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Die Regeln der Zauberkunst

in der

Unternehmenskommunikation

Publikumsbindung

Aufmerksamkeit

1. Die von Ihnen geweckten
Vorstellungen und
Erwartungen bilden den
Rahmen jeder Kommunika-
tion.

2. Die Faktoren Prestige,
Atmosphare, Ambiente
und Wunsch kdénnen
Vorstellungen und
Erwartungen starken oder
schwachen.

3. Kommunikation ist nur
dann effektiv, wenn sie an
die Vorkenntnisse des
Publikums ankniipft.

4. Das Gehirn filtert den
Grol3teil der eingehenden
Informationen heraus und
l&sst nur durch, was es fiir
wichtig halt.

5.

10.

1.

Konzentrierte Aufmerksam-
keit erfordert einen klaren
Fokus.

. Die Aufmerksamkeit

wandert von links nach
rechts, um schlie3lich links
zur Ruhe zu kommen.

. Das Publikum wird ansehen,

was Sie ansehen, worauf
Sie zeigen, worauf Sie mit
Worten hinweisen.

. Neugier, Bewegung,

Gerausche, Kontrast und
alles Neue oder andere
sind Freund und Feind
zugleich - all dies kann die
Aufmerksamkeit fesseln.

. Die weitere Umgebung

kann Ihrer Botschaft zu-
oder abtréglich sein.

Jedes inhaltliche Element
ist Ihrer Botschaft entweder
zu- oder abtraglich.

Abwechslung verkiirzt die
Konzentrationsphasen
und erhalt so die Aufmerk-
samkeit.




Wirkung

Uberzeugung

12.

Die Sinne bieten funf
verschiedene Zugangs-
moglichkeiten zum Gehirn.

. Anfang und Ende bleiben in

Erinnerung.

. Negative Formulierungen

behindern die Kommuni-
kation; man muss sie erst
entwirren, bevor man sie
deuten kann.

. Allzu Vertrautes wird

»unsichtbar.

. Anhaltende Wirkung erzielt

man nur, wenn die Informa-
tion ins Langzeitgedachtnis
Ubergeht.

17. Um Uberzeugend zu sein,
mussen Sie selbst
liberzeugt sein.

18. Offenheit zerstreut
Zweifel, Beteuerungen
schiren sie.

19. Der Mensch hat mehr
Vertrauen in SchlUsse, die
er selbst gezogen hat.

20. Die Reaktionen der

Menschen werden durch

die Reaktionen ihrer

sozialen Gruppe beein-
flusst.

Nick Fitzherbert
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Die meisten Zauberer werden Thnen auf die Frage, wie sie zur
Zauberkunst gekommen sind, unweigerlich erzédhlen, dass sie
im Alter von ungefahr sechs Jahren ihren ersten Zauberkasten
geschenkt bekamen. Bei mir war das anders. Es begann im Jahr
1991. Damals leitete ich eine PR-Agentur und war auf der Suche
nach einer Showeinlage fiir mein Betriebsfest. Ich engagierte
eine Zauberkiinstlerin namens Fay Presto, deren Spezialitit es
unter anderem war, brennende Zigaretten durch die Jacken der
Gaste und Flaschen durch massive Tische zu driicken, wihrend
sie ihre Geldscheine in der Luft schweben lief3. Fay tat all dies
und noch viel mehr, und von Stund an war ich Feuer und
Flamme. Ich machte die einschlagigen Geschifte, Clubs, Zeit-
schriften und Kongresse ausfindig. Allmahlich schlich sich die
Zauberkunst auch in die neuen Wettbewerbsprasentationen
meiner PR-Agentur, was mich in Kontakt mit Zaubertrickerfin-
dern und einigen ganz auflergewohnlichen Denkern brachte.

