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Wirkungsvoll im Projekt prasentieren

Ob Sie der Geschéftsfihrung lhre neue Projektidee darstellen oder beim Kunden ein innovatives Produktfea-
ture vorstellen — Prasentationen gehdren fiir Sie als Projektverantwortlicher zu Ihrem téaglich Brot. Dieses Spot-
light liefert hnen Tipps fir ein Gberzeugendes Auftreten und zeigt, wann Sie welche Stilmittel und Techniken
am besten in lhren Prasentationen einsetzen. Es begleitet Sie von der Vorbereitung bis zum gelungenen Ab-
schluss und halt zahlreiche Anregungen fiir eine begeisternde Prasentation bereit, sei es fur das Préasentieren
am Flipchart oder fir einen Uiberzeugenden virtuellen Auftritt.
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Tipp

Angst bei Prasentationen?

Wie Sie das Lampenfieber senken und die
Qualitat Thres Vortrags steigern

GrolRe Nervositat und starke innere Anspannung sind Merkmale des Lam-
penfiebers. Auftritts- oder Redeangst kann sich sowohl durch psychische
Symptome (Nervositat, Konzentrationsschwache, mangelndes Erinne-
rungsvermaogen, Blackout) wie auch durch kérperliche Merkmale auftern
(Herzklopfen, Atemnot, trockener Mund, Schweil’ausbruch, zitternde Fin-
ger, feuchtkalte Hande, Magen-Darm-Beschwerden und — in schlimmen
Fallen — Erbrechen).

Autorin

Gisela Miiller

Soziologin (M.A.), ist
als freiberufliche
Autorin und
Mediengestalterin in
den Bereichen
Beratung, Schulung
und Projektmanagement eBusiness tatig

Wie viel Lampenfieber man hat und wie es sich bemerkbar macht, ist von

. . - . Kontakt: giselavi .net
Mensch zu Mensch verschieden. Selbst die routiniertesten Redner sind ontakt: giselavie@gmx.ne

nicht vor dem bertchtigten Angstzustand gefeit, wenn der Anlass einer Mehr Informationen unter:
Prasentation besonders entscheidend, z.B. fir die eigene Zukunft ist, oder » projektmagazin.de/autoren
im Publikum wichtige Leute sitzen und somit viel fur den Redner auf dem

Spiel steht.

Manchmal ist das Lampenfieber aber auch férderlich und gibt dem Vortragenden den nétigen "Kick" fur eine Pra-
sentation, die sonst zu "abgespult" und langweilig wirken wurde. Im Folgenden finden Sie einige Tipps, wie Sie
mit Ihrem Lampenfieber umgehen und die Qualitat einer Prasentation steigern kénnen.

Vorbereitungen im Vorfeld:
e Bereiten Sie lhren Vortrag gut vor. Planen Sie hierfiir ausreichend Zeit ein.

e Halten Sie einen Probevortrag und "simulieren” Sie die Vortragssituation. Das kdnnen Sie gegebenenfalls im
stillen Kdmmerlein auch ohne Publikum tun. Testen Sie, wie lange Sie fur Ihre Prasentation benétigen und ob
Sie im vorgegebenen Zeitlimit liegen. Das gibt Ihnen Sicherheit und verhindert, dass Sie wahrend des
Vortrags auf die Uhr schauen oder aus dem Stehgreif klirzen missen.

e Schliel3en Sie lhre Vorbereitungen erst dann ab, wenn Sie selbst mit dem Inhalt der Prasentation und Ihrem
geprobten Auftritt zufrieden sind. Glauben Sie an den Erfolg der Prasentation und versuchen Sie nichts zu
erzahlen, von dem Sie selbst nicht sicher sind, ob es inhaltlich stimmt.

e Formulieren Sie lhren Vortrag schriftlich, wenn Sie keine Erfahrung in freier Rede haben. Stellen Sie sich
jedoch beim Schreiben vor, wie Sie jeden Satz sprechen: Notieren Sie im Text auch Fullwérter oder, falls
angebracht, Wiederholungen von Satzen. Ein guter vorgelesener Vortrag ist in jedem Fall besser als eine
holprige, stotternde freie Rede.
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e Falls Sie lhren Stoff gut kennen und bereits oft vorgetragen haben genigen u.U. Stichworter. Machen Sie es
wie die Talkmaster und schreiben Sie sich lhre Gedachtnishilfen auf Karteikarten, die Sie dann im Laufe der
Prasentation eine nach der anderen "abarbeiten" konnen.

Vorbereitungen unmittelbar vor der Prasentation:

e Seien Sie moglichst friihzeitig im Prasentationsraum. Machen Sie sich mit der Raumlichkeit vertraut. Testen
Sie die technischen Hilfsmittel (Beamer, Overhead-Projektor, Rechner, Internetanschluss). Uberpriifen Sie die
Lichtverhaltnisse, sorgen Sie daflir, dass der Raum, falls nétig, abgedunkelt wird.

e Sorgen Sie dafir, dass Sie ein Glas Wasser in Griffweite haben. Scheuen Sie sich wahrend des Vortrags
nicht, Pausen einzulegen, um einen Schluck zu trinken.

e Machen Sie eventuell einen kleinen Spaziergang vor der Prasentation. Bewegung hilft, Lampenfieber zu mindern
und die Anspannungsenergie abzubauen. Suchen Sie vor dem Beginn des Vortrags noch einmal die Toilette auf.

e Nehmen Sie vor dem eigentlichen Beginn der Prasentation Kontakt mit lnrem Publikum auf. Reden Sie mit
dem Veranstalter oder machen Sie Smalltalk mit Leuten, die Sie bereits kennen. Sie bauen dadurch Angste
vor einer vermeintlich anonymen, feindlich gesinnten Zuhoérerschaft ab.

Wahrend der Prasentation:

e Verstecken Sie sich nicht in lhrem Manuskript! Suchen Sie wahrend des gesamten Vortrags immer wieder
den Blickkontakt zum Publikum.

¢ Konzentrieren Sie sich auf die Situation und bleiben Sie in der Situation. Schweifen Sie nicht mit der
Aufmerksamkeit ab, Uberlegen Sie wahrend des Redens nicht, wie der Vortrag ankommt und eilen Sie nicht
der eigene Rede gedanklich voraus.

e Lassen Sie sich Zeit! Sprechen Sie langsam, legen Sie hin und wieder kurze Sprechpausen ein und
versuchen Sie selbst, jeden |hrer Satze inhaltlich zu verstehen.

e Bei Auftritten vor groRerem Publikum hilft ein Trick, der auch von Profi-Rednern und Politikern benutzt wird:
Nehmen Sie eine Vertrauensperson mit und setzen Sie sie in eine der ersten Reihen. Das gibt Ihnen die
Sicherheit, dass wenigstens eine(r) im Saal lhnen freundlich gesinnt und ihr Komplice ist.

e Setzen Sie sich selbst nicht unter Druck. Denken Sie daran: Auch andere Menschen haben Lampenfieber. Ein
"Hanger" oder "Versprecher" ist kein unverzeihlicher Fehler und macht Sie vielleicht nur sympathisch.
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Kommunikation

Beim Prasentieren Bedeutsamkeit und Gefuhle erzeugen

So gewinnen und halten Sie die
Aufmerksamkeit des Publikums

Hektik und standige Erreichbarkeit pradgen den heutigen Alltag. Es Autorin
konkurrieren immer mehr Eindriicke — Stichwort Smartphone — um unsere
Aufmerksamkeit. Diese wird dadurch zu einem zunehmend raren Gut:
Wahrend die menschliche Aufmerksamkeitsspanne im Jahr 2000 bei zwolf
Sekunden lag, betrug sie 2015 nur noch acht Sekunden (Gausby, 2015).

Helga Trélenberg

ausgebildete
Psychologin und
Business Coach,
arbeitet seit 20 Jahren in
Verscharfend wirkt der wachsende Arbeitsdruck: Wir sollen in mdglichst MU 2 e LS
. . o . . . E-Commerce, entwicklelt Methoden zur
wenig Zeit moglichst viel bewirken und entscheiden. Daher haben kurze . . - .
ganzheitlichen abteilungsuibergreifenden
und pragnante Impulse die héchste Chance, von uns wahrgenommen zu Kommunikation
werden. Doch bleiben sie auch bei uns "hangen", nehmen wie sie also auf

und denken dartiber nach? Darliber entscheidet in erster Linie die

© heikopreller.de

Kontakt: htb@troelenberg.com

Bedeutsamkeit der Information — aber nicht ausschliel3lich, denn um wirklich Mehr Informationen unter:
zu uns durchzudringen, muss sie uns auch auf der Gefiihlsebene » projektmagazin.de/autoren
ansprechen.

Sie erfahren in diesem Beitrag, wie Sie in einer Prasentation oder einem Meeting die Aufmerksamkeit lhrer
Zuhorer gewinnen und wie Sie in dieser kurzen Zeit erreichen, dass diese Ihnen mdglichst lange zuhéren und lhre
Botschaften in ihrem Gedachtnis verankern. Anhand eines durchgehenden Beispiels stelle ich Ihnen
verschiedene Werkzeuge und Konzepte vor, wie die Kernbotschaft, Schliisselworte oder -phrasen, ganzheitliche
Kommunikation, zirkularen Fragen sowie aktivem Zuhdren und zeige, wie Sie diese anwenden kdnnen.

