Ende der eigentlichen Geschichte noch spiirbar
und damit auch noch aufmerksamkeitsfordernd. Die Tiir, durch die die Informationen
ins Gehirn flieBen konnen, bleibt noch eine Zeit gedffnet. Wenn wir direkt nach unse-
rer Geschichte besonders relevante Informationen darstellen, ist zudem die Chance grof,
dass die Informationen gemeinsam mit der Geschichte abgespeichert werden und auch
wieder mit ihr abgerufen werden konnen (vgl. Roth 2015, S. 107). Nicht ohne Grund
verwenden Geddchtnissportler Geschichten, um Informationen an sie zu koppeln (vgl.
Stenger 2014, S. 227 ft.).

Bleibt noch eine Frage hinsichtlich der Verkniipfung von Geschichten und Informa-
tionen offen. Was kommt zuerst: Geschichte oder Information? Also suchen wir zur
Vermittlung von Informationen passende Geschichte aus unserem Leben? Oder konst-
ruieren wir eine Geschichte so, dass sie die Informationen transportieren, die wir vermit-
teln mochten? Letzteres ist ja durchaus legitim, denn niemand behauptet, Geschichten
miissten wahr sein. Wir diirfen Geschichten durchaus erfinden, solange sie funktionieren.
Oder glauben Sie ernsthaft, dass Mario Barths Freundin all den Quatsch wirklich erlebt
hat, den er iiber sie erzihlt, wenn er betont ,,Dit is wahr, dit is wirklich passiert*?

Geschichten so zu konstruieren, dass sie zu den zu vermittelnden Informationen pas-
sen (also erst Information, dann Geschichte), ist nicht so einfach. In der Regel bedarf es
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dafiir entweder eines besonderen Talents, einer langjihrigen Ausbildung oder sogar bei-
dem. Gute Geschichtenschreiber sind Gold wert und rar gesit, sie verdienen gutes Geld
damit, fiir Comedians oder Produktionsfirmen Geschichten zu schreiben. Die meisten
von uns, mich eingeschlossen, sind nicht derart talentiert oder gebildet, sodass ich vom
Konstruieren von Geschichten abrate. Die besten Geschichten schreibt eh das Leben.
Daher empfehle ich den anderen Weg: Nehmen Sie eine passende Geschichte, mit der
Sie eine bestimmte Information transportieren kénnen.

Eine dritte Moglichkeit besteht darin, eine erlebte Geschichte aufzubohren und mit
Informationen anzufiittern. Dann bleibt ein wahrer Kern bestehen, aber die Geschichte
ist ein wenig mit relevanten Informationen ausgeschmiickt. So wie im Kino, wenn es
heift: nach einer wahren Begebenheit.

PPP-Regel

Was unterscheidet gute von schlechten Geschichten? Natiirlich zum einen die Geschichte
an sich: Ist sie wirklich spannend, lustig oder traurig? Aber viel entscheidender noch ist
die Art, wie eine Geschichte erzihlt wird. Und dazu mochte ich Thnen die PPP-Regel
vorstellen. Aus einer Geschichte wird eine gute Geschichte, wenn Sie die PPP-Regel
befolgen.

> Wenn Sie Geschichten erzahlen, achten Sie auf die PPP-Regel: mit einem Prot-
agonisten, Power beim Vortragen und einer guten Pointe werden Sie lhr Publi-
kum begeistern.