Je mehr ich tiber die Zauberkunst lernte, desto mehr wuchs
meine Uberzeugung, dass viele der Prinzipien, auf denen die
Tricks aufbauten, auch im Geschiftsleben sehr niitzlich sein
konnten. SchlieSlich drehte sich in meinem Beruf als PR-Bera-
ter alles darum, die Aufmerksamkeit anderer zu lenken, sie zu
beeinflussen und die Menschen zu iiberzeugen. Abgesehen von
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den Elementen der Tauschung schien es mir, als hétten die Zau-
berkiinstler dieser Welt im Grunde die gleichen Ziele wie ich.
Die Bestitigung dafiir kam von James »The Amazing« Randi,
der weithin als einer der grofien Gurus in der Welt der Zauber-
kunst gilt. Er sagte: »Zauberkiinstler sind die besten Kommuni-
katoren der Welt. Der Haken ist nur: Alles, was sie sagen, ist
falsch!«

Es gab also tatsiachlich Spielraum, dachte ich, um mehr mit
den psychologischen Prinzipien anzufangen, auf denen die
Tricks beruhten, als lediglich Kaninchen aus Hiiten zu zaubern
und vollkommen funktionstiichtige Gegenstinde verschwinden
zu lassen. Zum Gliick fiel mein Vorstof3 in die Welt der Magie
damit zusammen, dass eine neue Generation von jungen Zau-
berkiinstlern wie Andy Nyman, Marc Paul und Anthony Owen
in Erscheinung trat, die im Rahmen von John Lenahans Club
Monday Night Magic in einem Pub in London auftraten. Sie
ndherten sich der Zauberkunst auf eine vollig neue Art und
Weise, die eher in die Richtung des Gedankenlesens ging und
eine Reihe entsprechender psychologischer Fahigkeiten nutzte.
SchlieSlich gesellte sich ein weiterer Zauberkiinstler aus der
Szene Bristols dazu: Sein Name war Derren Brown, und als ich
Ende der 1990er-Jahre seinen ersten Vortrag bei einem Zauber-
kongress miterlebte, blieb den Anwesenden vor Verbliiffung der
Mund offen stehen. Schon bald tat er sich mit Owen und Ny-
man zusammen, um in Fernsehshows aufzutreten, und der Rest
ist Geschichte. Fiir mich war wichtig, dass Derren neue Bezugs-
punkte zur Welt der Zauberkunst schuf. Damit war die Vorstel-
lung der Menschen von Magie nicht mehr auf ihre Erinnerun-
gen an Kinderfeste und Leute wie Paul Daniels und Tommy
Cooper beschrankt.
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Irgendwann fasste ich mir ein Herz und bewarb mich um die
Mitgliedschaft in der international fithrenden Zauberkiinstler-
vereinigung The Magic Circle, die iiber eine riesige Bibliothek
verfiigt und mir Zugang zu vielen der besten magischen Kopfe
der Welt verschaffte. Mithilfe dieser Quellen konnte ich meine
Uberlegungen vertiefen und die Regeln der Zauberkunst identi-
fizieren - 20 Prinzipien, deren sich die Top-Zauberkiinstler ins-
tinktiv bedienen und die meiner Ansicht nach in der Geschifts-
welt gleichermafien wirksam sind. Im Grunde sind diese Regeln
ganz einfach. Fiir mich liegt darin auch ihre Schonheit, und erst
der magische Zusammenhang erweckt sie zum Leben.

Bei diesen Regeln geht es hauptsichlich darum, warum Magie
funktioniert, und weniger darum, wie sie funktioniert. Denn
das darf ich nicht verraten — man wiirde mich sofort aus dem
Magic Circle ausschliefien! Vermutlich kann ich aber sagen, dass
einer der Griinde fiir diese strikte Geheimhaltung dieser ist:
Vieles ist schlichtweg so unglaublich simpel, dass Sie schwer
enttiauscht wiren, wenn Sie dahinterkimen. In den meisten Fil-
len geht es in der Tat fast ausschliefllich um die Art und Weise
der Présentation.