Aus der Praxis: Bei einer wichtigen Prasentation das Ziel verfehit

Projektleiter Christoph Schreiber hat sich bestens vorbereitet auf seine wichtige Prasentation zum Projektstatus.
Diese soll dem Lenkungsausschuss als Basis dienen, um mehrere weitreichende Entscheidungen zu treffen. Zur
Unterstlitzung hat Schreiber neben einer Mitarbeiterin auch einen erfahrenen Businessconsultant mitgebracht.
Letzter soll zu fachlichen Fragen fir die Entscheidungsfindung gleich eine qualifizierte Antwort geben. Schreiber
und sein Team rechnen sich gute Chancen aus, den Kunden zu begeistern und am Ende der Prasentation einen
wesentlichen Schritt weiter zu sein.

Die Kundenvertreter sitzen bereits im Raum: Geschéaftsfihrer Thomas Beck, Marketingleiter Marcus Sommer und
Finanzchef Stefan Baumann. Anwesend sind auferdem zwei Vertreter der Fachbereiche, die die Key User
reprasentieren.
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Sicher ist sicher

Da er sich nicht sicher ist, ob alle Anwe-
senden sein Unternehmen kennen, stellt
Herr Schreiber dieses nach der BegrifRung
als Erstes vor. Finf Folien lang berichtet
er, von der Grindung des Unternehmens
bis heute. Bei der abschlieRenden Refe-
renzfolie spricht er Uber die wichtigen
Kunden und deren Projekte.

Zu diesem Zeitpunkt beschéaftigen sich
Geschéftsfuhrer Beck und Marketingleiter
Sommer intensiv mit ihren Tablets., sie
scheinen dringende Mails beantworten zu
mussen. Von den beiden Key Usern blickt
einer schon seit Minuten nach unten,
scheinbar unter den Tisch, der andere
kehrt Herrn Schreiber den Ricken zu und
benutzt sein Smartphone. Das schlimmste
Bild bietet der Business-Consultant: Er hat
seinen Kopf auf den Tisch gelegt und regt
sich nicht mehr (siehe Bild 1).

Bild 1: Die Aufmerksamkeit des Publikums in einer wichtigen Prasentation gewinnen
und halten — gar nicht so einfach.
lllustration aus: Trélenberg; Drathen, 2016

Der Hilferuf verhallt ungehort

"Kommen Sie endlich zum Punkt", bittet Geschéaftsfuhrer Beck. "Moment, ich bin sofort durch, das ist die letzte Folie!",
antwortet Christoph Schreiber und spricht weiter Uber abgeschlossene Projekte. Nach ca. zwanzig Minuten ist er fertig
und kommt zu dem Thema, um das es im Meeting eigentlich gehen soll.

Weitere zwanzig Minuten spater beendet Herr Schreiber seine Prasentation. Die Zuhoérer bedanken sich artig, denken
aber fir sich: "Was war das? Wir wollten doch Entscheidungen fallen und das Projekt weiterbringen, so war es doch
angekiindigt. Stattdessen hat er uns gelangweilt. Und das bei unserer knappen Zeit."

Aufmerksamkeit gewinnen und halten — gar nicht so einfach

Offensichtlich ist es Christoph Schreiber mit seiner Prasentation nicht gelungen, die ungeteilte Aufmerksamkeit seiner
Zuhorer zu gewinnen. Die meisten sind ihm zeitweise "entglitten" und einige haben begonnen, Multitasking zu betrei-
ben (siehe dazu den Beitrag: "Beantworten Sie die Fragen Ihrer Zuhdrer — nicht lhre eigenen”, Projekt Magazin 07/2013).

Die geteilte bzw. nachlassende Aufmerksamkeit fiihrt zwangslaufig dazu, dass beim Zuhérer nicht alles Gesagte und
Gezeigte im Gehirn ankommt. Dadurch kann dieser die (tatsachlich vorhandene) Relevanz des Vortrags fiir das eigene
Vorhaben nicht erkennen. Der Zuhdrer hat das Gefiihl, dass seine BedUrfnisse nicht beachtet werden. Der Prasentator
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sieht und spurt, dass das Publikum seinen Ausfuihrungen nicht folgt, er fuhlt sich unverstanden und ebenfalls nicht
wertgeschatzt. Und all das, obwohl inhaltlich-sachlich alles Wichtige gesagt wurde.

Was ist geschehen? Wie kommt dieser Eindruck zustande? Und wie geht es anders?

Der Mensch ist ein beschranktes Wesen

Auf uns Menschen strémen eine Vielzahl von Eindriicken und Informationen ein. Wir selber tragen durch eigene
Gedanken noch weiteres dazu bei. Neue Eindriicke von auf3en, Gedanken von innen, alles konkurriert um ein und
dasselbe: Aufmerksamkeit, die nicht geteilt werden kann. Sie kann zu einem bestimmten Zeitpunkt nur einer
Sache zugeordnet werden. Und welche das sein wird, darliber entscheiden letztendlich Bedeutsamkeit und
Emotion (dazu erfahren Sie spater mehr).

Wie zu Beginn bereits erwahnt, betragt die menschliche Aufmerksamkeitsspanne heute lediglich acht Sekunden.
Wie merken wir uns das, was innerhalb von acht Sekunden auf uns einprasselt? Wir nehmen Informationen tGber
unsere Sinne auf, sehen oder hdren etwas, flihlen, riechen oder schmecken. Unsere Sinneseindriicke speichern
wir zundchst im sensorischen Gedachtnis, in dem wir Sinneseindriicke verarbeiten. Dabei wird nicht jeder Sinnes-
eindruck gleich gut in das Gedachtnis aufgenommen. Gehdrtes konnen tiber 100 Mal langer speichern als etwas,
was wir gesehen haben. Worte behalten wir also langer als Bilder.

Worte wirken nachhaltiger als Bilder

Vor diesem Hintergrund empfiehlt es sich zu Uberprifen, ob man etwas nicht mindlich vortragen kénnte, statt
- ein Bild zu verwenden. Bilder hinterlassen zwar starke Eindriicke, aber weniger Wirkung. Zeigen Sie also nicht
nur Bilder, sondern sprechen Sie auch dazu und vertrauen Sie nicht zu sehr auf die Nachhaltigkeit von Bildern.

Der lange Weg in unser Gedachtnis

Ob wir das Gesehene oder Gehdrte tatsachlich speichern, hangt davon ab, ob die Information relevant fir uns ist.
Dies entscheiden wir blitzschnell, indem wir uns intuitiv und unbewusst einige Fragen stellen, z.B.: Erkenne ich
ein Muster? Falls ja: Ist mir das Muster bekannt? Falls nein: Passt das Muster zu etwas, was ich schon kenne,
oder ist es ganzlich neu?

Jede Information, die diesen "Test" besteht, merken wir uns im Schnitt 18 Sekunden lang. Das reicht, um sich eine
Telefonnummer fur den nachsten Anruf zu merken oder eine kurze Wegbeschreibung. Aber anders herum gesagt: Wir
vergessen ca. 90% der Informationen wieder, die wir im Kurzzeitgedachtnis speichern. Erst dann, wenn wir die Muster,
die im Kurzzeitgedachtnis gelandet sind, mehrfach wiederholen und einiiben, gelangen Informationen ins Langzeit-
gedachtnis. Den weiten Weg der Informationsverarbeitung zeigt uns das Modell des Gedachtnisses in Bild 2.
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Bild 2: So funktioniert das menschliche Gedachtnis.
Quelle: Antonsusi, Thomas G. Graf auf Wikimedia Commons

Zuriick zum Beispiel: Chance vertan

Im Fall unseres Projektleiters Christoph Schreiber kbnnen wir zu Beginn sogar von einer erhéhten Aufmerksam-
keitsspanne ausgehen, denn seine Zuhorer interessieren sich ja sehr fir seine Ausfihrungen, sind also bereit,
ihm ihre ungeteilte Aufmerksamkeit zu schenken. Diese Chance lasst Herr Schreiber verstreichen, indem er dem
Publikum wenig relevante Informationen vorsetzt.

Die Ampel der Gedachtnisverarbeitung schaltet dementsprechend auf Rot. Das Publikum stoppt an der Ampel und
kann Herrn Schreiber nicht weiter folgen. Der Geschéftsfiihrer unternimmt mit seiner Aufforderung an Schreiber einen
Versuch, die Verbindung wiederherzustellen — doch dieser geht darauf nicht ein.

Wenig Uberraschend lenkt das nun abgehangte Publikum seine Aufmerksamkeit auf andere Dinge. Vielleicht
erreicht die ein oder andere Information noch das Kurzzeitgedachtnis, wenn das Aufmerksamkeitsradar doch
noch ein bekanntes Muster entdecken sollte, aber so gut wie nichts davon wird im Langzeitgedachtnis landen.
Jetzt wird es fur Christoph Schreiber schwierig, die Aufmerksamkeit des Publikums wieder zuriick zu gewinnen.
Einige seiner Zuhdrer befassen sich bereits mit ihren Tablets...

