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Vorwort

Präsentieren bedeutet Ziele erreichen: den 

Auftrag erhalten, andere von eigenen Ideen 

überzeugen, kompetent und sympathisch an-

kommen. Je öfter wir unsere Ziele erreichen, 

umso aktiver formen wir unsere Arbeits- und 

Lebenswelt. Wir werden in unserem Wirken 

selbstsicherer und erfolgreicher. Präsentatio-

nen zu halten bedeutet für viele Menschen 

Angst und Stress. Dabei können Sie hier 

Einfluss nehmen: auf Ihr unmittelbares Um-

feld und auf den Fortgang Ihres beruflichen 

Weges. Nutzen Sie diese Chance – zeigen 

Sie, was in Ihnen steckt!

Und wie genau Sie Ihre Ziele erreichen, er-

fahren Sie in diesem Buch. Der Praxisleitfa-

den ist so aufgebaut, dass er Sie wie in einem 

Rhetorik-Coaching vom Präsentationsauf-

trag bis zum Erreichen Ihres Zieles Schritt 

für Schritt begleitet – mit Fragen, Tests, 

Ideen und Checklisten. Praxisnahe Beispiele 

beleuchten die Theorie aus unterschiedlichen 

Perspektiven. Rhetorik, Gehirnforschung 

und Präsentationstechnik bilden die drei 

Säulen für Ihren Erfolg. 

Die Rhetorik ist eine empirische Wissen-

schaft. Sie beobachtet seit 2.500 Jahren 

die Praxis und beschreibt, was funktioniert 

und was nicht funktioniert. Daraus leitet sie 

dann Regeln und Methoden ab. Diese gelten 

nicht nur für Präsentationen, sondern auch 

für Gespräche, Diskussionen und Debatten. 

Und so ist auch dieses Buch entstanden. Seit 

zehn Jahren beobachte ich Menschen beim 

Präsentieren. Die Präsentationen meiner 

Teilnehmer zeichne ich mit der Videoka-

mera auf, auch die Reaktionen der Zuhörer. 

Gemeinsam analysieren wir dann, welche 

Aktionen erfolgreich waren und welche 

nicht. Mit diesem Feedback verändern die 

Präsentierenden dann ihre Präsentation, die 

ich wieder aufzeichne, wieder mit der Reak-

tion der Zuhörer. Häufig ist dann Folgendes 

zu sehen: Aus Zuhörern, die abwesend oder 

verschlossen waren und die dem Präsen-

tierenden das Leben schwer machten, sind 

aufmerksame, interessierte und überzeugte 

Mitverfechter seiner Sache geworden. Und 

aus diesen erfolgreichen Änderungen leite 

ich dann neue Regeln ab. So ist mein Instru-

mentarium von Jahr zu Jahr immer präziser 

geworden. Und diesen Erfahrungsschatz 

möchte ich mit Ihnen teilen, damit Sie, wie 

in einem praktischen Training, davon profi-

tieren können. Sie erfahren viele anschauli-

che Beispiele aus meiner Seminarpraxis, an 

denen Sie sich orientieren können. 

Die zweite Säule bildet die moderne Ge-

hirnforschung, vor allem das Modell der 

„Limbischen Instruktionen“ von Hans-Ge-

org Häusel und die Denkstilanalyse von 

Ned Herrmann. Die Gehirnforschung schaut 

den Menschen in die Köpfe und ergründet, 

welche Menschentypen es gibt, wie diese 

Informationen aufnehmen, verarbeiten und 

zu Entscheidungen kommen. Wir wissen 

heute, dass es unterschiedliche „Gehirnty-

pen“ gibt und wie sich diese unterscheiden. 

Das bedeutet: Es gibt auch vier sehr unter-

schiedliche Präsentationsstile, die Präsen-
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tierende kennen sollten, wenn sie Erfolg 

haben wollen. Mit diesem Wissen können 

wir unsere Präsentation genau auf unsere 

Zuhörer abstimmen und Entscheidungen 

positiv lenken. Denn nur wer die Programme 

im Kopf seiner Zuhörer kennt und anspricht, 

wird wirklich verstanden, kann überzeugen 

und somit seine Ziele erreichen. Erfolg wird 

berechenbarer – nicht nur in Präsentationen, 

sondern auch in Verkaufsgesprächen, im 

Marketing, in der Werbung, in der Weiterbil-

dung, in Mitarbeitergesprächen, bei Produkt-

innovationen. 

Die dritte Säule dieses Leitfadens bildet 

die Präsentationstechnik: Beamer, Lap-

top, Multimedia bestimmen heute unser 

Bild von Präsentationen – und immer mehr 

kritische Stimmen werden angesichts der 

langweiligen Folienschlachten laut. Irrtum 

PowerPoint? Chance und Risiko zugleich. 