Bei der ersten Begegnung mit den Menschen, deren Prasenta-
tionstechnik ich mit den Regeln der Zauberkunst verbessere,
erkldre ich, dass sie wiahrend der Schulung all das lernen wer-
den, was auch in den iiblichen Trainingsprogrammen vermittelt
wird, erginzt durch die Prinzipien, die ich in der Welt der Zau-
berkunst entdeckt habe. Fiir gewohnlich beginne ich mit einer
kurzen Einfiihrung, die folgendermafien ablauft:

Ich nehme einen Stapel Spielkarten zur Hand und mische
sie, wihrend ich erzihle, dass ich Mitglied in der weltbe-
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rithmten Zauberervereinigung The Magic Circle bin. Ich
sage, dass wir uns jeden Montagabend an einem streng ge-
heimen Ort treffen, um dann zu verraten, dass unser Haupt-
quartier in London in der Nédhe der Euston Station liegt und
sich unsere Raumlichkeiten ganz wunderbar anbieten, falls
jemand nach einem ausgefallenen Ort fiir eine Firmenver-
anstaltung sucht. Der eine oder andere war schon einmal
dort, wir plaudern kurz tiber das Hauptquartier und bauen
eine Beziehung auf. Jeden Montagabend aber tummeln sich
dort Zauberkiinstler jeglicher Couleur. Viele von ihnen
drangen sich um Tische und zeigen einander Kartentricks.
Ich mische weiter und zeichne ein Bild von mir im Kreise
der Zauberkiinstler. »Ziehen Sie eine Karte«, sage ich, »egal
welche. Sagen Sie einfach Stopp!« Ein Seminarteilnehmer
zeigt auf eine Karte und ich frage, ob er es sich noch einmal
anders iiberlegen mochte. Er zieht, zeigt die Karte den ande-
ren, und ich beginne damit, vermeintlich seine Gedanken
zu lesen. Ich sage: »Ich konnte jetzt ein ganzes Programm
abspulen, so wie Derren Brown es tut. Ich konnte Sie bitten,
an Farben, Formen, Werte, Bilder und so weiter zu denken.
Ich kann Thnen aber auch einfach sagen, dass Sie die Herz-
Zwei in der Hand haben« — was auch der Fall ist. An dieser
Stelle mache ich schnell weiter, bevor es peinlich wird und
die Anwesenden zum Beispiel applaudieren.

»Sie erinnern sich, dass ich sagte, der Trick sei oft erstaun-
lich einfach? Nun, in diesem Fall triftt das uneingeschrankt
zu, denn bis auf die unterste Karte, die Sie sehen konnten,
besteht das Spiel ausschlieSlich aus Herz-Zweien ... « Die
Anwesenden stéhnen und ich erklére, dass sogar bei einem
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so einfachen Trick verschiedene Regeln der Zauberkunst
zum Zug kommen.

Zum Beispiel Regel 3: Kommunikation ist nur dann effek-
tiv, wenn sie an die Vorkenntnisse des Publikums ankniipft.
Ich kann mit Spielkarten kommunizieren, weil alle Men-
schen damit vertraut sind. Mit Tarot-Karten diirfte es weni-
ger gut funktionieren, da die wenigsten etwas mit Begriffen
wie »grofie Arkana« anfangen konnen. Das erinnert mich
an ein Beispiel aus der Geschiftswelt, einen Vortrag von Bill
Gates, den ich vor vielen Jahren gehért habe. Im Grunde
sprach er davon, dass wir bald mit »Personal Digital Assis-
tants« arbeiten wiirden. Aber diesen Begriff verwendete er
damals noch nicht. Er sprach weder von »PDAs« noch von
»Palm Pilots«. Wir hitten es nicht verstanden, da diese Ge-
rate noch nicht erfunden waren. Stattdessen beschrieb er sie
als »eine Art elektronische Geldborse« und half uns damit,
uns vorzustellen, welche Grofie und Form sie haben, wo wir
sie aufbewahren und wie wir sie verwenden wiirden. Er
kniipfte in seiner Kommunikation an das an, was uns bereits
bekannt war.