Problem Multitasking

Paralleles Lesen von E-Mails oder das Uberfliegen von Nachrichtenportalen ist in Veranstaltungen und selbst bei
Gesprachen haufig gang und gabe. Das zeitgleiche Ausflhren von zwei oder mehr Aufgaben, die unterschied-
liche Ziele haben, nennen wir Multitasking. Multitasking kann gelingen, wenn es bei den Aufgaben "nur" um das
Aufnehmen von Informationen geht.

Beispiel: Ich kann mich am Telefon unterhalten und gleichzeitig ein Tier beobachten. Kompliziert wird es, wenn
zwei Aufgaben gleichzeitig Entscheidungen verlangen. Ein anderes Beispiel: Ich sitze in der Prasentation und
hore etwas zum Stand eines wichtigen Projekts. Gleichzeitig erhalte eine E-Mail mit der Aufforderung, diesen
oder jenen Termin zu bestatigen. In solchen Fallen kann der Mensch nur eine Sache gleichzeitig bearbeiten.

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fur Projektmanagement 9


http://www.projektmagazin.de/

Proiektl\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Wie trete ich Gberzeugend auf?

Bei dem, was wir Multitasking nennen, handelt es sich also um die schnell wechselnde Aneinanderreihung von
verschiedenen Aufgaben. Der Multitasking-Betreibende richtet seine Aufmerksamkeit in schnellem Wechsel auf
die verschiedenen Aufgaben, die er bearbeitet. Das kann in Entscheidungssituationen zu einer starken Verlang-
samung der Entscheidungsgeschwindigkeit und zu Fehlern flihren.

Und nattirlich verringert Multitasking auch unsere Chance, die Aufmerksamkeit des Publikums zu erringen. Von den

anfanglich acht Sekunden sind im Zweifel nur noch vier Sekunden Ubrig, wenn unser Zuhdrer parallel zur Prasentation
einer anderen Sache seine Aufmerksamkeit schenkt. Es gilt also, das Publikum so zu fesseln, dass der Wunsch nach
Ablenkung gar nicht erst aufkommt oder andere Reize nur sehr geringe Chancen haben, Aufmerksamkeit zu erringen.

Starker Anfang, Wiederholen der Botschaft, Metaphern und
Schlusselreize sorgen fur mehr Aufmerksamkeit

Bedeutsamkeit: Woriiber will unser Publikum etwas erfahren?

Wir kénnen die kurze Spanne der ersten ungeteilten Aufmerksamkeit verlangern, wenn es uns gelingt, in dieser
Zeit Relevanz und Emotionalitat bei unserem Gegeniiber herzustellen. Fiir ersteres sollte Herr Schreiber die
Folien Uber sein Unternehmen Uberspringen und gleich zum Grund des Meetings kommen, z.B. so: "Heute
werde ich lhnen iber den aktuellen Stand des Projekts berichten, um Sie in die Lage zu versetzen, die nétigen
Entscheidungen zum weiteren Vorgehen zu treffen".

Gefiihl: Welchen Eindruck mochten wir hinterlassen?

Beim Erkennen von Mustern helfen uns Gefiihle. Sie unterstitzen uns beim Ausrichten unserer Aufmerksamkeit.
Kdnnen wir wiedererkannte oder ahnliche Muster mit Emotionen verbinden, erkennen wir besser und schneller,
ob eine Information relevant fiir uns ist. Wie erzeugt Christoph Schreiber nun Gefiihle, die die Aufmerksamkeit
verlangern? Ein wirksames Mittel sind Bilder und Metaphern. Metaphern sind bildliche Ubertragungen; aus
Sammlungen von Metaphern kénnen bildreiche und kraftvolle Wortwelten entstehen. Da Herr Schreiber sich von
den Kundenvertretern Entscheidungen erhofft, um das Projekt vorantreiben zu kénnen, empfehlen sich fir ihn
Metaphern, die ein Geflihl von Geschwindigkeit und Fortschritt vermitteln.

Methapern

Er kdnnte sich dazu z.B. aus der Welt des Autofahrens bedienen: "Wir haben das Projekt mit Erfolg auf die Stral3e
gebracht, nun wollen wir mit neuen Projektmitarbeitern richtig Gas geben. Um den Wettbewerber zu tberholen,
sollten wir auf’s Tempo driicken. Damit das gelingt, sollten wir bzgl. neuer Anderungsvorschlage auf die Bremse
treten, damit wir auf der Zielgeraden keine Geschwindigkeit verlieren."

Bei diesem Feuerwerk an Methapern spurt das Publikum, dass Projektleiter Schreiber das Vorhaben unbedingt
vorantreiben will. Die Kundenvertreter werden gerne bereit sein, ihm seinen Wunsch zu erfillen, wo er doch auch
in ihrem Interesse ist. Wie man wirkungsvoll Metaphern nicht nur im gesprochenen Wort, sondern auch in der
nonverbalen Kommunikation in Prasentationen einsetzt, kénnen Sie nachlesen im Beitrag "5 Tipps fur den
gekonnten Einsatz von Metaphern in Prasentationen", Projekt Magazin 18/2017.
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Was ist die Kernbotschaft?

Haben wir also eine wirklich wichtige Botschaft zu verkinden, lohnt es sich, schon bei der Vorbereitung darauf zu
achten, dass der Beginn der Prasentation fiir die Zuhérer bedeutsam ist und Geflihle bei ihnen weckt. Uberlegen
Sie sich dazu genau, mit welcher Nachricht (Inhalt und Gefiihl) Ihr Publikum am Ende die Prasentation verlassen
soll. Es geht hier um den Eindruck und um das Wissen, was am Ende beim Zuhérer haften bleiben soll — nicht nur
um die Nachrichten, die Sie Uberbringen mussen.

Diese Unterscheidung ist vor allem dann wichtig, wenn Ihre Prasentation schlechte Nachrichten enthalt, z.B.
- Terminverschiebungen oder Budgetiiberschreitungen. Selbst wenn Sie eine schlechte Nachricht tber-

bringen missen, wollen Sie ja trotzdem, dass lhr Zuhérer das Meeting positiv gestimmt verlasst (siehe dazu
den Beitrag: "So prasentieren Sie einen Totalschaden", Projekt Magazin 15/2016).

Beispiel: Projektleiter Schreiber will Vollgas geben

In unserem Beispiel kann Christoph Schreiber den bedenklichen Status des Projekts vielleicht so zusammenfassen:
"Um Fahrt zu gewinnen, braucht das Projekt ein straffes Zeitmanagement und eine klare Priorisierung der Aufgaben.
Dafir wollen wir aufs Gas driicken, wenn wir die Aufgaben zusammen mit den Stakeholdern neu priorisieren, Ab-
hangigkeiten und Risiken bewerten und einen neuen Zeitplan erstellen. Dadurch wird das Projekt richtig Fahrt
aufnehmen! Dazu bendtige ich von Ihnen die Freigabe, noch zwei weitere Personen im Projekt zu beschéftigen.”

Schliisselworter wiederholen

Nach einem solchen Auftakt sollten wir unsere zentrale Botschaft mehrfach in der Prasentation wiederholen. Das tragt
zur Verankerung der Nachricht im Gedachtnis der Zuhérer bei, ebenso wie Schliisselwdrter oder Schltsselreize.

Donald Broadbent, ein englischer Psychologe, untersuchte Mitarbeiter in der Flugsicherung, die eine Vielzahl von
Informationen gleichzeitig erhalten und relevante Informationen herausfiltern missen. Offenbar gelingt dies be-
sonders gut durch selektive Wahrnehmung, also das Achten auf Schlisselreize, z.B. auf bestimmte Worter oder
Tone. Daflir lenken die Fluglotsen ihre Aufmerksamkeit bewusst auf den Schllsselreiz, ein Wort oder auch ein
Signal. Christoph Schreiber kann in seiner Prasentation beispielsweise weiter in der Wortwelt des Verkehrs bzw.
Autofahrens bleiben, wenn er Gber die Malinahmen zur Verbesserung der Projektgeschwindigkeit spricht und
diese Wortwendungen wiederholt einsetzen.

Insbesondere dann, wenn Sie Forderungen oder Wiinsche an |hr Publikum haben, sei es z.B. mehr
! Personal oder mehr Budget, sollten Sie Ihre Forderung haufiger wiederholen. Sie nutzen diesen Effekt
besonders, wenn Sie in lhre Prasentation Schlisselwdrter einbauen und durch Wiederholungen lhr
Publikum unterschwellig anweisen, auf diese Schllisselworter zu achten.
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Catos "Ceterum censeo”

Ein beriihmtes Beispiel daflir, wie Uberzeugend Wiederholungen und Schlisselreize wirken, findet sich in der
rémischen Geschichte. Der Staatsmann Cato (234 — 149 v. Chr.) brachte wahrend jeder Senatssitzung den
Antrag zur Zerstérung von Karthago ein, dem zeitweise grofiten Konkurrenten Roms im Mittelmeer. Er tat
das immer mit den Worten "Ceterum censeo Carthaginem esse delendam" ({ibersetzt: "Im Ubrigen bin ich
der Meinung, dass Karthago zerstort werden muss.").

Es wird berichtet, dass er jede seiner Reden, unabhangig vom Thema, immer mit diesem Satz beendete. Diese
standige Wiederholung fuhrte trotz einiger Widerstédnde im Senat schlief3lich zum Beschluss der Zerstérung
Karthagos, die auch ausgefiihrt wurde. Seitdem nennen wir eine wiederholte Forderung auch "Ceterum censeo".

