Prasentationstraining
fur DNUG - Mitglieder




Technische Vorbemerkung

Wenn Sie mochten, dass die Charts automatisch ablaufen,
dann nehmen Sie bitte folgende Einstellungen vor:

& Bearbeiten

& Grundeinstellungen
S Vollbild

G V] automatisch blattern nach Sekunden

Umschalten auf Vollbild / Prasentationsmodus /



Das iIst keine Prasentation!

Es ist ein mit Bildern emotional
angereichertes Lesematerial Im
Querformat!



Die Kernfrage

Wozu Prasentationstraining?
Schliel3lich ist man doch der Experte!
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Verunsichernde Fragen

aus verschiedenen Perspektiven





















Aus der Sicht des Publikums




.. komm endlich auf den Punkt!




..gehtdas auch verstandlicher?




.. und was haben wir davon?
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AUS DER SICHT
DES AUFTRAGGEBERS

"“




WENN ER MICH BLOSS NlCHT}LAMIERT!
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Prasentationsziele?






INFORMIEREN




UBERZEUGEN




MOTIVIELEN
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= [nformationen vermitteln
L das ware zu wenig

= Alternativen & Konseguenzen zeigen
% das kdonnte reichen

* Problemlosungskompetenz beweisen
U das ware oft sehr gut

L Vertrauen  [Empfehlungsmarketing]



Trainingsziele



Trainingsziele

w Inhaltliche Ziele
— Information vermitteln
— Verstandnis wecken
— Entscheidung erreichen



Trainingsziele

w Inhaltliche Ziele
— Information vermitteln
— Verstandnis wecken
— Entscheidung erreichen



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’




Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’
fakten

geff]hle



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’
fakten

INtraversion

geff]hle

UOISJI9A0IIXD



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’
fakten

ANALYTIKER MACHER

INtraversion

gefﬁhle

UOISJI9A0IIXD



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’

INtraversion

fakten
ANALYTIKER MACHER
SENSIBLER EXPRESSIVER

gefﬁhle

UOISI9A011X3



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’

INtraversion

fakten
ANALYTIKER Das Ziel
SENSIBLER EXPRESSIVER

gefﬁhle

UOISI9A011X3



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’

Das Ziel

SENSIBLER EXPRESSIVER

INtraversion

gefﬁhle

UOISJI9A0IIXD



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’

Das Ziel

INtraversion

Das Team

gefﬁhle

z 3 ﬁ EXPRESSIVER

UOISI9A011X3



Wie geht 'Uberzeugen'?

'die sozialen dialekte’

INtraversion

Das Team

gefﬁhle

UOISI9A011X3



Wie geht 'Uberzeugen'?

_ _ _ D3
=‘die sozialen dialekte’ ‘o"
fakten 6\'&
C eV D
O N9 X
(7) ANALYTIKF ‘ VIACHER ~
— W O
)] ° c ‘ <
> 8 (D
© .
5 s\ JIEBLER EXPRESSIVER (-B
g o
o >

w& gefihle



Wie geht 'Uberzeugen'?

_ _ _ D3
=‘die sozialen dialekte’ ‘o"
fakten 6\'&
C eV D
O N9 X
(7) ANALYTIKF ‘ VIACHER ~
— W O
)] ° c ‘ <
> 8 (D
© .
5 s\ JIEBLER EXPRESSIVER (-B
g o
o >

w& gefihle



Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen




Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstitzer und Beflrworter




Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstltzer und Beflrworter [die sind schon dabei]




Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstltzer und Beflrworter [die sind schon dabei]

. = Kritiker und Gegner



Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstltzer und Beflrworter [die sind schon dabei]

. = Kritiker und Gegner [die sind schwer zu knacken]



Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstltzer und Beflrworter [die sind schon dabei]

= Neutrale - oder Unentschlossene?

. = Kritiker und Gegner [die sind schwer zu knacken]



Wie geht 'Uberzeugen'?

= die dreil Gruppen

. = Unterstltzer und Beflrworter [die sind schon dabei]

= Neutrale - oder Unentschlossene? [Zielgruppe]

. = Kritiker und Gegner [die sind schwer zu knacken]



Wie geht 'Uberzeugen'?
= die dreil Gruppen

. = Unterstitzer und Beflrworter

= Neutrale - oder Unentschlossene? [Zielgruppe]
— mehr Informationen
— Bewertung der Informationen
— aktiver Umgang mit Einwanden und Vorurteilen
— Pro und Contra der Alternativen
— Klarheit Uber die Konsequenzen des [Nicht-] Handelns

. = Kritiker und Gegner



Wie geht 'Uberzeugen'?
= die dreil Gruppen

. = Unterstitzer und Beflrworter

= Neutrale - oder Unentschlossene? [Zielgruppe]
— mehr Informationen
— Bewertung der Informationen
— aktiver Umgang mit Einwanden und Vorurteilen
— Pro und Contra der Alternativen
— Klarheit Uber die Konsequenzen des [Nicht-] Handelns

. = Kritiker und Gegner



Wie geht 'Uberzeugen'?
= die dreil Gruppen

. = Unterstitzer und Beflrworter

= Neutrale - oder Unentschlossene? [Zielgruppe]
— mehr Informationen
— Bewertung der Informationen
— aktiver Umgang mit Einwanden und Vorurteilen
— Pro und Contra der Alternativen
— Klarheit Uber die Konsequenzen des [Nicht-] Handelns

. = Kritiker und Gegner



Trainingsziele

w Inhaltliche Ziele
— Information vermitteln
— Verstandnis wecken
— Entscheidung erreichen



Trainingsziele

= Personliche Ziele
— Sicherheilt
— Uberzeugungskraft
— Eleganz
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Starken erl
und ausbauen

Schwachen umge
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... uben ... uben ... uben ...

ELEGANZ



STOP!




=Powerpoint reduced to the max’
/ =Rhetorische Feinheiten
/ =Geschichten &

UBERZEUGUNGSKRAF



@

Emotionen?




Fsgeht ¢
dochnur

um Fakten
und Meinungen?
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Prasentationstraining

1,5 Tage*, 6 Teillnehmer, 980 €
Ort und Zeit werden noch festgelegt
bzw. kdnnen vereinbart werden.

* 1. Tag 19-21, 2. Tag 09-21, Abreise nach Frihstck.
Arbeit mit und an den eigenen Prasentationen-> Laptop!
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