Am wichtigsten aber ist Regel 1 - Die von Ihnen geweckten
Vorstellungen und Erwartungen bilden den Rahmen jeder
Kommunikation. Sobald ich die Karten zur Hand nehme,
offnet sich in den Kopfen der Anwesenden eine Datei.
Sie erinnern sich an alles, was sie iber Kartenspiele wissen —
52 Karten, vier Symbole, zwei Farben und so weiter. Ferner
schlieflen sie Unzutreffendes wie etwa die Moglichkeit aus,
dass alle Karten gleich sein konnten. So kénnen sich Zau-
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berkunstler sicher sein, dass sie ihr Publikum mit bestimm-
ten Schlisselbegriffen und -verhaltensweisen bestens darauf
vorbereitet haben, ihre Botschaft zu horen.

Sobald Sie wissen, welche »Dateien« Sie 6ffnen, kommt Re-
gel 2 ins Spiel: Die Faktoren Prestige, Atmosphdre, Ambi-
ente und Wunsch kénnen Vorstellungen und Erwartungen
stirken oder schwiichen. In diesem Fall erzihle ich allen,
dass ich Mitglied der weltberithmten Zauberervereinigung
The Magic Circle bin (Prestige), und beschreibe das Umfeld
unseres Clubs (Atmosphire und Ambiente). Mit Menschen-
kenntnis und etwas Gliick wihle ich zudem einen Freiwilli-
gen, der Freude an der Zauberkunst hat (Wunsch).

Ich erkldre, dass viele Regeln im Grunde ganz einfach sind
und erst durch die Zauberkunst zum Leben erweckt wer-
den. Regel 5 etwa — Konzentrierte Aufmerksamkeit erfor-
dert einen klaren Fokus — war mir schon immer bewusst.
Aber in 20 Jahren in der PR-Branche ist sie mir nie so klar
geworden wie durch die Worte des kanadischen Zauber-
kiinstlers Gary Kurtz (eines ausgebildeten Psychologen):
»Spalten Sie niemals die Aufmerksamkeit zwischen sich und
dem, was Sie tun.« Ich zeige, dass dies in der Zauberkunst
unter anderem heif3t, Kartentricks niemals mit nach unten
ausgestreckten Armen zu machen. Natiirlich schauen die
Anwesenden sofort auf die Karten in meinen Hédnden und
ich erklére, dass ihre Aufmerksamkeit nun zwischen mei-
nem Gesicht und ausgerechnet meinem Schritt hin- und
herpendelt - wo sie ganz bestimmt nicht hingehort! Viel
besser ist es, die Karten zum Gesicht zu heben und so einen
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klaren Fokus zu schaffen. Bei geschiftlichen Prasentationen
sollten Sie sich nicht zu weit von Thren Requisiten oder der
Leinwand entfernen. Auflerdem sollten Sie allmdhlich an-
fangen zu iiberlegen, wie Sie Ihre Botschaft vereinfachen
konnen, um sowohl kdrperlich als auch geistig einen klaren
Fokus zu schaffen.

Nachdem Sie einen klaren Fokus geschaffen haben, konnen
Sie Regel 6 - Die Aufmerksamkeit wandert von links nach
rechts, um schlief§lich links zur Ruhe zu kommen - zu Th-
rem Vorteil nutzen. Der Grund dafiir ist, dass dies der west-
lichen Leserichtung entspricht. Ich baue mich, die Leinwand
und alle visuellen Hilfsmittel grundsatzlich vom Publikum
aus gesehen von links nach rechts auf. Auf diese Weise sehen
die Leute zuerst mich, dann meine Requisiten an, um
schliefSlich mit ihrer Aufmerksamkeit automatisch zu mir
zuriickzukehren.