Beispiel: Freie Fahrt auf freien StraBen

Betrachten wir wieder unser Beispiel:
Der Projektleiter verkiindet am Beginn
der Prasentation, dass der Projekt-
fortschritt nicht zufriedenstellend ist,
und Mafinahmen notwendig sind,
damit das Projekt wieder an Fahrt
gewinnt. Das Schllsselwort "Fahrt
gewinnen, Fahrt aufnehmen" kann
Christoph Schreiber an verschiedenen
Stellen in der Prasentation immer
wieder verwenden.

Zudem empfiehlt es sich, das Schlis-
selwort visuell durch passende Bilder
in der Prasentation zu unterstitzen.
Dazu kann Herr Schreiber Bilder
einsetzen, die einen dynamischen

T \Ruf freier Bahn wird unser Projekt

= Y Geschwindigkeit aufnehmen!*

() Robert Kneschke - fotolia.com

Bild 3: Zwischentitel in Projektleiter Schreibers Prasentation. Die freie Flache nutzt er,
um eine Wortbotschaft zu platzieren. Dadurch, dass der Zwischentitel mehrmals
aufgerufen wird, hat er sich so sein eigenes Ceterum Censo geschaffen.

StralRenverlauf zeigen, oder Autos, die schnell fahren (siehe Bild 3, auch der o.g. Praxistipp zu Metaphern in
Prasentationen bietet hierzu eine Anleitung.) Schaffen Sie sich tber diesen Weg Ihr eigenes "Ceterum censo" (siehe
Kasten) fur wichtige Prasentationen. Ein Bild kann man z.B. als Zwischentitel einsetzen und hat dadurch quasi

automatisch standige Wiederholungen.
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Mit ganzheitlicher Kommunikation die Aufmerksamkeit verlangern

Die einmal gewonnene Aufmerksamkeit Ihres Publikums
ist ein kostbares Gut, dass wir moglichst lange aufrecht-
erhalten sollten, in dem wir weitere relevante Reize und
Beziige flr unser Publikum bereithalten. Da wir meist
nicht genau die Befindlichkeiten unserer Zuhérer bei der
Prasentation kennen, lohnt ein Blick auf das Konzept der

DAS WAR

ganzheitlichen Kommunikation. Damit kbnnen wir viele EWNES
unterschiedlich "gestrickte" Zuhdrer gleichzeitig "ab- S ﬂ": us!

holen". Zudem fordert eine ganzheitliche Kommunikation
die Verankerung des Gesagten im Gedachtnis des
Publikums, da mehrere Sinne angesprochen werden.

Die Grundlage von Kommunikation ist, dass sich zwei
Menschen gegenseitig Einblick gewahren in ihre Welt:
Ich erklare dir meine subjektive Welt — du erklarst mir Bild 4: Kommunikation heilit: Wir gewahren uns gegenseitig
deine subjektive Welt. Da es keine Objektivitét gibt, Einblick in unsere subjektiven Welten.

. . . lllustration aus: Trdlenberg; Drathen, 2016
kénnen wir nur durch gegenseitigen Austausch
voneinander erfahren. Schon einfach Satze kdnnen in
den Kopfen vollig unterschiedliche Bilder erzeugen (siehe Bild 3).

Da unsere innere, subjektive Welt aus unterschiedlichen Teilen besteht, und wir in der Regel nicht wissen, welche
Teile bei unserem Gegenliber besonders ausgepragt und entwickelt sind, empfiehlt es sich, im Zweifel alle Welten
anzusprechen.

Holen Sie die Zuhorer mit ganzheitlicher Kommunikation da ab, wo sie sind

Ganzheitliche Kommunikation heif3t, alle Aspekte der inneren subjektiven Welt anzusprechen und damit die Auf-
merksamkeit eines jeden Zuhdrers zu verlangern. Das erhoht die Wahrscheinlichkeit, dass viele Zuhérer in der
Prasentation da abgeholt werden, wo sie ihre Praferenzen haben. Wir haben es hier mit folgenden Aspekten zu tun;

o Die Welt des logischen Denkens
Das logische, analytische Denken ist in der linken Gehirnhalfte beheimatet. Es ist die Welt der Zahlen, Daten und
Fakten sowie der Aussagen und deren Begriindungen. Verwenden wir diese Elemente in einer Prasentation,
sprechen wir besonders die Menschen an, die sich in der Welt des logischen Denkens besonders wohlfiihlen.

o Die Welt der Bilder und des bildhaften Denkens
Beispiele, Bilder, Metaphern, Symbole und Geschichten werden in der rechten Hirnhalfte verarbeitet. Vom Einsatz
dieser Stilmittel profitieren alle Zuhérer, die gerne in Bildern sprechen und fur die Geschichten relevant sind.

o Die Welt der Gefiihle und Empfindungen
Geflihle und Empfindungen haben ihre Heimat in Kérperorganen und Korperteilen. Am ehesten kann man

diese Welten erleben durch Phrasen wie "an die Nieren gehen", "auf den Magen geschlagen", "nicht aus
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seiner Haut kdnnen", "einen Kopf
machen", "sich ein Loch in den Bauch

freuen" oder "etwas im Blut haben". #% _H,
Achten Sie auf solche Schliisselsatze Q) bl

.. & v UND DES ¢’
Ihrer Gesprachspartner, um 1 [ BILDHAFTEN

LoGISCHEN

herauszufinden, ob jemand von solchen
DENKENS

Botschaften besonders angesprochen
wird. /

o Die Welt der Handlungen
Kennzeichen dieser Welt sind
Aufforderungen zum Handeln, Entwirfe
fur die Zukunft und Erwartungen sowie
Winsche, die an die Umwelt
herangetragen werden. In dieser Welt
fuhlen sich besonders Menschen der Tat
wohl, die gleich wissen wollen, was die

nachsten Schritte sein kdnnen. Bild 5: Ganzheitliche Kommunikation eignet sich fiir die Verlangerung der
Aufmerksamkeit beim Zuhorer.
lllustration aus: Trolenberg; Drathen, 2016

WELT DER
o GEFUHLE unND
'j“ EMPFIN DUNGEN

Jeder Mensch hat also seine Vorlieben und eine Welt, die ihm besonders nahe und vertraut ist. Wahrend der
Prasentation oder im Projekt-meeting lohnt es daher, mdglichst alle Welten in die Kommunikation zu integrieren.
Wie das aussehen kann, zeigen die Beispiele in Tabelle 1.

- Typische Satze Welt des/der

A Wir kommen jetzt zu einem wichtigen Punkt. Ich zeige Ihnen alle aktuellen Zahlen zum logischen Denkens
Projekt. Dann prasentiere ich Ihnen die neuen festgesetzten Termine zu den verschiedenen
Anforderungen.

B Sie haben jetzt ein Bild von der Situation im Projekt, nachdem wir den Stau an bildhaften Denkens

Anforderungen auflésen konnten.

C Es ist bei der Fiille von Punkten kein Wunder, wenn einem zunachst ganz wirr im Kopf wird, Geflihle und Empfindungen
so als ob man mit seinem Auto ins Schleudern geraten ware.

D Wir mussen uns zukinftig Gberlegen, wie wir fir uns unsere Punkte mit Prioritaten versehen Handlungen, nach au3en
wollen. Dafiir haben wir ein Vorgehen entwickelt, das ich Ihnen vorstelle. gerichtete Welt

Tabelle 1: Beispiele fiir unterschiedliche Kommunikationswelten.
Aus: Trolenberg; Drathen, 2016

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fur Projektmanagement 14


http://www.projektmagazin.de/

Proiektl\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Wie trete ich Gberzeugend auf?

Gute und gelungene Kommunikation zeichnet sich dadurch aus, dass alle vier Welten in der Kommunikation ihren
Platz haben. Damit stellen wir unserem Zuhorer etwas zur Verfligung, was er kennt und an dem er sich anschlief3en
kann — wie eine Anhangerkupplung. Ganzheitliche Kommunikation ist also das Hinhalten von vier Anhanger-
kupplungen, von der bei jedem Gegenliber eine besser passt als alle anderen.

Mit Fragen die Zuhorer einbinden

Eine andere Moglichkeit, das Publikum mehr in das Geschehen der Prasentation zu involvieren und dadurch die
Aufmerksamkeitsspanne zu verlangern, sind der Einsatz von Fragen und das Abholen von Meinungen. Dadurch
wird das Publikum direkt am Verlauf der Prasentation oder des Meetings beteiligt und zeigt groRere Aktivitat.
Wichtig ist, dass die Themen fiir die Zuhorer relevant sind und ihre Bedirfnisse adressieren.

Zirkulare Fragen

Insbesondere dann, wenn in einer Prasentation die Aufmerksamkeit versandet oder eine schwierige Gesprachs-
situation entstanden ist, sind sogenannte zirkulare Fragen hilfreich. Dieser Fragentyp fordert den Befragten
heraus: Der Zuhorer muss seine passive, rezipierende Haltung aufgeben, reflektieren und selber aktiv werden.
Zirkulare Fragen sind in besonderem Malie geeignet, um andere Perspektiven auf einen Zustand oder ein
Geschehen zu erdffnen (siehe auch "Zuhoérer mit Fragen fesseln”, Projekt Magazin 06/2016 sowie "Mit zirkularen
Fragen festgefahrene Gesprache wieder in Gang bringen", Projekt Magazin 02/2015).