Das erste P steht fiir Protagonist. Dazu ein kleiner Exkurs: Einer der erfolgreichsten
deutschen Geschichtenerzihler ist Mario Barth — ich bin schon mehrfach auf ihn ein-
gegangen. Mario Barth hilt laut Wikipedia sowohl den Weltrekord als Live-Comedian
mit den meisten Zuschauern, aufgestellt 2008 im Berliner Olympiastadion vor rund
70.000 Menschen, als auch den Rekord des groften Publikums fiir einen Komiker in
24 h, aufgestellt am 7. und 8. Juni 2014, ebenfalls im Berliner Olympiastadion, mit tiber
116.000 Zuschauern. Egal, ob wir ihn lustig finden oder nicht: Er ist mega-erfolgreich.
Und er erzihlt Geschichten, den ganzen Abend lang. Auffillig dabei ist, dass viele sei-
ner Geschichten ein und dieselbe Protagonistin haben: seine Freundin. Aus ihrer Sicht
betrachtet er die Eigenheiten von Ménnern und Frauen und deren Umgang miteinander.
Eine gute Geschichte hat immer einen Protagonisten. Der Protagonist ist die Per-
son, aus deren Perspektive eine Geschichte erzéhlt und erlebt wird. Mit dem Protago-
nisten freuen wir uns, leiden mit ihm oder begleiten ihn bei spannenden Wendungen.
Wie Mario Barth uns lehrt, miissen wir tiberhaupt nicht selbst der Protagonist einer
Geschichte sein, unabhingig davon, ob wir es bei der wahren Begebenheit, auf die
unsere Geschichte zuriickgeht, waren oder nicht. Der Protagonist kann unser Partner
sein, es konnen unsere Kinder sein, der Nachbar, Arbeitskollege oder der Herzchir-
urg, den wir im Urlaub kennengelernt haben. Bei der Wahl des Protagonisten unserer
Geschichte sollten wir aber eines beriicksichtigen: Wir brauchen eine starke emotionale
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Verbindung zum Protagonisten, damit wir es schaffen, ihn moglichst lebendig darzu-
stellen. Wenn es also Nachbar, Arbeitskollege oder neuer Bekannter aus dem Urlaub ist,
dann muss uns irgendeine Emotion mit ihnen verbinden. Das kann Freude sein, weil es
sich um einen lustigen Kerl handelt, der immer die stidrksten Sachen erlebt, bis hin zu
Arger, weil der Kollege eigentlich ein Kollegenschwein ist. Je stirker unsere emotionale
Bindung zum Protagonisten ist, desto authentischer wird unsere Geschichte und desto
leichter fillt es unserem Publikum, die Emotion nachzuempfinden.

Manchmal ist es ratsam, nicht selbst die Rolle des Protagonisten zu iibernehmen. Wir
kommen unbefleckt aus der Nummer raus, wenn die unglaublichen Geschichten dem
Partner passiert sind und nicht uns selbst. Wenn wir ein bestimmtes Bild von uns wahren
wollen, ist das manchmal taktisch kliiger. Mit etwas Distanz fillt es dem Publikum oft
leichter, echte Emotionen aufzubauen, denn es muss dann ja nicht {iber uns lachen oder
auf uns bose sein, sondern auf unseren Arbeitskollegen. Andersherum gibt es natiirlich
Geschichten, in denen wir der Protagonist sein miissen. Vielleicht gerade deswegen, um
unser Bild etwas zu relativieren und uns Eigenschaften zu geben und Verhaltensweisen
zu offenbaren, die unser Publikum von uns nicht erwartete hitte. Das kann ein hilfreicher
Ansatz sein, wenn wir unserem Publikum auf Augenhohe begegnen wollen und unsere
Flughohe dazu vielleicht etwas verringern miissen.

Das zweite P steht fiir Power. Eine Geschichte sollte immer mit Schwung und Kraft
vorgetragen werden. Sie sollte begeistern und mitreilen, spannend oder aufregend sein.
Es ist ein bisschen wie beim Daumenkino: Wenn sie zu lange die einzelnen Bilder anse-
hen, wird kein Film daraus. Nur wenn die Bilder ziigig ineinander iibergehen, werden
sie lebendig. So ist es beim Storytelling auch: Eine Szene muss gerade so gut beschrei-
ben werden, dass unser Publikum sie im Kopf nachzeichnen kann, und dann muss auch
schon die nichste Szene kommen. Nichts macht eine Geschichte unattraktiver als lang-
atmige Detailausfiihrungen oder ein Protagonist, der sich in Exkursen verliert. Das ist
beim Storytelling nicht anders als im Kino. Eine Geschichte muss also Dampf haben.
Dazu konnen wir als Geschichtenerzihler folgende Kniffe einsetzen:

e Frei sprechen: Eine gute Geschichte wird frei vom Sweet Spot aus vorgetragen, nicht
vorgelesen. Nur so wirkt sie authentisch und lebendig.

e Echte Bilder einbauen: Um die Wirkung einer Geschichte zu steigern, kdnnen
wir echte Bilder (zum Beispiel Fotos) einbauen. Dabei sollten wir bedenken, dass
Geschichten immer im Kopf entstehen und sich auch dort abspielen. Wenn wir Bilder
verwenden, sollten wir nur wenige oder ein einziges reprisentatives Bild nehmen und
es nur am Anfang zeigen und dann wieder ausblenden, damit sich unsere Geschichte
in den Kopfen unseres Publikums frei entfalten kann.

e Geschichten in der Gegenwartsform erzihlen: Nachdem wir die Ausgangssituation
unserer Geschichte in der Vergangenheitsform vorgestellt haben, konnen wir mit
der ersten Szene ins Pridsens wechseln. Damit bekommt unsere Geschichte mehr
Dynamik.
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o Auf Highlights statt auf Vollstindigkeit setzen: Eine Geschichte muss nicht in der
Form erzidhlt werden, wie sie passiert ist. Viele Facetten sind fiir den Ausgang der
Geschichte irrelevant, sodass wir uns auf die Highlights eines Erlebnisses konzentrie-
ren konnen.