Auch Regel 18 - Offenheit zerstreut Zweifel, Beteuerungen
schiiren sie - kommt im Szenario meines albernen kleinen
Tricks zum Tragen. Alle Zauberkiinstler werden sagen: »Zie-
hen Sie eine Karte, egal welche. Wollen Sie es sich noch ein-
mal iiberlegen?« Und so weiter ... Sie geben sich betont of-
fen, um den Verdacht zu zerstreuen, sie konnten schummeln.
Sétze wie »Ich habe hier ein ganz normales Kartenspiel« sind
dagegen zu vermeiden. Derartige Beteuerungen werden das
Misstrauen eher schiiren, als es zu zerstreuen. In der Ge-
schiftswelt konnte das Aquivalent dazu lauten: »Sie kénnen
sich jederzeit gern bei allen unseren Kunden erkundigen.« In
Wirklichkeit gibt es vielleicht durchaus den einen oder ande-
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ren, den man besser nicht fragen sollte, aber ein so freimiitig
wirkendes Angebot sollte Vertrauen wecken.

Abschlieflend wire da noch Regel 19 - Der Mensch hat
mehr Vertrauen in Schliisse, die er selbst gezogen hat. Wih-
rend ich angeblich Gedanken lese, um herauszufinden, dass
der Freiwillige die Herz-Zwei gezogen hat, lasse ich das Pu-
blikum einen Blick auf die unterste Karte werfen. Wenn die
Anwesenden auf diese Weise — und sei es nur unbewusst —
registrieren, dass sie eine weitere Karte sehen konnen, wird
ihnen dies bestitigen, dass alles in Ordnung zu sein scheint.
TIhr Gehirn wird alles glauben, was Sie ihm mitteilen, aber
grundsatzlich infrage stellen, was ein anderer ihm sagt. Ge-
lingt es Thnen also, Thr Publikum zu {iberzeugen, ist es ge-
wissermafien »eingenordet« und bereit fiir Ihre Botschaft.

Wenn ich PR-Leute schule, weise ich darauf hin, dass Of-
fentlichkeitsarbeit aus ebendiesem Grund so wirksam ist.
Gute PR heifdt nicht »verkaufen, verkaufen, verkaufen,
sondern zur rechten Zeit die richtigen Leute mit der Bot-
schaft oder dem Produkt bekannt zu machen und sie ihre
eigenen Schliisse ziehen zu lassen.

Zauberhafte Prasentationen

Dieses Buch beruht auf dem Material, das ich Einzelnen oder
auch ganzen Teams aus allen Bereichen des geschiftlichen Le-
bens in meinen Schulungen vermittle. Diese Menschen haben
die verschiedensten Bediirfnisse und miissen unter anderem
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Wettbewerbsprésentationen halten, Angestellte tiber wichti-
ge Dinge in Kenntnis setzen, sich ihren Aktionéren stellen, vor
Preisgerichten sprechen, Interessengruppen iiberzeugen und
natiirlich verkaufen. In einem typischen Seminar mache ich die
Teilnehmer wie oben beschrieben mit den Prinzipien der Re-
geln der Zauberkunst bekannt. Danach bitte ich sie um eine
kurze geschiftliche Préisentation, die von mir besprochen und
von allen Anwesenden diskutiert wird, damit jeder aus den Stér-
ken und Schwiéchen der anderen lernt.

In der Mittagspause schicke ich die Teilnehmer meist los, ei-
nen Zaubertrick zu lernen, der im Allgemeinen auf ihr Unter-
nehmen oder ihre Organisation zugeschnitten ist und den sie
im Laufe des Nachmittags vorfithren miissen. Ich tue dies aus
verschiedenen Griinden, vor allem aber, weil ein Zaubertrick
gewissermaflen eine auf wenige Minuten komprimierte Prasen-
tation ist und sie im Hinblick auf Einstieg, Schluss, Spannungs-
aufbau, Publikumsbeteiligung und den Umgang mit visuellen
Hilfsmitteln sehr viel lernen konnen. Viele Teilnehmer bezeich-
nen dies als den hilfreichsten Teil des Tages, da sie aus sich her-
ausgehen miissen und viele niitzliche Prinzipien lernen.