Eine zirkulare Frage fordert das Publikum dazu auf, aus der Perspektive des Akteurs in die eines Beobachters zu
wechseln. Dies Uberrascht nicht nur und erneuert die Aufmerksamkeit, sondern weitet auch den Blick flr andere
Sichtweisen. Tabelle 2 enthalt einige Beispiele fir zirkulare Fragen im Prasentations- oder Projektgesprach.

Aktives Zuhoren sichert emotionalen Zugang zum Publikum

Die Voraussetzung daflr, dass die Antworten auf unsere Fragen zu weiterer Aufmerksamkeit und Bindung des
Publikums an unsere Prasentation fiihren, ist, dass wir aktiv zuhéren: Schenken wir unserem Gesprachspartner
unsere ganze Aufmerksamkeit und Konzentration! Das ist ndmlich eine unabdingbare Voraussetzung fur aktives
Zuhoren, ebenso wie eine positive Grundeinstellung ihm gegentiiber (siehe auch "Der Klick-Surr-Effekt — wie wir
besser zuhdren kdnnen", Projekt Magazin 24/2014).

Unsere eigene Haltung sollte gepragt sein von ehrlichem Interesse gegeniber unserem Publikum und dessen
Anliegen. Das erfordert unsere Bereitschaft, sich in die dessen Lage hineinzuversetzen, um dieses wirklich zu
verstehen. Dazu sollten wir den Zuhorer, der nun auch Gesprachspartner ist, ausreden lassen, d.h. wir héren uns
auch noch einen zweiten oder dritten Satz an. Dann geben wir Rlickmeldung, indem wir das, was wir verstanden
haben, mit eigenen Worten zusammenfassen, z.B. mit folgenden Formulierungen:

e "Wenn ich Sie richtig verstehe ..."
e "Siesagenalso..."
e "Aus ihren Aussagen entnehme ich ..."

e "lhnen ist also wichtig ..."
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Hypothetische Frage

Klassifizierungsfrage

Skalierungsfrage

Fragen nach
Ausnahmen

Ressourcenfragen

Lésungsfrage

Operationalisierungs-
frage

Neue Informationen
gewinnen

Situation beurteilen,
Prioritaten setzen

Meinungen
differenzieren,
Widerspriiche
aufdecken

Ausweg aus
Sackgassen
finden

Den Blick auf das
Vorhandene richten,
Erwartungen neu-
oder umdefinieren

Verbindende
Klammer, generelles
Thema aufzeigen

Sachverhalt klaren,
Veranderungswunsch
prufen

Das Fachportal fiir Projektmanagement

Einmal angenommen, der
Projektfortschritt ware im Zeitplan, was
wirde dann passieren?

Was ware, wenn der
Projektfortschritt im Zeitplan ware?

Wer leidet am meisten unter der
misslichen Projektsituation?

Wer hatte am meisten davon, wenn
wir im Zeitplan bleiben?

Auf einer Skala von 1-10, wie
zufrieden sind Sie mit der Situation?

Zu wie viel Prozent hat die
Verzdgerung mit der Situation in der
Projektleitung zu tun?

Wann tritt das Problem nicht auf?

Was wiirde sich andern, wenn wir
die Anforderung nicht realisieren?

Was soll im Projekt so bleiben, wie
es ist?

Was ist bisher gut gelaufen?

Wenn Sie eine Uberschrift fiir die
Erkenntnisse aus der Prasentation
finden sollten, wie wiirde diese
lauten?

Wenn Sie eine Uberschrift fiir die
Lésung unsers Problems suchen
sollten, wie wiirde die lauten?

Woran wirden Sie erkennen, dass
sich etwas verandert hat?

Was ware anders?

Tabelle 2: Beispiel fur Zirkulare Fragen flr Projektleiter Schreiber.
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Wir waren dann naher am Zieltermin,
hatten aber nicht so sorgfaltig arbeiten
koénnen.

Wir hatten schon vor drei Monaten
live gehen kénnen. Zu diesem
Zeitpunkt lief aber das
Weihnachtsgeschaft, daher ware
das nicht gegangen.

Die groftten Schmerzen hat im
Moment der Einkauf. Die Abteilung
ist gerade Uberlastet. Allerdings
ware die IT die Abteilung, die am
meisten davon hatte, wenn wir im
Zeitplan bleiben. Die hatten dann
weniger Druck der Geschéftsleitung.

Wenn ich mir das als Einkaufer
Uberlege, liegt meine Zufriedenheit
gerade bei 3, ich bin also ziemlich
unzufrieden.

Aber der Anteil des Projekts an meiner
Unzufriedenheit liegt eher bei 30%,
denn den meisten Arger habe ich
gerade mit unseren Importen aus
China.

Das Problem existiert nicht, wenn wir
den Prozess langsam durchlaufen.
Dann klappt alles. Es klemmt nur
dann, wenn wir Tempo machen.

Wir missten dann unser altes
Verfahren weiterverwenden. Das ist
eingespielt und funktioniert, ist aber
umstandlich und nur zwei Mitarbeiter
beherrschen das.

Trotz aller Verzégerung wurde bisher
sehr sorgfaltig gearbeitet.

Was wir bekommen haben, hat auch
funktioniert.

Qualitat geht vor Schnelligkeit
Neu starten und wieder Gas geben.

Wir waren einige Monate friiher fertig
mit dem Projekt und kénnten das
Weihnachtsgeschaft noch mitnehmen.

Spatestens in diesem Moment haben wir unsere Zuhérer fir uns und unseren Vortrag eingenommen. Nicht nur,
dass sich das Publikum ernst genommen fiihlt, wir erfahren auch viel mehr Uber es, als wenn wir nur selbst reden.
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Fragen jederzeit zulassen

, Eine weitere Moglichkeit, die Aufmerksamkeit und Konzentration des Publikums hochzuhalten, besteht darin, zu
s« Beginn des Vortrags das Publikum zu bitten, Fragen zu stellen. Bauen wir diese Aufforderung ruhig als unser
personliches "Ceterum censeo" in die Prasentation ein, um die Zuhérer immer wieder daran zu erinnern.

Fazit: Was bedeuten diese Erkenntnisse fur lhre Prasentation?

Gewinnen von Aufmerksamkeit

e Uberlegen Sie sich im Vorfeld, mit welchem Wissen, welchen Erkenntnissen oder Handlungsaufforderungen
die Teilnehmer am Ende des Termins den Konferenzraum verlassen sollen. Schaffen Sie es, diese Botschaft
in 40 Woérter zu kleiden? Die Arbeitshilfe enthalt dazu eine Ubung.

e Platzieren Sie lhre Botschaft zu Beginn der Prasentation, wenn die Aufmerksamkeit Ihrer Zuhérer noch hoch
und ganz bei Ihnen ist. Lernen Sie dazu, falls nétig, die Schlisselsatze lhrer Prasentation auswendig.

e Wenn maoglich setzen Sie Schllsselworte oder —phrasen ein, die Sie mit Bildern verbal oder visuell verstarken.

Halten und Wiedergewinnen von Aufmerksamkeit

e Machen Sie aus der Prasentation ein Gesprach. Fragen Sie Ihre Zuhorer, beziehen Sie sie ein. Das steigert
die Aufmerksamkeit und bindet sie an Ihren Vortrag. Sie werden nebenbei aulRerdem Uberraschend viel Gber
Ihr Publikum, seien es Kunden oder Projektbeteiligte, erfahren.

e Uben Sie sich im aktiven Zuhdren, schenken Sie dem Publikum bewusst lhre volle Aufmerksamkeit. In Zeiten
standig wechselnder Aufmerksamkeit und des Multitaskings wird lhr Publikum das als grof’e Wertschatzung
empfinden und diese mit noch gréRRerer Aufmerksamkeit zurlickzahlen.

Uns bleibt nur wenig Zeit, dem Publikum etwas zu vermitteln!

Es ist schwer, Aufmerksamkeit zu gewinnen und uber einen langeren Zeitraum zu halten, aber es ist mdglich. Das
Zeitfenster der Aufmerksamkeit sollte zur Ubermittlung wichtiger Nachrichten durch aufmerksamkeitsaktivierende
Reize, wie Gesprache, Bilder, Gerdusche, Bewegungen, bewusste Pausen oder relevante Geschichten verlangert
werden. Achten Sie aber auf die Dosierung — Sie wissen ja, die Aufnahmekapazitat des Menschen ist geringer als ge-
dacht. Auf diese Weise verlangern Sie die Aufmerksamkeitsspanne des Publikums. Danach sind Pausen und aufmerk-
samkeitsaktivierende Reize notwendig. Das Umwandeln einer Prasentation in ein Gesprach und anschlieRendes akti-
ves Zuhdren kann neue Turen 6ffnen, weil damit Emotionalitat und Wertschatzung die reine Sachinformation erganzt.