e Maximal fiinf Szenen: Eine kurze Geschichte ist aufgrund der begrenzten menschli-
chen Aufmerksamkeitsspanne tendenziell unterhaltsamer und damit auch eindrucks-
voller als eine lange. Wir sollten uns daher auf maximal fiinf Szenen beschrianken.

e Auf sprachliche und bildliche Aspekte einer Szene eingehen: Ich habe bereits darge-
legt, dass Szenen aus sprachlichen und bildlichen Aspekten bestehen. Die Darstellung
der sprachlichen Aspekte, also Aussagen unseres Protagonisten oder Dialoge, die er
flihrt, ist unabdingbar. Aber wir sollten auch auf bildliche Aspekte eingehen, sofern
sie fiir unsere Geschichte relevant sind: Wie ist die Szenerie aufgebaut, in der sich
unser Protagonist befindet? Welche Stimmung herrscht dort? Was ist auffillig oder
besonders ungewohnlich?

e Emotionen vorleben: Damit die Emotionen unserer Geschichte auf unser Publikum
wirken konnen, miissen wir sie vorleben. Schlieflich ist die Empathie der Zuhorer der
Schliissel fiir das tatsdchliche Erleben von Emotionen. Damit sich die Empathie unse-
res Publikums iiberhaupt entfalten kann, miissen wir Emotionen sichtbar machen. Wir
miissen mitleiden, uns mitfreuen oder mitirgern und diese Gefiihlslagen in Mimik
und Korpersprache widerspiegeln. Viele Comedians machen es ebenfalls so. Im Laufe
ihrer Geschichten halten sie kurz inne und lachen — auch hier ist Mario Barth ein
gutes Beispiel. Das tun sich nicht etwa, weil sie ihre eigenen Aussagen so lustig fin-
den, sondern um eine Emotion vorzuleben und das Publikum damit anzustecken.

e Spannungspausen und Drops einbauen: Auch beim Storytelling sind Pausen méch-
tige Hilfsmittel. Wir sollten jede Szene durch eine Spannungspause kurz sacken
lassen, bevor wir zur ndchsten kommen. Vor allem sollten wir eine Kunstpause vor
dem Highlight unserer Geschichte machen — den Drop. Der Drop kommt eigentlich
aus der elektronischen Musik. Dort wird die Spannung eines Liedes oft {iber Minu-
ten, teilweise sogar iiber Stunden hinweg aufgebaut. Kurz vor dem Hohepunkt hort
die Musik schlagartig auf, der Song scheint vorbei zu sein. Doch dann kommt er mit
einem Knall zurtick — laut, wuchtig, mitreilend. Der absolute Hohepunkt. So sollten
wir es bei unseren Geschichten auch machen: Kurz vor unserem Highlight héren wir
auf zu sprechen, behalten aber Korperspannung, eine den Hohepunkt ankiindigende
Mimik und einen festen Blickkontakt mit dem Publikum bei. Dann lassen wir unsere
Pointe krachen.

e RegelmifBiges Training: Das Vortragen von Geschichten muss regelmifig trainiert wer-
den. Es gibt eine Vielzahl an Anforderungen und Bestandteilen, die aufeinander abge-
stimmt werden miissen. Erst regelméBiges Training fiihrt dazu, dass eine Geschichte
trotz ihrer Komplexitit mit Leichtigkeit und dennoch emotional vorgetragen werden
kann. Das ist der Grund, warum Comedians teilweise Jahre brauchen, um ein neues
Biihnenprogramm auf die Beine zu stellen. Sie miissen jede einzelne Geschichte wieder
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Abb. 4.12 Vorbereiten und Vortragen einer Geschichte beim Storytelling

und wieder trainieren, bis Timing, Korpersprache, Betonung und Emotionalitéit passen.
Deswegen ist das Storytelling die Konigsdisziplin des Prisentierens.?’

Das dritte und letzte P steht fiir Pointe. Jede gute Geschichte lebt von ihrem Hohepunkt,
ihrer Pointe. Wir sollten keine Geschichte ohne Pointe erzihlen, sonst ist es nur Gerede
und das Publikum fragt sich, worauf wir hinauswollen. Eine gute Pointe ist unerwartet,
komisch, geist- oder lehrreich. Die Pointe ist entweder Teil der letzten oder der vorletz-
ten Szene unserer Geschichte, je nachdem, ob sie ein inhaltliches Nachspiel hat oder
nicht. Bei meinen Geschichten war sie jeweils Teil der vorletzten Szene (,,Drauthaun‘
von Herrn Neumann und Erscheinung und Verhalten wihrend des Vorstellungsgespri-
ches von Herrn Konig), da beide Ereignisse noch nachwirkten. Der Schluss unserer
Geschichte bietet dann die Moglichkeit, die Pointe noch einmal zu reflektieren und in ein
Verhiltnis mit dem Rest der Geschichte zu bringen.