Wenn ich sie bitte, ein Zauberkunststiick vorzufiihren, hat das
zudem den erheblichen Vorteil, dass niitzliche und attraktive
Personlichkeitsziige zum Vorschein kommen kénnen, die bei
geschiftlichen Préasentationen mitunter verborgen bleiben.
Manche Menschen sind bei beruflichen Vortrigen sehr steif
und férmlich und protestieren selbst dann, wenn ihre Kollegen
sie zu mehr »Lissigkeit« ermutigen: »Aber meine Kunden er-
warten das von mir! Schliefllich kiimmere ich mich um ihr
Geld.« Sobald sie jedoch ihren Zaubertrick vorfiithren, veridn-
dert sich ihre ganze Korpersprache. Auf ihrem Gesicht liegt ein
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Léacheln, das in ihrer Stimme zu horen ist. Sie geben etwas von
sich preis und man erwérmt sich fiir sie. Dadurch wirken ihre
Worte iiberzeugender. Da sie diese Wirkung selbst sehen und
spiiren konnen, besteht die neue Zielsetzung darin, zumindest
ein klein wenig von diesem Ansatz auf ihre geschiftlichen Pra-
sentationen zu tibertragen, damit es ihnen besser gelingt, ihr
Publikum zu binden.

Schulungstage enden iiblicherweise mit einer Gruppendis-
kussion, in der die Teilnehmer erértern, welche Verdnderungen
sie kiinftig an ihren Préasentationen und ihrem Vortragsstil vor-
nehmen wollen. Manchmal ist es lediglich eine Frage kleiner,
aber feiner und wirkungsvoller Verdnderungen. Manchmal ist
es fast schon eine Offenbarung. Ich bekomme Riickmeldungen
wie: »Es ist, als wdren sie vom grauen Star befreit. Im Biiro
macht ein neuer Spruch die Runde: »Das wiirde Nick niemals
erlauben«.«

Dieses Buch beruht auf den Inhalten, die ich in meinen Semi-
naren vermittle. Es enthdlt die Summe meiner 20-jahrigen Er-
fahrung mit regelméfliigen Wettbewerbsprisentationen und an-
deren Prisentationen in meiner Funktion als PR-Berater,
verbunden mit vielen Dingen, die ich als Mitglied der weltweit
fithrenden Zauberkiinstlervereinigung gelernt habe, sowie dem
frischen Wissen und den neuen Erfahrungen, die ich tagtiglich
erwerbe. Der Hauptteil des Buches ist in drei gleich wichtige
Abschnitte gegliedert: Wir widmen uns zunichst dem Aufbau,
ehe wir auch nur daran denken, zur Vorbereitung oder dem Vor-
trag iiberzugehen.
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Im ersten Teil werden wir uns zundchst ansehen, wie wichtig es
ist, dass Sie Zeit in die Bausteine Ihrer Prasentation investieren,
da diesem Abschnitt oft nicht genligend Bedeutung beigemessen
wird. Anschlieflend werden wir uns nacheinander mit den ein-
zelnen Bausteinen beschiftigen. Sie werden Thnen helfen, das
Interesse des Publikums erstens zu wecken und zweitens zu hal-
ten, wahrend Sie auf den Hohepunkt Thres Vortrags hinarbeiten.
Dazwischen werden wir diese Punkte durch kurze Abhandlun-
gen zu den Themen Wirkung und Uberzeugung erginzen. Nur
wenn Sie sich bereits im Stadium des Préisentationsaufbaus mit
diesen Faktoren beschiftigen, wird Thnen beim Vortrag der Er-
folg gewiss sein.

Noch eine stilistische Anmerkung, bevor wir beginnen: Ich
werde die Gruppen oder Personen, an die sich IThr Vortrag rich-
tet, grundsitzlich als »Publikum« bezeichnen. Ich werde mich
nicht dafiir entschuldigen, falls das ein wenig theatralisch klingt;
Sie werden Thr Publikum durch sorgfiltige Planung iiberzeu-
gen, und je kleiner es ist, desto sorgfiltiger werden Sie planen

miussen.