Literatur
e Gausby, Alyson: Attention Span, Microsoft Canada, 2015, Vorschau hier abrufbar (Link zuletzt gepriift am 06.11.17)

e Gottschling, Stefan: Lexikon der Wortwelten — Das So-geht’s-Buch fur bildhaftes Schreiben; SGV-Verlag, 2008

e Trolenberg, Helga; Drathen, Heiner: Crashkurs IT-Projektleitung, Soft Skills, Kommunikation und Flhrung in
IT-Projekten, Haufe-Lexware GmbH & Co. KG, Freiburg im Breisgau 2016

e Weinschenk, Susan M.: 100 Dinge, die jeder Designer Uber Menschen wissen muss, Addison-Wesley Verlag,
Munchen 2011
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Fachbeitrag

Einpragsam und uberzeugend prasentieren
im Projekt

Projektmeeting, Montagvormittag, 11.30 Uhr. Projektleiter Schmidt wirft Autor
die letzte von 30 Folien seines Statusberichts an die Wand, welche die Si-
tuation im Projekt fur alle Projektbeteiligten transparent machen sollen.
Gebeamte Informationen, welche in den letzten eineinhalb Stunden die
Anwesenden in einen komatdsen Zustand versetzt haben. Auf der letzten
Folie ist zu lesen: "Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!"

Gerriet Danz

Kommunikations- und
Rhetoriktrainer, Seminare
und Coachings fiir
Flhrungskrafte, auch im
PM Bereich

In den Kopfen des Publikums, der Kollegen und der Mitarbeiter von Herrn Kontakt: danz@prasentarium.com
Schmidt, macht im Stillen eine Frage die Runde: "Wessen Aufmerksam-
keit meint er?" Schlielich haben die Anwesenden 90 Minuten in einem
abgedunkelten Raum gesessen, angestrengt auf hochkomplexe Grafiken
gestarrt und mit Hunderten von Zahlen die Gehérgange gespiilt bekom-
men. Von ganz weit vorne war dabei die Stimme eines Mannes an ihr Ohren gedrungen, der am auf3ersten Buh-
nenrand im Schatten stand, mit dem Ricken zu ihnen eine Folie nach der anderen durchklickte und dabei die
Satze auf den Folien ablas.

Mehr Informationen unter:

» projektmagazin.de/autoren

Anstatt das Publikum mit einem informativen und zugleich unterhaltsamen Vortrag zu begeistern, emotional anzu-
sprechen und so fir das Projekt und seinen Verlauf zu interessieren, verhilft ein solcher Prasentator seinen ver-
meintlichen Zuhérern im besten Fall zu einem wenig erholsamen Nickerchen.

Dabei kann und sollte jeder Vortrag innerhalb eines Projekts Werbung sein, Werbung fur die Projektidee, fir den
gemeinsam erreichten Projektfortschritt, am Ende also auch Werbung fir jeden einzelnen Beteiligten, der zum
Projekterfolg beitragt.

Rationale Grunde fur mehr Emotion

Von Teilnehmern meiner Seminare und Coachings — viele tragen Projektleitungsverantwortung oder sind an Pro-
jekten beteiligt — hdre ich haufig, dass Prasentationsinhalte im Projektmanagement sehr zahlenlastig seien, mit
Zeitplanen und vielen trockenen Fakten gespickt.

Diese Inhalte sind also genau das Gegenteil von dem, was sich nach allen neuropsychologischen Erkenntnissen
zufolge nahezu unléschbar im Gehirn des Zuhdrers festsetzt, weil sie seine Emotionen ansprechen — und zwar
unabhangig davon, ob Sie im Rahmen einer Marketing-Prasentation ein Produkt vorstellen oder eben lhr Projekt.

Wenn es Ihnen gelingt, mit Ihren Inhalten die Zuhdérer emotional zu beriihren, sprechen Sie deren Unterbewusst-
sein an, den Ort, wo 90 Prozent der Entscheidungen getroffen werden. Auch Entscheidungen darlber, wie ein
Projekt bewertet, ob es unterstitzt, weiter vorangetrieben oder méglicherweise auch gestoppt wird. Im
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Unterbewusstsein werden emotionale Werte gebildet, wie z.B. Vertrauen und Sicherheitsempfinden. Werte, die
fur die erfolgreiche Zusammenarbeit im Projekt von besonderer Bedeutung sind.

Werben Sie fur lhr Projekt — prasentieren Sie es nicht nur

Nach meiner Beobachtung vertun Redner gerade bei Projekt-Prasentationen oftmals eine unglaubliche Chance.
Sie prasentieren die Fakten ausschlieRlich auf sehr nlichterne Weise, anstatt fiir eine Projektidee oder den Pro-
jekterfolg zu begeistern.

Warum wollen Sie lhr Publikum nur informieren, wenn Sie es emotionalisieren kdnnen? Warum geben Sie sich
bestenfalls mit einem "OK" zufrieden, wo Sie ein "WOW?" ernten kdnnen? In Zeiten immer gréReren Wettbewerbs,
auch unternehmensintern, wird es zusehends wichtiger zu kommunizieren, was Sie tun, wie gut Sie es tun und
was lhr Unternehmen davon hat. Kommunizieren Sie als Projektleiter nicht nur Werte wie Daten, Umsatze oder
Prozentanteile, sondern auch den Wert, den Sie personlich, Ihr Team und Ihr Projekt flir das Unternehmen stiften.
Werben Sie fur sich und |hr Projekt!

Spot ab — fiir lhr Projekt!

Wenn also Vortrage als Werbung verstanden werden kénnen, sollten Sie sich fragen, ob auch die Techniken aus Wer-
bung und Marketing bei Prasentationen funktionieren. Die Antwort lautet: Ja, so ist es! Was einen Werbespot zu einem
Uberraschenden und funktionierenden Werbemittel macht, Iasst sich auch auf dem Podium erfolgreich nutzen.

Drei von einem Dutzend Werbetechniken, die ich selbst als Vortragsredner regelmaRig auf ihre "Vortragstauglich-
keit" Uberprife und die meine Seminarteilnehmer aus dem Projektmanagement vielfach erfolgreich genutzt ha-
ben, mdchte ich Ihnen gerne vorstellen.

Storytelling — Werbespot firs geistige Auge

Eine weit verbreitete (Werbe-)Technik ist das Storytelling. Unzéhlige Werbestudien haben bewiesen, dass in Ge-
schichten verpackte Inhalte viel besser verstanden, vom Gehirn verarbeitet und dort verankert werden als pure,
nackte Fakten. Der Grund dafir liegt in unserer Evolution: Menschen lieben Geschichten. Kommunikationsexper-
ten sind sich sogar sicher, dass unser soziales Miteinander nur funktioniert, weil wir uns Geschichten erzahlen.
So profitieren wir von den Erfahrungen anderer und gleichen sie mit unseren eigenen Erfahrungen ab. Ob friher
auf Grof3mutters Schol, heute beim Flurfunk im Unternehmen — oder eben im Werbespot: Storytelling ist eines
der wichtigsten Instrumente, um die Aufmerksamkeit von Menschen zu erregen.

Je Uberraschender und ungewohnlicher die Geschichte ist, desto "merkwirdiger" ist sie — im doppelten Sinne. Die
Werbung nutzt dies, um sich fast unmerklich in den Kopf der Konsumenten einzuschleichen. Ein schwedisches
Mébelhaus hat diesen Kniff angewandt, indem es in einer nachweihnachtlichen Werbeaktion die Tradition, am 13.
Januar, dem St.-Knut-Tag, den Weihnachtsbaum abzuschmicken und zu entfernen, mit einer Rabattaktion ver-
knlpft hat. So werden in einem Werbefilm plinktlich zum Knut-Tag die Weihnachtsbaume aus den Fenstern ge-
worfen, um Platz zu machen fiir neue Mébel dieser Firma, welche die Kunden im Schlussverkauf ginstiger
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erwerben kdnnen. Eine Geschichte zu héren, pragt sich im Gehirn zwar nicht so stark ein wie das Live-Erlebnis,
aber es ist die nachstbeste Alternative.

In gleicher Weise kdnnen Sie auch als Prasentator lhres Projekts Geschichten erzahlen — als eine Art Mini-Wer-
bespot in lnrem Vortrag. Die einpragsamste Variante ist immer die Story, die Sie selbst erlebt haben. Naturlich
sollten Sie nicht von lhrem allmonatlichen Besuch bei der Schwiegermutter erzahlen oder von Ihrer letzten Wur-
zelbehandlung beim Zahnarzt. Wichtig ist, dass Sie eine Geschichte finden, die Sie gut auf Ihr Vortragsthema be-
ziehen konnen. Berichten Sie z.B. lebendig aus lhrem Projekt: Was ist in der vergangenen Woche passiert? Nen-
nen Sie die Protagonisten, Ihre Kollegen, sich selbst beim Namen. An welchen Schauplatzen fanden die entschei-
denden Dialoge statt?

Beispiel

So kénnen Sie z.B. erzahlen: "Letzten Dienstagnachmittag kam ich in unsere Kaffeekiiche, die rappelvoll war. Pe-
ter, Bogdan, Annette, Marek, Joe und Jules drangten sich schwatzend und lachend um die Espressomaschine.
Was war los? Zunachst dachte ich, dass unser Server abgestirzt sei und sich nun alle freuen, dass sie nicht ar-
beiten kdnnen. Wie sich herausstellte, war aber alles in bester Ordnung. Das Team hatte nur gerade in einem
Workshop fiir das Designproblem bei unserem neuen Handy eine Lésung gefunden und feierte diesen Durch-
bruch bei einem Espresso. Und um nichts weniger als einen Durchbruch handelt es sich in der Tat, wie Sie selbst
gleich sehen werden!" An dieser Stelle gehen Sie dann zur Vorstellung des neuen Designs Uber.