Die einzelnen Schritte bei der Vorbereitung und dem Vortragen einer Geschichte habe
ich noch einmal in Abb. 4.12 dargestellt. Darin wird deutlich, wie komplex das Storytel-
ling ist und wie viele Bausteine sinnvoll aufeinander abgestimmt werden miissen.

3TWenn Sie hierzu einmal eine Benchmark haben wollen, dann sehen Sie sich Sascha Grammel
an. Er ist Bauchredner und Puppenspieler und ein wahrer Meister der Leichtigkeit bei einer der
anspruchsvollsten Biihnendisziplinen iiberhaupt. Er schafft es auf beeindruckende Weise, Korper-
sprache, Mimik, Gestik, Betonung sowie Emotionalitidt aufeinander abzustimmen. Und das nicht
nur bei sich selbst, was schon anspruchsvoll genug ist, sondern auch bei seinen Puppen. So ent-
steht fiir den Zuschauer tatsdchlich der Eindruck, es mit zwei unterschiedlichen Charakteren zu tun
zu haben. Ich mochte nicht wissen, wie viele Wochen und Monate er iibt, um ein solches Niveau
wihrend einer abendfiillenden Show aufrechtzuhalten.



4.3 Medium 281

Geschichten-Logbuch
Wir miissen unsere Geschichten nicht erfinden. Die Konstruktion von Geschichten ist
hochst anspruchsvoll, und das Leben schreibt eh die besten Geschichten. Daher ist es
sinnvoll, Geschichten festzuhalten und nach Bedarf auszuschmiicken. Grundlage hierfiir
kann ein Geschichten-Logbuch sein: unsere ganz personliche Geschichtensammlung.
Dabei miissen in unserem Geschichten-Logbuch nicht nur eigene Geschichten stehen.
Auch die unserer Kinder, Kollegen oder solche, die wir aus der Zeitung, dem Fernsehen
oder dem historischen Lexikon (oder welcher Quelle auch immer haben), konnen wir ins
unser Geschichten-Logbuch aufnehmen.

Ein Geschichten-Logbuch ist ganz einfach aufgebaut. Sie konnen eine Kladde neh-
men und geben einer Geschichte einen Titel und legen Protagonisten sowie Pointe fest.
Oder Sie gestalten es etwas strukturierter, wie in Tab. 4.5 dargestellt, und verwalten Ihre

Tab. 4.5 Aufbau und beispielhafte Ausgestaltung eines Geschichten-Logbuchs

Titel der Gesichte Das Telefoninterview

Protagonist Ich

Zu vermittelnde Freude

Emotion

Dafiir zu Mein iiberraschter Gesichtsausdruck nach ,,Draufhaun®-Statement von

verwendende Bilder | Herrn Neumann

Einzubindende -
Informationen

Ausgangssituation | Beschreibung, wie es zum Vorstellungsgespridch kam

Szene 1 Ich telefoniere mit Herrn Neumann und stelle ihm meine ersten Fragen.
Alles lduft nach Plan, ich empfinde das Gespréch als normal, was man an
meinen neutralen Gesichtsausdruck sehen kann

Szene 2 Ich stelle meine Frage nach den besonderen Herausforderungen in der
Tourismusindustrie der nidchsten zehn Jahre bei knappen Budgets. Die
Antwort von Herrn Neumann ist lang und unverstindlich. Ich bin irritiert,
was sich in meinem Gesichtsausdruck widerspiegelt

Szene 3 Ich stelle Herrn Neumann die Frage nach seiner Strategie zur Bildung
eines kundenorientierten Teams. Seine Antwort ,,Drauthaun® schallt aus
dem Horer. Ich bin fassungslos, was man an meinem offenen Mund und
meinem ungldubigen Blick sieht

Szene 4 Mir kommt die Einsicht, dass Herrn Neumann betrunken ist. Ich bedanke
mich fiir das Gesprich und beende das Telefonat. Dabei schreibe ich unge-
eignet auf die Bewerbungsmappe und blicke immer noch vollig verstort

drein
Szene 5 -
Drop nach Szene ... |2
Schluss Lerneffekt: Auch bei der Besetzung von Top-Management-Positionen ist

mit allem zu rechnen
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Geschichten auf Threm Rechner. Gut ist, was Sie dazu bringt, Ihr Geschichten-Logbuch
regelm@lig anzuschauen, mit neuen Geschichten anzureichern oder bestehende Geschich-
ten zu ergénzen.