Kapitel 1

Warum es so wichtig ist, sich Zeit
fur den Prasentationsaufbau zu
nehmen

Ein Bauarbeiter braucht Steine und weitere Materialien sowie ei-
nen Plan, wann und wie diese einzubauen sind, damit ein Haus
entsteht. Auch der Zauberkiinstler durchliuft einen Konstrukti-
onsprozess, um eine magische Erfahrung zu schaffen. Die »Bau-
steine« des magischen Prozesses sind unter anderem Aufmerk-
samkeit, Einfiihlungsvermdégen, Faszination, Tempo, Uberzeugung
und Fokus. Damit sie zum optimalen Zeitpunkt im richtigen Ver-
hdltnis verarbeitet werden, ist griindliche Planung vonndéten.

Allzu oft wird im Présentationstraining zu viel Gewicht auf den
Vortrag und nur sehr wenig auf die beiden anderen wesentli-
chen Elemente Aufbau und Vorbereitung gelegt — wenn iiber-
haupt.

Inzwischen erwarten die Teilnehmer von einem Présentati-
onstraining lediglich Hilfe bei ihrem Vortrag. Mehr wird oft
auch nicht geboten. Die Trainer sind haufig Schauspieler und
haben ihre ganz eigenen Vorstellungen davon, wie man zu at-
men, zu stehen, die Stimmbander aufzuwiarmen hat. Daneben
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wird sehr viel Wert darauf gelegt, dass der Vortrag jedes Teil-
nehmers aufgezeichnet wird, was Kamerateams, technische
Schwierigkeiten und endlose Wiedergaben mit sich bringt.

All dies ist durchaus wichtig. Ich bin allerdings iiberzeugt da-
von, dass der Aufbau ebenso wichtig ist wie der Vortrag. Dazu
mochte ich Thnen gleich vorab ein kleines Geheimnis verraten:
Wenn der Aufbau stimmt, macht das den Vortrag deutlich ein-
facher. Dies liegt daran, dass die in den Aufbau investierte Zeit
dazu dient, den Inhalt zu ordnen und aufs Wesentliche zu be-
schrinken, wodurch ein natiirlicher Fluss entsteht, der dem
Rhythmus und der Nuancierung des Sprechers entspricht.

Ich wurde einmal fiir ein Einzeltraining mit der Leiterin der
Personalabteilung eines fithrenden Finanzdienstleistungsunter-
nehmens engagiert. Die Aufgabenstellung war allem Anschein
nach ganz einfach: »Ich muss mich hier im Stadion vor die ganze
Firma hinstellen und weitreichende strukturelle Veranderun-
gen ankiindigen. Und ich bin starr vor Angst.« Sie erwartete
wohl, dass ich den Schwerpunkt darauflegen wiirde, wie sie ihre
Nerven beruhigen, schwierigen Fragen begegnen und kritische
Themen umgehen konnte. Aber nachdem ich einen recht wa-
ckeligen ersten Durchlauf der Rohfassung ihres Vortrages gese-
hen hatte, breitete ich Ausdrucke ihrer Folien auf einem grofen
Tisch aus. Einige ordnete ich neu, und ich vereinfachte alles
zum Teil dadurch, dass ich andere ganz verwarf. » Versuchen Sie
es einmal so«, bat ich meine neue Klientin, die etwas verbliiftt
dreinschaute, weil ich ihre Prasentation auseinandergenommen
hatte. Was folgte, war eine deutlich pridgnantere und selbstbe-
wusster vorgetragene Prisentation, was sie zu weiteren kleinen
Verdnderungen anregte. Nach dem dritten Durchlauf verkiin-
dete sie: »Jetzt habe ich keine Angst mehr, weil der Vortrag ganz
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natiirlich fliefSt. Ich habe das Gefiihl, von Herzen zu sprechen,
und muss nicht stindig tiberlegen, was wohl als Nachstes
kommt.« Auf diese Weise war die urspriingliche Aufgabe ziem-
lich schnell erledigt und wir hatten noch reichlich Zeit, um uns
darauf zu konzentrieren, wie wir der Prasentation Kraft verlei-
hen, den Raum optimal nutzen und den Vortrag noch fesseln-
der und sogar interaktiv gestalten konnten.