Mit dieser lebendigen Geschichte Iasst sich der Sachverhalt viel besser vermitteln als mit der emotionslosen Aus-
sage: "In der letzten Woche konnten wir bei der L6sung des Design-Problems wesentliche Fortschritte erzielen!"
Wenn der Sachverhalt nicht unmittelbar mit den Menschen, die ihn héren und lesen, zu tun hat und keine Bilder
oder ein Kopfkino bei ihnen auslést, wird er weder verstanden noch im Gedachtnis gespeichert.

Beispiel

Ein anderes Beispiel: In einem Workshop moéchten Sie gemeinsam mit Ihren Mitarbeitern die Projekiziele festle-
gen. Dazu haben Sie einen einem Vortrag zum Thema "Zielerreichung im Projekt" vorbereitet. Nun Uberlegen Sie,
sie Sie den Vortrag einleiten sollen, damit bei lhren Projektmitarbeitern ein entsprechendes Kopfkino entsteht und
sie motiviert werden, dazu beizutragen, dass die Projektziele klar definiert werden?

"Zielerreichung" ist wieder eine jener Worthullsen, die dhnlich inflationar und inhaltsleer ist wie z.B. der Begriff
"Nachhaltigkeit". Wenn Sie es machen wollen wie die meisten Redner, beginnen Sie Ihren Vortrag so: "Die Zieler-
reichung ist fir unser Projekt von besonderer Bedeutung. Der Projekterfolg sollte deshalb daran gemessen wer-
den, inwieweit die gesteckten Ziele erreicht wurden. Wichtig ist dabei die permanente Orientierung der eigenen
Motivation und Leistung an den gesteckten Zielen." Wow! Kommunikativ dirfte es mit der Zielerreichung hier nicht
geklappt haben. Es wird nicht von Menschen geredet, die aktiv werden, um ihre Ziele zu erreichen, sondern philo-
sofaselt, dass es kracht.

Ganz anders spricht die Zuhérer eine Story an, die Sie in lhren Vortrag einbauen kénnen: Wussten Sie, dass der
deutsche Astronaut Thomas Reiter als Elfjahriger einen Brief an Neil Armstrong schrieb? Jenen Menschen, der

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fiir Projektmanagement 20


http://www.projektmagazin.de/

Proiektl\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Wie trete ich Gberzeugend auf?

kurz zuvor einen "grofRen Schritt fir die Menschheit" getan hatte — auf die Oberflache des Mondes. In diesem
Brief schrieb der kleine Reiter in kindlicher und natirlicher Art, wie sehr er Armstrong und seine Mondlandung be-
wundere und dass er auch mal so ein Weltraumfahrer werden wolle. Zeitsprung: Rund 40 Jahre spater war genau
dieser Junge Uber 300 Tage im All, ist im Sojus-Raumschiff ebenso geflogen wie im Space Shuttle, war Gast auf
der Mir und der Raumstation ISS. Seine Botschaft: Wer Ziele hat, sollte sie aufschreiben und immer daran glau-
ben, sie zu erreichen, und alles dafir tun. Denn dann werden sie Wirklichkeit.

Den Brief von Thomas Reiter an Neil Armstrong finden Sie im Internet. Im Rahmen lhres Vortrags zum Thema
"Zielerreichung" kénnen Sie einen Ausdruck dieses Briefes hochhalten und wesentliche Passagen vorlesen, um
dann zum Workshop-Thema Uberleiten mit den Worten: "An diesem Beispiel sieht man schon, wie sinnvoll es ist,
dass wir moglichst konkrete Ziele fiir unser Projekt formulieren und sie schriftlich festhalten? Dies erhdht die
Chance betrachtlich, dass wir diese Ziele im Projekt auch erreichen. Erarbeiten wir also jetzt die Ziele fir unser
Projekt und dokumentieren sie!"

Um einen solchen Schatz an Geschichten anzusammeln, halten Sie die Ohren, vor allem aber die Augen of-
® fen: Tageszeitungen, Magazine, das Internet sind voll von Anekdoten und Geschichten, die Sie im Rahmen
Ihrer Prasentationen nutzen kénnen. Legen Sie sich einen Ordner auf lnrem Rechner oder ein Hangeregister im
Schrank an — gefiillt mit ungewohnlichen Geschichten.

Gegenstande zeigen

Von einem Finanzdienstleister bekam ich kirzlich ein Direktmailing zugeschickt, das mich sehr Uberrascht hat:
keine austauschbare Hochglanzbroschire wie vom Mitbewerber, sondern ein Anschreiben, dem eine Park-
scheibe beigelegt war, mit der Bitte, mal dariiber nachzudenken, ob ich mein Geld nicht bei ihm "parken" mdchte.
Das fand ich witzig und originell.

Der Einsatz von Objekten, vor allem in dreidimensionaler Form, funktioniert auch perfekt in Prasentationen. In
meinen Vortragen rede ich immer auch Uber die Funktionsweise des menschlichen Gehirns. Dabei zeige ich das
3-D-Plastikmodell eines Gehirns und erwahne, dass der Anbieter selbst es "Anfangerhirn" genannt hat. Dies sorgt
immer fir grof3e Erheiterung beim Publikum.

Dreidimensionale, "begreifbare" Gegenstande sind absolute "Hingucker" und das damit lllustrierte pragt sich beim
Zuhorer viel besser ein.

Beispiele

Wenn Sie in einer Projekt-Prasentation z.B. tiber einen besonders wichtigen Anderungsantrag berichten, der die
Entwicklungskosten deutlich gesenkt hat, dann sollten Sie diesen Anderungsantrag tatséchlich ausdrucken und
im entsprechenden Moment hochheben, so dass alle Zuhérer ihn sehen. Gerade dann, wenn Anderungsantrage
nur elektronisch formuliert und bearbeitet werden, vermitteln Sie mit dem Vorzeigen des greifbaren Blatt Papiers
allen die besondere Bedeutung dieses Anderungsantrags. Noch besser wirkt dies, wenn der Anderungsantrag ein
Bild enthalt, z.B. eine technische Skizze, und Sie diese demonstrativ ins Publikum halten.
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In einem Bauprojekt bietet es sich z.B. an, dass Sie als Projektleiter gegenliber dem Kunden an einem 3-D-Mo-
dell des geplanten Gebaudes illustrieren, in welcher Abfolge die Umsetzung der Bauabschnitte geplant ist.

Auf zur Demo: Was Sie lebendig zeigen, lebt langer im Gehirn

Wenn Sie, wie gerade beschrieben, ein dreidimensionales Objekt in Ihre Prasentation einbauen, ist lhnen Auf-
merksamkeit sicher. Noch starker wirkt es allerdings, wenn Sie mit dem Objekt etwas demonstrieren.

So funktioniert das in der Werbung: In einer Autowerbung von 1986 fuhr der Rallye-Fahrer Harald Demuth in ei-
nem PKW die Skisprung-Schanze Pitkavuori im finnischen Kaipola hinauf — und bewies damit eindrucksvoll, wie
viel Power in diesem Auto steckte.

Naturlich sollen Sie keine Stunts auf der Blihne hinlegen, wohl aber kdnnen Sie in kleinem Rahmen durch Aktio-
nen auf der Bihne lhre Zuschauer ahnlich begeistern.

PM-Beispiele

In einem Vortrag habe ich einmal einen Referenten erlebt, der Uber schlechte Kommunikation im Projekt sprach.
Seine Kernthese war, dass mit E-Mail-Kontakten keine so hohe Verbindlichkeit herzustellen sei wie durch ein per-
sonliches Gesprach. Sein Vortrag mundete in der Feststellung, dass Prasenzmeetings gerade als Kick-off fur ein
Projekt dringend notwendig seien. Der Referent begann seine Prasentation schweigend, aber mit Schildern in der
Hand — vergleichbar mit den Pappen, die Anhalter an der Autobahn hochhalten. Auf dem ersten Schild stand: "Wir
sollten mehr miteinander reden." Genauso stumm ging es weiter. Auf dem zweiten Schild konnte man lesen: "Lei-
der schreiben wir uns meist nur." Das dritte Schild kommunizierte die Kernbotschaft: "Reden statt mailen!" Da-
nach begann der Referent mit seiner eigentlichen Prasentation — indem er redete. Durch seine ungewdhnliche
Demonstration vorab, die den Anwesenden noch lange im Gedachtnis blieb, hatte er zudem die volle Aufmerk-
samkeit des Publikums gewonnen.

Eine weitere Mdglichkeit ist die Demonstration mit einem entwickelten Produkt: So kann ein Entwicklungsleiter
eines Werkzeugherstellers vor der Geschaftsfihrung und Vertretern der Abteilungen Marketing und Vertrieb den
Prototyp des neu entwickelten Schlagbohrers prasentieren und den Geschéftsfiihrer demonstrieren lassen, wie
leicht der neue Bohrer ein dickes Brett durchbohrt, und dies mit den Worten kommentieren: "Wie Sie sehen, kon-
nen wir nun auch dicke Bretter bohren."

