Interaktion

PRASENTATIONEN FUR TRAINER

Die Magie

der Emotionen
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Zahlen, Daten, Fakten - die meis-
ten Prasentationen bestehen aus
nichts anderem. Das liefert zwar
Futter fiirs Gehirn, die Emotio-
nen der Zuhdérer bleiben aber so
auf der Strecke. Prasentations-
profi Uwe Giinter-von Pritzbuer
erklart, wie Vortrage gelingen,
die auf die Magie der Emotionen
setzen.

Die meisten Powerpoint-Prisentatio-
nen fallen unter das Betiubungsmit-
telgesetz: Gefitihlte Ewigkeiten mit
langatmigen Ausfiihrungen, reine
Fachinhalte ohne personlichen Bezug,
Emotion oder Inspiration. Uberfrachte-
te Folien, an denen sich der Vortragende
entlanghangelt und so zum Vorleser
mutiert. Doch das Interesse der Zuhorer
will geweckt sein, nicht eingeschléfert!

Wir werden von Emotionen bestimmt

Die Forschung in Biologie, Neurowis-
senschaft und Psychologie hat in den

vergangenen zwanzig Jahren zur Genii-
ge bewiesen: Der Mensch wird nicht
von der Vernunft bestimmt, sondern
von Emotionen. Und zwar ausnahms-
los! Der Hirnforscher Dr. Hans-Georg
Hdausel bringt es auf den Punkt: »Den
Einfluss der Gefiihle bemerken wir ge-
nauso wenig wie im Alltag den Einfluss
der Schwerkraft.“ Tatsidchlich ist alles,
was keine Emotion auslést, fiir unser
Gehirn wertlos. Bestatigt wurde das
auch von der multisensorischen Mar-
ketingforschung.

Prdsentationen gehoéren zum Berufs-
alltag von Trainern und Beratern. Ob
der Pitch beim Kunden, ein Vortrag auf
einer Konferenz oder die Einfiihrung
in ein Seminarthema: Prisentationen
sind tdgliches Handwerk. Und das will
gelernt sein. Gerade wenn Sie als profes-
sioneller Trainer z.B. Thren Workshop
mit einer Prdsentation starten, sollsten
Sie mit bestem Beispiel vorangehen und
den Vortrag emotional ansprechend ge-
stalten.

Oft lduft es aber immer noch so: Fur
eine Prasentation werden schnell Daten
aus Exceltabellen auf Folie gebracht,
das Datum und der Anlass aktualisiert
und eine Agenda entworfen. Beamer
an - und ab geht die Show mit Charts,
Tabellen und Bullet Points. Kein Wun-
der, dass laut Wallstreet Journal vier
von fiinf Prisentationen langweilen -
mit Zahlenfriedho6fen, Textwiisten und
grauer Theorie.

Vielen Prdsentationen fehlt die emo-
tionale Dimension vo6llig. Selbst aber
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ABBILDUNG 1

VORHER NACHHER

IF'EH ETTEHUHLI
"SCHWEBE WIE EIN —_—
SCHMETTERLING,
STICH WIE EINE
BIENE"

wenn der Kopf erstklassige In- (LMD AL
formationen bekommt, nutzt

das nichts, wenn das Herz des
Zuhorers dabei nicht angespro-
chen wird. Denn wer es nicht
schafft, Emotionen auszuldsen
und zu transportieren, wird sei- ABBILDUNG 2
ne Zuhorer kaum aufmerksam
halten - geschweige denn bei

ihnen Wirkung entfalten. VO R H E R NA CH H E R

Persénlichkeit erzeugt e .
Emotion - -N o

Doch was macht eine Prisen-

. Wahmelimung

tation eigentlich emotional?
Zundichst einmal: Thre Person-
lichkeit, Thre Storys, Ihre Aus-
strahlung, Ihre Sprache. Zahlen,