Der richtige Aufbau erleichtert den Vortrag und macht die
ganze Présentation effektiver. Diese Geschichte zeigt auch, wie
hilfreich Beistand von auflen ist. Im Hinblick auf den Prdisenta-
tionsaufbau werden Sie oft feststellen, dass die richtigen Inhalte
bereits vorhanden sind, aber neu geordnet und tberarbeitet
werden miissen. Wir werden uns spéter noch ausfiithrlicher mit
dem Uberarbeitungsprozess beschiftigen, vor allem mit der
Notwendigkeit, besonders gelungene Formulierungen oder
Lieblingseinfélle schonungslos zu streichen - »kill your dar-
lings«, wie es im Filmgeschift heifSt. Die objektive Sicht eines
Menschen, der mit der Thematik weniger vertraut ist, kann hier
von unschitzbarem Wert sein.

Videokameras

Was die Verwendung von Videoaufzeichnungen im Présentati-
onstraining betrifft, méchte ich sagen, dass Trainer meiner An-
sicht nach oft zu schnell ihre Kamerateams herbeirufen, ohne
das Fiir und Wider eines solchen Vorgehens abzuwdgen. Ob-
wohl Videokameras heutzutage fast allgegenwirtig sind, gibt es
immer noch viele Menschen, die sich ungern aufzeichnen las-
sen. Es kann Folter sein, wenn ein ganzer Saal voller Kollegen
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alle Nuancen der eigenen Person bedugt und die eigenen Haut-
probleme riesengrof$ auf der Leinwand des Sitzungsraums zu
sehen sind. Ich werde gelegentlich ausdriicklich in Firmen be-
stellt, deren Angestellte durch ihre Erfahrungen mit Schauspie-
lern und Kamerateams traumatisiert sind — vor allem in Firmen
mit jungen, unerfahrenen Trainees. Sie miissen sich fragen, was
Sie sich von Filmaufnahmen der Schulungsteilnehmer erhoffen.
Natiirlich spricht einiges dafiir, dass Videoaufzeichnungen sinn-
voll sein kénnen, wenn sich erfahrene Prisentatoren einiger un-
schoner Angewohnheiten entledigen und ihren Vortrag perfek-
tionieren mochten. Da aber die wenigsten Menschen tatsachlich
im Fernsehen auftreten miissen, spielt es im Grunde keine Rolle,
ob sie vor der Kamera einen guten Eindruck machen, und das
ganze Drumherum konnte sie einfach verunsichern.

Zum Gliick gibt es einen wunderbaren magischen Prazedenz-
fall, der fiir kamerafreie Schulungen spricht. Der legenddre Zau-
berkiinstler Tommy Cooper pflegte seinen Freunden im Show-
geschift davon abzuraten, vor dem Spiegel zu iiben. Als diese
ihre Verwunderung dariiber zum Ausdruck brachten - schlief3-
lich miissen Zauberkiinstler bei bestimmten Tricks die verschie-
denen Blickwinkel iiberpriifen -, erklirte Cooper, wenn man
vor dem Spiegel tibe, widme man sich selbst mehr Aufmerk-
samkeit als dem Publikum, das eigentlich im Mittelpunkt stehen
sollte. Ich habe mich dariiber mit dem bekannten Zauberkiinst-
ler Geoftrey Durham unterhalten, der Cooper recht gab. Er ging
sogar noch einen Schritt weiter und erklarte, dass der Blick
durch das Uben vor dem Spiegel zudem auf einen Punkt fixiert
werde, der sich nicht auf der richtigen Hohe befinde, um den
Grofiteil des Publikums zu erreichen.
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Auf den Punkt gebracht

Wenn Sie Zeit in den Aufbau lhres Vortrags investieren, ma-
chen Sie ihn damit inhaltlich und strukturell besser. Auf3er-
dem erleichtert es die Prasentation und ermdglicht es lhnen,
einen grof3artigen Vortrag zu halten.
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