Wie können wir die technischen Möglich-

keiten intelligent und kreativ nutzen, ohne 

uns ihnen auszuliefern? Auch darauf gibt der 

Leitfaden Antworten. Präsentationsprogram-

me wie PowerPoint dürfen sich nie in den 

Vordergrund drängen und Ihnen die Show 

stehlen. Sie dürfen Sie nur dabei unterstüt-

zen, Ihre Ziele zu erreichen! Wenn Folien, 

dann mit überzeugendem Charakter und 

gehirntypgerechter Wirkung. 

Sie haben schon Präsentationen gehalten und 

wollen nun noch besser werden? Sie wollen 

sich wohltuend abheben vom Folieneinerlei, 

Sie wollen Ihre Teilnehmer fesseln? Sie 

wollen die Macht der Körpersprache nutzen,  

Vertrauen auszustrahlen und Menschen zu 

gewinnen? Ob Anfänger, Fortgeschrittene 

oder Profis – für Sie alle ist dieser Leitfa-

den geschrieben mit dem Ziel, dass Sie mit 

Ihren Präsentationen Erfolg haben. Und ob 

Sie Erfolg haben oder nicht, bestimmen Ihre 

Teilnehmer. Nicht irgendwelche – sondern 

die ganz konkreten Menschen, die Ihnen 

morgen gegenübersitzen: der detailverliebte 

Controller Herr Bittel, der kritische Herr Dr. 

Hansing, das gemischte Einkaufsteam der 

novotech AG, die unbekannten Teilnehmer 

der Messe Interboot usw. Hierzu erhalten 

Sie Anleitungen, mit welchen Strategien, 

Argumenten, Formulierungen und Veranstal-

tungsdramaturgien Sie auf die unterschiedli-

chen Teilnehmertypen wirken und wie Sie 

sie überzeugen können. 

Je größer das Spektrum an unterschiedlichen 

Handlungsmöglichkeiten, Methoden und 

Techniken ist, desto besser können Sie den 

unterschiedlichen Zielgruppen und Situati-

onen gerecht werden, desto öfter erreichen 

Sie Ihre Redeziele und desto größer ist der 

Erfolg Ihres Unternehmens.

Ich wünsche Ihnen jetzt schon alles Gute für 

Ihre weiteren Präsentationen, in denen Sie 

souverän, kompetent und erfolgreich Ihre 

Redeziele erreichen! Wenn Sie Fragen ha-

ben oder Austausch suchen, mailen Sie mir. 

Wenn Sie das Gelesene unter erfahrener An-

leitung trainieren möchten – schreiben Sie 

oder rufen Sie an. Wir bieten Rhetorik- und 

Präsentationstrainings an, in denen Sie vor 

Publikum Sicherheit gewinnen können und 

persönliches Feedback zur Steigerung Ihrer 

rhetorischen Kompetenz erhalten.
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1. Der Präsentationsalltag –
professionell vorbereitet und trotzdem kein Erfolg

Dieses Kapitel möchte Sie mit zwei grund-

legenden Irrtümern heutiger Präsentationen 

bekannt machen:

n   Erster Irrtum: die Vorherrschaft der 

Technik, vor allem von PowerPoint

n   Zweiter Irrtum: die Eindimensionalität 

der Rhetorik, die mangelnde Ausrichtung 

auf unterschiedliche Persönlichkeiten

Irrtum PowerPoint? 
Es geht nicht darum, PowerPoint zu ver-

bannen, sondern dieses machtvolle Instru-

ment effektiv und strategisch geschickt 

einzusetzen. Sogar Microsoft ® hat 2005 

im hauseigenen Verlag MicrosoftPress ein 

Buch veröffentlicht, das diese Entwicklung 

thematisiert: „Die Frustration beim Anblick 

langweiliger Aufzählungsfolien nimmt zu. 

Wir können sie nicht mehr sehen.“ (Atkin-

son: 2005, Seite 13)

Kennen Sie diese Situation? Sie sitzen als 

Teilnehmer in einer Präsentation. Der 

Raum: leicht abgedunkelt. Leise summt der 

Beamer. Vorne: ein Mensch. Er hantiert 

mit Kabeln und Steckern. Um Sie herum: 

Kollegen, Ihre Vorgesetzten. Die schenken 

sich Kaffee ein und lehnen sich skeptisch 

und verschlossen zurück. Mitten ins Gemur-

mel beginnt der Mensch dort vorne seine 

Präsentation. Auf einer leuchtenden großen 

Leinwand steht: „Herzlich willkommen!“ Er 

schaut die Wand an und wiederholt, was Sie 

schon längst gelesen haben: „Herzlich will-

kommen.“ Die Teilnehmer sinken noch tiefer 

in ihre Stühle. Was jetzt kommt, Sie ahnen 

es: die professionelle Aufzählungs-Folien-

schlacht. Prima strukturiert, mit perfekten 

Bildern, Animationen, sogar mit Video und 

3D-Grafiken. Mit viel Text, mit vielen Vor-

teilen, mit anscheinend hohem Nutzen für 

Sie und Ihre Kollegen und Vorgesetzten. Mit 

einem von einer renommierten Werbeagen-

tur gestalteten Master. Die Folie blendet 

langsam ein, dehnt sich aus und zieht sich 

beim Ausgang wieder zusammen, während 

im Halbdunkel eine monotone Stimme die 

Charts mit den vielen Aufzählungen abliest, 

den Blick starr auf die leuchtenden Folien 

gerichtet. Eine Folie löst die andere ab: 10 

… 20 … 30 Folien. Sie nutzen die Zeit, um 

sich von Ihrem anstrengenden Berufsalltag 

zu erholen, und dösen mit geöffneten Augen. 