Ll

Daten und Fakten informieren

nur. Fiir das Faszinieren Ihres

Publikums sind Sie selbst zu-

standig. ABBILDUNG 3
Der Grund: Wir reagieren

emotional nicht auf trockenes

Zahlenmaterial, sondern auf VO R H ER NACH H ER

menschlich fundierte Botschaf-

ten. Emoti.onen entstehen du.rch Fimeniogo | i

erzdhlte Bilder: durch Geschich- - _- “‘-“ carnry

ten, die Spannung, Neugierde . Ohne Service ist
oder auch Angst auslésen. Diese o bt 85 Pracent o Bt die E“amﬁl der
Dynamik kénnen Sie mit Ihrer I ;:::H:]g:::rl‘t
Stimme und Ihrem Koérper be- TR :
wusst unterstiitzen. Neben Ihrer

Personlichkeit und Ihrem Auf-

treten gibt es dariiber hinaus

drei mdchtige Mittel, um Emo- Abbildungen: Uwe Gunter-von Pritzbuer
tionen zu wecken:
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10 Tipps fiir emotionale

Prdasentationen

1. EMOTIONEN WECKEN: 75 Prozent aller Entscheidun-

gen werden direkt emotional getroffen und die restli-
chen 25 Prozent sind emotional eingefarbt. Positionie-
ren Sie lhre Message, Produkte und Dienstleistungen
deshalb deutlich emotionaler als bisher.

EMOTION ZEIGEN: Wer Emotionen wecken will, muss
selbst Emotionen zeigen. Erzdhlen Sie eine Anekdote
aus lhrem Leben, das macht Sie authentisch, sympa-
thisch und vertrauenswiirdig.

NAHE HERSTELLEN: Machen Sie lhr VisoVis im wahrs-
ten Sinne des Wortes betroffen. Je ndher Menschen an
einem Ereignis dran sind, desto starker sind sie beriihrt.
UBERRASCHUNGSMOMENT: Ein guter Redner iiber-
rascht seine Zuhoérer. Haben Sie z.B. schon einmal in
einem Vortrag ein passendes Gedicht rezitiert?
METAPHERN: Metaphern sind perfekte Instrumente,
um Emotionen zu erzeugen. Legen Sie sich dafiir eine
Sammlung mit mindestens fiinf Metaphern an.
GROSSE BUCHSTABEN: Boulevardmedien wie die
»Bild“-Zeitung nutzen fiir ihre Schlagzeilen groRe Buch-
staben. Der Grund ist einfach: Wenn Worter in hdhe-
rer SchriftgroRe prasentiert werden, reagieren Leser
schneller, linger und emotionaler.

EINZIGARTIGE BILDER: In erster Linie sollen Fotos
den Text unterstiitzen. Wahlen Sie dsthetisch hoch-
wertige Bilder anstatt platter Agenturbilder, die man
schon tausendfach gesehen hat. Wie ware es mit einer
professionellen Fotosession? Die Investition lohnt sich
garantiert, denn diese Bilder machen lhre Présentation
einzigartig.

BILDER MIT MENSCHEN: ,Stillleben“ haben ihren Reiz,
aber Fotos sind spannender, wenn sich Menschen auf
ihn tummeln. Gesichter sind besonders ausdrucksstark
und transportieren Gefiihle.

WENIGER IST MEHR : Bombardieren Sie lhre Zuschauer
nicht, sondern wahlen Sie lhre Bilder iiberlegt aus.

10. NICHT ZU BUNT: Vermeiden Sie wilde Farbkombinati-

onen und Animationen wie fliegende Buchstaben oder
winkende Cliparts. Es geht schlieBlich nicht darum, alle

grafischen Moglichkeiten, Designvorlagen und Animati-

onen des Préisentationsprogramms auszunutzen.
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1. Metaphern