Empfohlene Dosierung

Ich hatte es schon angesprochen: Das Storytelling ist die Konigsdisziplin des Présentie-
rens. Es ist hochst anspruchsvoll, gute Geschichten zu erzihlen, daher empfehle ich die-
ses Werkzeug eher fiir erfahrenere Prisentatoren. Und auch fiir die gilt: Das Vortragen
einer Geschichte muss immer wieder geiibt werden, damit sie die Vermittlung unserer
Ideen sinnvoll unterstiitzen kann.

Als guter Geschichtenerzihler haben wir die Emotionen unseres Publikums ein Stiick
weit in der Hand. Wir konnen durch die Wahl der Bilder, die wir tatsdchlich verwenden
oder in den Ko&pfen unseres Publikums erzeugen, positive, aber auch negative Gefiihle
wecken. Damit ist auch eine Verantwortung gegeniiber unseren Zuhorern verbunden,
sodass wir sorgfiltig iiberlegen sollten, wie intensiv wir welche Emotionen wecken wol-
len. Nicht ohne Grund werden im &ffentlich-rechtlichen Fernsehen bestimmte Bilder nur
verfremdet gezeigt. Die Zuschauer sollten nicht unvorbereitet mit Szenen konfrontiert
werden, die sie emotional erschiittern konnen. Diesen Respekt vor den Emotionen des
Publikums sollten wir beim Storytelling ebenfalls wahren.

Und letztlich diirften wir trotz aller hilfreichen Eigenschaften des Storytellings nicht
vergessen, dass es lediglich ein Hilfsmittel ist. Wenn Sie schon einmal eine Geschichte
so gut erzdhlt haben, dass Thr Publikum begeistert war, dann kennen Sie das schone
Gefiihl, das danach einsetzt. Viele Biihnenstars leben nur fiir dieses Gefiihl, es kann
stichtig machen. Und auch wenn ein exzellenter Préisentator noch lange kein Biithnenstar
ist, kann auch ihn dieses Gefiihl ergreifen und ihn dazu bringen, Geschichten ofter als
vielleicht notig einzusetzen. Wir sollten daher immer auf den mafBvollen und vor allem
ersthaften Einsatz dieses Werkzeugs achten. Denn im Fokus jeder exzellenten Prisenta-
tion steht eine Idee, die es zu vermitteln gilt.

Auf einen Blick

o Informationen konnen dann besonders gut von unseren Zuhorern abgespeichert
werden, wenn sie emotional aufgeladen sind. Geschichten sind durch die damit
vermittelten Bilder besonders gut in der Lage, Informationen mit Emotionen zu
koppeln.

e Die Technik des Geschichtenerzdhlens wird als Storytelling bezeichnet und
umfasst fiinf Schritte: Wahl einer geeigneten Emotion, Entscheidung dariiber,
wie wir diese Emotion erzeugen wollen, Beschreibung der Ausgangssituation,
Festlegung der einzelnen Szenen einer Geschichte sowie Darstellung der Pointe.

e Geschichten eignen sich eher dazu, wenige Informationen zu vermitteln, diese
aber nachhaltig in den Kopfen unseres Publikums zu verankern.
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e Am besten verwenden wir Geschichten, die wir selbst erlebt haben, und erfin-
den sie nicht von Grund auf, dann wirken sie glaubwiirdiger. Im Zweifel fiil-
len wir eine Geschichte mit relevanten Informationen auf, bewahren aber ihren
wahren Kern.

¢ FEine gute Geschichte folgt der PPP-Regel. Sie hat einen Protagonisten, wird mit
Power erzihlt und schlieft mit einer Pointe.

e Um immer wieder auf unsere Geschichten zugreifen zu konnen, empfiehlt sich
das Anlegen und Pflegen eines Geschichten-Logbuchs.
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Ubersicht der Werkzeuge exzellenten
Prasentierens

Jetzt kennen Sie alle Werkzeuge des exzellenten Prisentierens. Bevor ich Thnen den
Werkzeugkoffer mit allen Werkzeugen vorstelle, mochte ich noch auf die Chronologie
des Werkzeugeinsatzes eingehen.

