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Professionell prasentieren

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte

Prasentation ist nicht gleich Prasentation. Gerade
die Individualisierung der Prasentation, das
Anpassen an die Zielgruppe, das Verwenden von
bildhafter Sprache und Beispiele aus dem
Arbeitsalltag der Zuhorer machen Prasentation
lebhafter und interessanter. Die Anpassung
beziehen sich daher sowohl auf die
Prasentationsfolien und Charts, als auch die
Durchfiihrung der Prasentation selbst. Das Salz in
der Suppe ist der handlungsausldsende Schluss.
Ein ,Danke” fir lhre Aufmerksamkeit ist nett, |10st
aber keine Handlungen aus.

Seminarziel

Die Teilnehmer

B konnen vorhandene Prasentationsfolien an den Kunden und die Situation anpassen

kénnen die Firma lberzeugend prasentieren

verbessern
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kénnen die Vorgehensweise verkaufen / prasentieren
kénnen technische Konzepte und Produkte prasentieren
erlangen Sicherheit in der Prasentation vor Gruppen

trainieren mit gruppendynamischen Prozessen souveran umzugehen

kénnen mit Fragen und Einwdande kommunikationsférdernd umgehen

formulieren einen handlungsauslésenden Schluss der Prasentation

erkennen ihre eigene Wirkung in Prasentationen und entwickeln Malnahmen, um diese zu
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Inhalte

Vorbereitung einer Prasentation (Ziel, Zielgruppe, Medienauswahl)
Aufbau einer Prasentation (Einleitung, Hauptteil, handlungsauslésender Schluss)
Umsetzung einer Prasentation mit Folien (Foliengestaltung)
Uberzeugend Prasentieren

PowerPoint Prasentationen

Medienmix

Umgang mit Einwanden, Fragen, Storungen in der Prdsentation
Kurzprasentation Firma

Prasentation der Vorgehensweise

Technisches Details prasentieren

Technische Losung (Produkt, Technisches Konzept)

Rollentraining Prasentationen aus dem Arbeitsalltag der Teilnehmer (Firma, Vorgehensweise,
Produkte, Technische Details)

Methoden

Leh rgespréCh Die drei W - Prasentationsziel
Gruppenarbeit

RO I | e ntra | n | ng Worum geht's bei der Prasentation?
Feedback-Runden 1. WAS?

Was muss ich prasentieren?
Das heit: Was ist das Thema der Prasentation?

Das ist die Hauptsache. / ) w4

Organisation s wor o

Zielgruppe Wozu sall ch présentieren?
. . . Das heiRt: Was ist der Zweck der Prisentation? Wenigstens e
B Vertriebsmitarbeiter Far mich sefber muss ich den Zweck der Prisentationn E
einem klaren und kurzen Zwecksatz ausdriicken kénnen.
. Das ist das Entscheidende.

Denn ich will durch meine Prasentation eine
Willensénderung beim Zuhdrer erreichen und muss daher
wissen, was ich von ihm will.

3. WEM?

Wem muss ich es sagen? Das heiRt: vor welchem
Publikum/Kunden habe ich zu sprechen? Ich muss versuchen, mir
iiber den/die Zuhdrer ein mdglichst genaues Bild zu machen
(Stellung, Stimmung, ggf. Machtverteilung). Und ich muss mich
fragen: ,Was erwarten sie von mir?*

Beispielseite aus dem Arbeitsbuch fir die
Seminarteilnehmer

© duo Praxistraining Doris Miiller gemeinsam erfolgreich http://www.duo-praxistraining.de