Wie wire es wohl gewesen,
wenn Nelson Mandela am
Tag der ersten freien Wah-
len in Stidafrika einfach ge-
sagt hitte: »Heute erleben
wir den Beginn der Freiheit”
oder »Heute beginnt unsere
Freiheit“? Inhaltlich wire
das korrekt gewesen, und
es hatte ausgereicht, Emo-
tionen bei den Zuhoérern
zu erzeugen. Aber Mandela
sagte stattdessen: »Heute
erleben wir die Morgenréote
unserer Freiheit.“ Mit die-
sem Sprachbild aktivierte
er zusdtzlich die Fantasie
seiner Zuhorer und mobi-
lisierte das Kopfkino in 3-D
(ein Beispiel, wie sich eine
Metapher durch ein starkes
Foto in der Prédsentation
zusdtzlich unterstreichen
lasst, liefert Abbildung 1 auf
Seite 31).

Mehrere Metaphern
miteinander verkniipfen

Eine Metapher wie die
Morgenrote bietet dem
Vortragenden ein reiches
Repertoire an Versionen,
die es ermoglichen, auf der
Klaviatur der Gefiihle zu
spielen. Metaphern wirken
wie ein Katalysator fiir Ihre
Botschaft. Mein Tipp: Ver-
wenden Sie nicht nur eine,
sondern setzen Sie mehrere
ein, die im Kontext zueinan-
der stehen.

Um bei der Metapher vom
Beginn dieses Textes zu
bleiben: Weil die meisten
Powerpoint-Prisentationen
unter das Betdubungsmittel-
gesetz fallen, koénnen Sie von
»Folien-Folter“ sprechen,
die »an Korperverletzung
grenzt“. Und das Beste: Das
wirksamste Schlafmittel
dieser Erde ist nicht einmal
»apothekenpflichtig“. Dafiir
hates allerdings »Nebenwir-
kungen®.

Solche Sprachbilder miis-
sen Sie erst durch Worte
erzeugen. Wichtig ist dabei
der Gefiihlswert der ver-
wendeten Woérter und den
Kontext, in dem sie stehen.
Prdsentationen ohne Me-
taphern hingegen sind tot.
So tot wie ein Baum, dessen
Inneres morsch geworden
ist: Der Stamm steht zwar
noch, aber man spiirt kein
Leben mehr.

2. Bilder

Wenn Sie Bilder in Ihrer
Priasentation einsetzen,
dann wihlen Sie solche,
die den Zuhorern Raum
fir Fantasie lassen. Wel-
ches Foto zeigen Sie, wenn
es beispielsweise um eine
Beratungsleistung geht: ein
Gesprdach zweier Herren
im Anzug? Das wire nicht
falsch, aber so nehmen Sie
dem Zuhorer die Chance,
seine Vorstellungskraft ein-
zusetzen und selbst in das
Bild einzusteigen.
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Die Freiheit der individuellen Vorstellungs-
kraft

Bestimmt kennen Sie das Beispiel vom rosaroten
Elefanten. Wenn jemand sagt: »Denken Sie nicht
an einen rosaroten Elefanten, entsteht dennoch
das innere Bild eines rosaroten Elefanten. Der
Effektist ganz einfach: Sobald uns jemand verbal
ein Bild vorgibt, entsteht es unweigerlich - selbst
wenn er uns ausdriicklich bittet, nicht daran
zu denken. Allerdings — und das ist der Vorteil
des inneren Bildes gegeniiber dem Foto in einer
Prisentation - entsteht genau das Bild, das in
die Welt des Zuhorers passt. Er entscheidet etwa,
ob der rosarote Elefant im Fluss badet oder im
Zirkus auf einem Bein tanzt. Diese Freiheit der
individuellen Vorstellungskraft bewirkt, dass in
jedem Zuhorer ein eigenes, ganz persdnliches
Bild entsteht. Denn jeder verkniipft das Gehorte
und Gesehene mit in seinem Gehirn bereits ge-
speicherten Erfahrungen (ein Beispiel, wie un-
terschiedlich Wahrnehmung sein kann, liefert
Abbildung 2 auf Seite 31).