5.1 Chronologie des Werkzeugeinsatzes

Wie sind 41 Werkzeuge in eine sinnvolle zeitliche Reihenfolge zu bringen? Alle Werk-
zeuge verfolgen zwar das Ziel, uns bessere Priasentationen halten zu lassen, aber sie wer-
den — wie ich im Laufe meiner Ausfithrungen dargestellt habe — ja nicht alle wihrend
einer Présentation eingesetzt. Manche werden davor angewendet, manche wihrenddes-
sen, manche erst danach. Ich mochte daher alle Werkzeuge noch einmal aus einer zeit-
lichen Logik iibersichtsartig betrachten. Denn bei der Herleitung der Werkzeuge bin ich
aus einer theoretisch-inhaltlichen Richtung gekommen, ausgehend vom signaltheoreti-
schen Kommunikationsverstindnis, um alle Werkzeuge wissenschaftlich zu fundieren.
Aus Anwendungssicht bietet sich aber eher eine chronologische Darstellung an, die der
tatsdchlichen Vorbereitungsreihenfolge einer Prédsentation entspricht.

Ich habe mich fiir fiinf zeitliche Hauptkategorien entscheiden (vgl. Abb. 5.1), die
ich zum Teil in dieser Form bereits im Abschnitt Nervositit in Energie verwandeln
(Abschn. 4.1.1) betrachtet habe:

. Ca. drei Wochen vor der Prisentation,
. am Tag der Prisentation,

. direkt vor Prisentationsbeginn,

. wihrend der Prisentation und

. im Anschluss an die Prisentation.
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Die Kategorie wdihrend der Prdsentation habe ich noch einmal weiter unterteilt. Sie
umfasst zum einen Werkzeuge, die wihrend der gesamten Présentationsdauer eingesetzt
werden konnen (4), aber auch zum anderen solche, die sich lediglich zur Er6ffnung (4.1),
withrend des Hauptteils (4.2) oder wihrend des Schlusses (4.3) eignen.

Den Beginn meiner chronologischen Betrachtung habe ich mit ca. drei Wochen vor
der Prisentation angesetzt. Ob Sie drei Wochen fiir die Vorbereitung brauchen oder zwei
Monate oder vielleicht nur vier Tage hiangt von vielen verschiedenen Faktoren ab, aber
es braucht auf jeden Fall eine bestimmte Zeit, um eine Préisentation zu entwickeln. Ich
gehe von drei Wochen aus, da die meisten von uns nicht den ganzen Tag allein fiir diese
Aufgabe Zeit haben, sondern sich wihrend des Tagesgeschiifts dafiir immer wieder etwas
Zeit nehmen miissen. Daher scheint es mir sinnvoll, dass wir ca. drei Wochen vor der
Prisentation mit den ersten strukturellen Arbeiten beginnen.

Wenn Sie sich die chronologische Darstellung der Werkzeuge des exzellenten Pri-
sentierens in Abb. 5.1 ansehen, werden Sie feststellen, dass ich drei Werkzeuge an zwei
Stellen angegeben habe. Schlusspunkt setzen habe ich sowohl in die Kategorie ca. drei
Wochen vorher als auch in wéhrend der Prdsentation: Schluss eingeordnet. Der Grund
hierfiir ist, dass wir einen groBlen Teil unseres Schlusspunktes sorgfiltig vorbereiten
miissen: Was sind unsere Top-Aussagen und wie wollen wir diese zusammenfassen? In
welcher Form wollen wir unser Nutzenversprechen aufgreifen? Wie lautet unser starker
letzter Satz? Fast konnte man meinen, dieses Werkzeug falle vollstindig in die Vorbe-
reitungsphase. Aber vor allem der letzte starke Satz lebt von der Art, wie wir ihn vortra-
gen. Sie muss zur aktuellen Stimmung unserer Prédsentation passen und kann daher nur
eingeschrinkt vorbereitet werden. Aus diesem Grund gehort das Werkzeug Schlusspunkt
setzen auch an den Schluss unserer Présentation.

Tafeln und Flipcharts nutzen fillt ebenfalls in zwei zeitliche Kategorien. Denn
Flipcharts lassen sich im Gegensatz zu Tafeln sowohl vorbereiten und dann zu einem
geeigneten Zeitpunkt vorstellen als auch spontan zur Sammlung von Gedanken oder
Darstellung von Skizzen nutzen. Daher ist dies ein Werkzeug, das sowohl direkt vor Prd-
sentationsbeginn als auch wdhrend der Prisentation im Hauptteil genutzt werden kann.

SchlieBlich gehort Wingman mitnehmen meines Erachtens in zwei Kategorien. Der
klare Beobachtungsauftrag, den wir unserem Wingman geben, ist Teil der Priasentations-
vorbereitung, also der Kategorie ca. drei Wochen vor der Prdsentation. Damit wir aus
diesem Werkzeug den gewiinschten Lerneffekt ziehen konnen, ist die Nachbesprechung
des Beobachtungsauftrages entscheidend, und die kann nur im Anschluss an die Priisen-
tation erfolgen.