Was unser Präsentator leider nicht bemerkt 

– kehrt er Ihnen und Ihren Kollegen doch 

hauptsächlich seinen Rücken zu. 

Die Diskussion danach ist hart: Kritische 

Fragen werden laut, Vorbehalte geäußert, 

Entscheidungen vertagt. Das kostet Zeit, das 

kostet Nerven, das kostet Geld. Oder, wenn 

es sich um eine Akquise-Präsentation han-

delte: Das kostet Aufträge!
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Und unser Präsentator? Er versteht die 

Welt nicht mehr – hat er doch sein Bestes 

gegeben. Wenn er dann den Auftrag nicht 

bekommt, dann gibt es viele Schuldige: den 

Preis, die Konditionen, das Produkt – oder, 

immer wieder gut als Sündenbock geeignet: 

die heutige Wirtschaftslage. Und bei der 

nächsten Präsentation? Da denkt er sich: 

Letztes Mal hat es nicht gereicht! Ich muss 

noch mehr geben, noch besser werden. Und 

wählt, wie so viele, die Strategie: noch mehr 

vom Gleichen. Und was das bedeutet, ahnen 

Sie: noch mehr Folien, noch mehr Show 

– noch längere Nickerchen am Nachmittag 

für Sie. Doch wer tut, was er schon immer 

getan hat, der bekommt genau das, was er 

schon immer bekommen hat. Und so schließt 

sich ein ewiger Teufelskreis. Ein Teufels-

kreis, der nicht nur unseren Präsentierenden 

schädigt, sondern ganze Unternehmen, die 

ganze Volkswirtschaft.

Eine professionell vorbereitete Präsentation 

und trotzdem kein Erfolg! Woran das liegt? 

Es sind immer noch die Menschen, die uns 

überzeugen, und nicht die Technik, auch 

nicht eine noch so brillante. Gehen Sie im 

Geiste die Präsentationen oder Vorträge 

durch, die Sie beeindruckt haben, die Sie 

motiviert haben, die in Ihnen einen wirkli-

chen Wandel im Denken oder Handeln her-

vorgerufen haben. Was haben diese Redner 

und Rednerinnen anders gemacht? Diese 

Frage stelle ich am Anfang meiner Rheto-

rikseminare und protokolliere seit Jahren 

die Ergebnisse: 85 Prozent der Antworten 

beziehen sich direkt auf die Person des Vor-

tragenden. Und fast alle sagen: Es war keine 

Sekunde langweilig, wir hingen an seinen 

Lippen, er verstand uns und ging auf uns ein, 

er sprach unsere Sprache usw. Nie habe ich 

die Antwort bekommen: weil die Folien so 

professionell waren, weil wir die Botschaf-

ten gleichzeitig ablesen und hören konnten. 

Der Mensch macht den Unterschied! 

Mein Anliegen ist es, Sie dabei zu unter-

stützen, ein starker Präsentator zu werden, 

und Ihnen Mut zu machen, diesen Weg der 

sinnlosen Folienschlachten zu verlassen. 

Sie werden im nächsten Kapitel „Präsen-

tation und Persönlichkeit“ erfahren, wie 

unterschiedlich Menschen sind und dass 

die einseitig mediale Aufbereitung nicht alle 

Menschen anspricht und überzeugt. Und Sie 

werden in allen weiteren Kapiteln Alterna-

tiven zu PowerPoint erhalten. Dem Thema 

„PowerPoint ganzheitlich, zweckmäßig und 

überzeugend einsetzen“ ist ein ganzes Ka-

pitel gewidmet. Hier erfahren Sie die wich-

tigsten wissenschaftlichen Erkenntnisse zum 

Umgang mit PowerPoint und bekommen 

Anregungen zur wirkungsvollen Gestaltung 

Ihrer Folien. 

Irrtum eindimensionale
Rhetorik
Vielleicht kennen Sie auch diese Situation: 

Sie bereiten eine Präsentation vor. Sie be-

denken die Bedürfnisse und Interessen Ihrer 

Zielgruppe. Sie argumentieren nicht egozen-

trisch – sondern stellen den Nutzen, den Ihre 

Teilnehmer durch Ihren Vorschlag oder Ihr 

Produkt erreichen, in den Vordergrund. Sie 

geben Ihr Bestes – und trotzdem: Was für 