Und das sollten auch Fotos in Prisentationen
leisten. Bei der erwdhnten Beratungsleistung
sollte das Bild also dazu anregen, dass sich der
Zuhorer selbst in der Gesprdchssituation sieht.
Verwenden Sie also Fotos, die Zuho6rer dazu brin-
gen, zu verstehen, zu trdumen, zu wiinschen, zu
handeln, zu kaufen.

3. Emotion und Verstand verkniipfen

Gestalten Sie jeden Vortrag und jeden Abschnitt
Ihrer Priasentation so, dass er Emotion und
Verstand anspricht. Fakten, Daten, Strategien,

Ratschldge und Techniken
sind Futter fiir den Verstand,
wohingegen Geschichten,
Handlungen und Bilder
Emotionen triggern. Es geht
darum, eine ausgewogene
Mischung zu bieten.

Lesen und Zuhoren funk-
tioniert nicht gleichzeitig

Die Verarbeitung von Bildern
geschieht - im Gegensatz zur
Verarbeitung von sprach-
lichen und insbesondere
schriftlichen Informationen
- ganzheitlich. Geschriebe-
nes und Gesprochenes hin-
gegen wird von uns sequenzi-
ell aufgenommen und muss
nach logisch-analytischen
Regeln verarbeitet werden,
um anschliefend in Sinnzu-
sammenhdnge tbersetzt zu
werden. Das ist komplizier-
ter und dauert linger. Aus
diesem Grund funktioniert
Lesen und Zuhoren nicht
gleichzeitig. Setzen Sie also
maximal drei Bullet Points
auf eine Folie und reduzieren
Sie IThren Text, so weit wie
moglich.

DerAutor: Uwe Glnter-von Pritzbuerist Vertriebsprofi und Spezialist
furemotionale Kommunikation. Er kreiert mafgeschneiderte emoti-
onale Prasentationen fur Trainer, Speaker und Manager und iiber-
arbeitet bereits bestehende Prasentationen. Daneben bietet er auch
Prasentationscoaching an. Kontakt: www.folienmagie.de

Ziel einer Prdsentation ist, die Zuho-
rer von einer Auffassung zu iiberzeugen
oder zu einer Handlung hinzufiihren.
Nehmen Sie daher Ihr Publikum mit
auf eine emotionale Reise: Zitieren Sie
Fakten, um Ihre Glaubwiirdigkeit zu
demonstrieren und um zu iiberzeugen,
kombinieren Sie diese aber immer mit
emotionalen Geschichten.

Selbst Statistiken lassen sich so ein-
setzen, dass sie einen emotionalen
Bezug zum Zuhorer schaffen. Ein Bei-
spiel: Statt »Der Korper eines Menschen
enthdlt durchschnittlich vier bis fiinf
Gramm des Spurenelements Eisen®, sa-
gen Sie besser: »Es gibt gentigend Eisen
im Korper eines Menschen, um daraus
einen finf Zentimeter langen Nagel
herzustellen®. Oder: »Eine Milliarde ist,
wenn Sie 20 Jahre lang jeden Samstag
eine Million im Lotto gewinnen” (ein
Beispiel, wie sich eine trockene Zahl
emotional darstellen ldsst, liefert Abbil-
dung 3 auf Seite 31).

N&dhe zum Kunden schaffen

Emotionen sind der schnellste Weg zu
den Herzen der Zuhorer. Nutzen Sie
sie, um Ihr Publikum zu tiberzeugen,
zu begeistern und fiir sich zu gewin-
nen. Beziehen Sie sich in Ihren Pra-
sentationen immer auf das Business
des Kunden, der sie gebucht hat. Rei-
chern Sie Ihre Bilder und Sprache also
mit Beispielen aus Handwerk, IT oder
Einzelhandel an. Die Aufmerksamkeit
steigt, wenn Ihre Kunden sich wie-
dererkennen. Auf diese Weise bleiben
Sie in den Ko6pfen und Herzen Ihrer
Zielgruppe.

Uwe Giinter-von Pritzbuer m
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