Warum habe ich mich nur bei diesen drei Werkzeugen dafiir entschieden, sie in meh-
rere Kategorien einzuordnen? Nun, in der Tat wiirden sich auch weitere dafiir anbieten,
aber dann wiirde die Darstellung irgendwann zu komplex werden. Daher sind es nur
diese drei geworden. Denn insgesamt folgt die Darstellung der Chronologie des Werk-
zeugeinsatzes der Frage, wann die Hauptarbeit mit diesem Werkzeug entsteht. Es geht
nicht darum, wann wir die Ergebnisse dieser Arbeit sehen, denn die gibt es immer wih-
rend einer Prisentation.
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Die meisten Kategorien haben auch in sich mehr oder weniger eine zeitliche Logik.
Meines Erachtens ist die Schaffung von Strukturen beispielsweise der erste Schritt
iiberhaupt, erst spiter stellen wir uns die Frage, wie wir Inhalte mit einer Pridsentations-
software abbilden. Die Werkzeuge der Kategorie ca. drei Wochen vor der Prdsentation
folgen also einer zeitlichen Reihenfolge. Das gilt allerdings nicht fiir die Kategorie wdih-
rend der Prisentation: alle Phasen. Die dort genannten Werkzeuge werden zu keinem
vorher festgelegten Zeitpunkt eingesetzt, sondern ihr Einsatz ergibt sich flexibel und
spontan aus der jeweiligen Situation. Daher ist diese Kategorie in Abb. 5.1 auch nicht
mit einem Pfeil unterlegt, die anderen sind es sehr wohl (sofern sie mehr als ein Werk-
zeug umfassen). Das bedeutet allerdings nicht, dass dieser zeitlichen Logik innerhalb
der Kategorien streng zu folgen wire. Aus praktischer Sicht bleibt uns oftmals nichts
anderes {iblich, als den Einsatz der Werkzeuge mit anderen Tagesaufgaben abzustimmen,
sodass die genannte Reihenfolge nur eine generelle Orientierung geben soll.

5.2  Der Werkzeugkoffer

Generischer Werkzeugkoffer

Insgesamt habe ich Thnen 41 Werkzeuge des exzellenten Prisentierens vorgestellt. Sie
sind Teil eines groen Werkzeugkoffers, der aus zwei Seiten — Hauptfdchern, wenn Sie
so wollen — besteht (vgl. Abb. 5.2). Jedes Werkzeug habe ich mit einem Kiirzel versehen,
das zur jeweiligen Kategorie des Werkzeugs passt. Daraus ergeben sich sieben (Unter-)
Facher des Werkzeugkoffers. Auf der einen Seite befinden sich die Werkzeuge, die ich
aus den Kernfeldern des exzellenten Prisentierens abgeleitet habe. Zur Steuerung der
Sympathie sind es vier (S1 bis S4), zur Steuerung der Klarheit acht Werkzeuge (K1 bis
K8). Fiir Dynamik und Interaktion gibt es zwei Werkzeuge, die zu beiden Kategorien
passen (DI1 und DI2) und jeweils zwei, die eindeutig der Dynamik bzw. der Interaktion
zuzuordnen sind (D1 und D2 sowie I1 und 12). Auf der anderen Seite befinden sich die
Werkzeuge, die ich aus den unterstiitzenden Feldern des exzellenten Prisentierens abge-
leitet habe. Es sind acht Werkzeuge mit Bezug zum Menschen (Menl bis Men8) die ich
nochmal in Werkzeuge zur Nervositit bzw. Motivations- und Willenssteuerung unter-
teilt habe. Es sind sieben mit Bezug zur Materie (Matl bis Mat7), die ich nochmal in
Werkzeuge zur Ero6ffnung und zur Dramaturgie unterteilt habe. Schlielich sind es acht
Werkzeuge mit Bezug zum Medium (Med!1 bis Med8), die ich nochmal in Werkzeuge zu
visuellen Hilfsmitteln bzw. zur Stimme und Sprache unterteilt habe.

Individueller Werkzeugkoffer

Der generische Werkzeugkoffer ist Grundlage fiir eine individuelle Zusammenstellung
von Werkzeugen fiir Thre personlichen Zwecke, fiir Ihren ganz personlichen Werkzeug-
koffer sozusagen. Wie ein solcher aussehen konnte, habe ich in exemplarisch in Abb. 5.3
dargestellt.
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Die dunkel markierten Werkzeuge sind solche, auf deren Einsatz Sie in Zukunft mehr
Wert legen wollen, weil Sie zu der Uberzeugung gelangt sind, dass Sie damit Ihr Prisen-
tieren verbessern konnen. In meinem Beispiel sind es insgesamt 15 Werkzeuge. Sie alle
auf einmal bei der nichsten Priasentation einzusetzen, ist natiirlich nicht ratsam, es wiren
einfach zu viele. Die 15 Werkzeuge stellen vielmehr Thren ganz personlichen Entwick-
lungsplan fiir die ndchsten Monate oder womoglich sogar Jahre dar. Schritt fiir Schritt,
Prisentation fiir Prasentation, konnen Sie das eine oder andere Werkzeug davon anwen-
den und sich darin ausprobieren sowie im Anschluss an eine Prédsentation den Werk-
zeugeinsatz reflektieren. So verbessern Sie sich kontinuierlich, bis Sie irgendwann alle
ausgewihlten Werkzeuge beherrschen und sich dann fiir den Einsatz weiterer Werkzeuge
entscheiden. Das ist der Weg zum exzellenten Présentieren.

Einen Hinweis habe ich noch zu den hell dargestellten Werkzeugen. Wenn diese
nicht in Thren individuellen Werkzeugkoffer kommen, heifit nicht, dass Sie sich in ihrer
Anwendung nicht verbessern wollen. Vielleicht beherrschen Sie ein Werkzeug von Haus
aus schon so gut, dass Sie sich auf dessen Anwendung nicht wirklich konzentrieren miis-
sen. Oder Sie stellen es erstmal nach hinten, weil andere Werkzeuge zunéchst einmal
wichtiger fiir Sie sind.

Zu guter Letzt habe ich IThnen den Werkzeugkoffer noch einmal in einer etwas ande-
ren Darstellung vorbereitet (vgl. Abb. 5.4). Jeweils links neben einem Werkzeug finden
Sie einen Kasten, jeweils rechts daneben eine gestrichelte Linie. Sie konnen diese Abbil-
dung als Kopiervorlage verwenden. Vor jeder Prisentation nehmen Sie eine Kopie dieser
Abbildung zur Hand und kreuzen die Werkzeuge an, auf deren Einsatz Sie in Threr Pri-
sentation besonderen Wert legen wollen. Das kann ein neues Werkzeug sein, das Sie erst-
malig ausprobieren wollen, oder eines, bei dessen Einsatz Sie sich verbessern mochten,
auch wenn Sie es vielleicht schon einmal eingesetzt haben. Auf der gestrichelten Linie
tragen Sie dann im Anschluss an Thre Prisentation eine Bewertung ein. Wie gut ist Thnen
der Einsatz der ausgewihlten Werkzeuge gelungen? Nutzen Sie zur Bewertung Schulno-
ten. Bei jeder Note, die schlechter als 2 ist, stellen Sie sich die Frage, was der Grund fiir
die Bewertung war und was Sie beim nédchsten Mal unternehmen wollen, um besser zu
werden.

Ein kurzes Schlusswort

Zu Schluss mochte ich noch einmal auf die Frage der Exzellenz eingehen. Ich habe
Thnen zwar nicht versprochen, dass Sie exzellent prisentieren werden, wenn Sie die von
mir vorgestellten Werkzeuge nutzen, aber Sie werden sich auf einen Weg begeben, an
dessen Ende die Exzellenz steht. Um dieses Ziel zu erreichen, sind hartes Training und
konsequente Reflexion notwendig. Nutzen Sie zur Reflexion Ihr eigenes Gespiir, machen
Sie Videoanalysen oder nehmen Sie Thren Wingman mit, aber reflektieren Sie, so oft
es geht, kritisch Thre eigene Leistung. Durch den Kreislauf von Training, Pridsentieren,
Reflexion, Ermittlung von Verbesserungsmoglichkeiten, Training und erneutem Présen-
tieren werden Sie — so nun tatsidchlich mein Versprechen — immer besser werden. Wenn
die Exzellenz dabei Thr Anspruch ist, werden Sie Ihre Ideen bereits nach kurzer Zeit so
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erfolgreich von Mensch zu Mensch transportieren, dass Sie besser prisentieren als die
meisten anderen. Damit schaffen Sie einen echten Mehrwert fiir Ihr Publikum und die
Grundlage fiir das unvergleichliche Gefiihl, das Sie am Ende einer jeden erfolgreichen
Prisentation erwartet. Genieflen Sie es.

Feedback

Welches Werkzeug hat Thnen noch gefehlt? Wo wiinschen Sie sich weitere Informatio-
nen, Hintergriinde oder Hinweise? Uber Ihr Feedback freue ich mich. Wenn Sie mogen,
schreiben Sie Thre Wiinsche und Anregungen an exzellent-praesentieren @ web.de.
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