Eigentlich ganz einfach, denn in jedem Mensch steckt Kreativitat. Wenn Sie als Kind gemalt, gesungen, getanzt
und gebastelt haben, waren Sie kreativ. Was Sie bendtigen, um an diese Kreativitat fir Prasentationen anzukntp-
fen, sind Techniken wie die drei soeben vorgestellten.

Weniger ist oft mehr

Dabei ist weniger — wie so oft — mehr. In den meisten Projekt-Prasentationen wird so viel kommuniziert, dass das
Publikum wegen Uberfiillung des Gehirns abschalten muss. Fragen Sie sich, welche (wenigen) Zahlen Sie wirk-
lich brauchen, um lhre Botschaft zu verdeutlichen. Vielfach sehe ich in Prasentationen Folien, auf denen 40
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Zahlenwerte stehen. Der Prasentator selbst erwahnt aber nur drei dieser Werte. Damit hat er als Experte intuitiv
entschieden, welche drei Zahlenwerte wirklich relevant und wichtig sind. 37 weitere Zahlen stehen also nur auf
der Folie, weil sie da halt stehen. Sie rauben dem Prasentator unglaublich viel Aufmerksamkeit, weil sie das Pub-
likum vom Zuhdren ablenken.

Konzentrieren Sie sich auf die Zahlen, die wirklich wichtig sind. Machen Sie aus diesen Zahlen eine "groRe Num-
mer". Wenn Sie weniger Zahlen kommunizieren, kdnnen Sie diese statt sie an die Wand zu beamen auch auf ein
Flipchart schreiben. Der Effekt: Diese Zahlen werden als lhre Zahlen, Ihr Wissen, lhre Expertise wahrgenommen.
Beamen Sie die gleichen Zahlen nur an die Wand, kann das Publikum unterstellen, dass dies gar nicht Ihr Chart
ist und dass Sie sich dieses Wissen nur geborgt haben. Die Zahlen hatte auch ein Anderer beamen kénnen. Sie
wirken als Referent dadurch austauschbar.

Hoéren Sie sich selber beim Prasentieren zu. Wenn Sie keine "Testperson" haben, vor der Sie lhren Vortrag
= vorab halten kénnen, tragen Sie die Prasentation laut vor und zeichnen Sie diese dabei auf. Danach héren

Sie sich den Vortrag wieder an und kurzen ihn, wo Sie selbst Langen erkennen. Minimieren Sie Ihre Informa-
tionen auf das Notwendige, schreiben Sie die Details in Ihr Handout.

Fazit

Ersetzen Sie Information durch emotionalisierte Kommunikation und werben Sie so fir lhr Projekt. So werden Sie
auch in der Wahrnehmung lhres Publikums vom Slide-Vorfluhrer zum Projekt-Experten, der Sie ohnehin schon sind.
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Beantworten Sie die Fragen Ihrer Zuhorer —

nicht Ihre eigenen

In Ihrer Kommunikation im Projekt sollten Sie als Projektleiter ztigig "auf
den Punkt" kommen und "den Nerv" lhrer Zuhdrer treffen. lhre Stakeholder,
egal ob es sich um Projektauftraggeber oder Ihren Geschaftsfihrer handelt,
haben keine Zeit flir langatmige Prasentationen mit 90 iberladenen Folien.
Und Sie selbst auch immer weniger Zeit fur eine prazise Vorbereitung lhrer
Prasentation. Je mehr Sie jedoch unter Druck stehen, umso ungenauer
denken und reden Sie — im schlimmsten Fall véllig an lhren Stakeholdern
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Warum ist das so? Es gibt gehirnimmanente Kommunikationsfallen, in die
Sie unbewusst hineintappen kénnen. Dieser Tipp macht Sie mit einer der
haufigsten und gleichzeitig gefahrlichsten dieser Fallen bekannt, der "Ego-
Falle", und zeigt Ihnen zugleich, wie Sie lhre sehr unterschiedlichen Zuhdrer mit Argumenten Uberzeugen, indem Sie
deren Perspektive einnehmen und deren Werte- und Belohnungssystem gezielt und wirksam ansprechen.

Mehr Informationen unter:

» projektmagazin.de/autoren

Die "Ego-Falle” vermeiden

Als Prasentierender tappen Sie in die "Ego-Falle", wenn Sie lediglich Argumente und Formulierungen benutzen, die
Sie selbst Uberzeugen, und auf Aspekte hinweisen, die Sie flr wichtig halten, und sich nicht in lhre Zuhérer hin-
einversetzen und Uberlegen, was fir diese wichtig ist.

Der "Ego-Prasentierende" spricht hauptsachlich Gber sich, sein Unternehmen oder sein Produkt. Seine Satze fan-
gen bevorzugt mit "lch" oder "Wir" an: "Wir sind bewahrt. Wir haben 120 Standorte. Unsere Produkte haben eine
hervorragende Qualitat." Oder "Ich benétige... Ich finde... Ich meine..." Sein groRter Fehler ist, dass er nur die
Fragen beantwortet, die er sich unbewusst selbst gestellt hat. Keine Sekunde denkt er dariber nach: "Was fur
Fragen hat mein Gegenliber? Was interessiert ihn? Was mag er? Was braucht er?"

In einem (iberzeugenden Vortrag beantworten Sie jedoch die Fragen, die lhren Zuhorern "unter den Nageln bren-
nen". Dabei geht es fast immer um Probleme und mdgliche Ldsungsansatze. Deshalb steht die Frage nach der
Lésung dieser Probleme bei einer guten Prasentation gleich am Anfang. So sichern Sie sich von der ersten Sekunde
an Aufmerksamkeit und Wohlwollen lhres Publikums. Die Antworten auf diese Frage stellen dann die Schlissel-
Botschaften Ihrer Prasentation dar.
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Das emotionale Gehirn lhres Zuhorers entscheidet

Dieser Perspektivenwechsel, den Sie dabei vornehmen missen, hat es in sich, denn drei von vier Menschen "ti-
cken" ganz anders wie Sie selbst. Sie handeln nach komplett anderen Entscheidungskriterien als Sie, bevorzugen
andere Worte, Argumente und "Verpackungen".

Ob uns eine Botschaft Gberzeugt oder nicht, entscheidet das sog. "limbische System", unser unbewusst arbeitendes
emotionales Gehirn. Es fragt danach, was uns beim Uberleben hilft, und stuft nur solche Informationen als wichtig
ein. Die limbischen "Programme", die im Hintergrund laufen, die limbischen Instruktionen (Hausel, 2003), I16sen
folgende Fragen aus:

e Gewinner-Instruktion: Macht die Information mich starker, besser, erfolgreicher als andere?
o Sicherheits-Instruktion: Macht sie mein Leben sicherer, verlasslicher, vorhersehbarer?
e Verbundenheits-Instruktion: Bringt sie mir soziale Geborgenheit und harmonische Verbundenheit?

e Entdecker-Instruktion: Hilft sie mir, Neues zu entdecken?

Den dargestellten unterschiedlichen Belohnungs-Programmen entsprechen vier Charaktertypen. Je praziser wir mit
unserer Prasentation die Fragen der verschiedenen Typen — Gewinner-, Sicherheits-, Verbundenheits- und Entdecker-
Typ — beantworten, desto eher generieren wir Gberzeugende Argumente, d.h. Belohnungen. Je schlechter uns dies

gelingt, umso eher provozieren wir Einwande und Angriffe unserer Zuhérer, da sie sich von uns "bestraft" fihlen.

Der Limbic Pitch

Mit dem sog. "Limbic Pitch" sprechen Sie in einer Prasentation nacheinander alle vier limbischen Charaktertypen
an. Dadurch stellen Sie sicher, dass fiir jeden Zuhorer die passenden Argumente dabei sind. So werden alle vier
Typen "belohnt" und somit motiviert, begeistert und letztlich Gberzeugt.

Suchen Sie fir jeden vorhandenen Charaktertyp drei bis vier passende Argumente aus, die prazise sein Werte-
und Belohnungssystem bedienen, und beantworten Sie so die unausgesprochenen Fragen Ihrer Zuhérer! Achten
Sie dabei auch darauf, sich in deren Sprache auszudriicken.

Beispiel-Argumente

fiir den Gewinner-Typ:

e "Das Projekt rechnet sich, da die Gewinnquote bei 28,5% liegt." (Belegen Sie diese Aussage zur Veranschau-
lichung mit einer Grafik.)

e "Mit diesem Produkt kdnnen wir auch den chinesischen Markt fiir uns erschlielen."

e "Wir kénnen durch die Auftragssteigerung zusatzliche Marktanteile gewinnen und zum Marktfihrer werden."
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fur den Sicherheits-Typ:

o "Mit diesem Six-Sigma-Projekt konnten wir die Qualitét unserer Produktionsprozesse steigern. Dies reduzierte die
Fehlerquote und senkte die Kosten." (Zeigen Sie an dieser Stelle eine entsprechende Vorher-Nachher-Grafik.)

o "Diese Schatzmethode haben wir bereits in zwei vergleichbaren Projekten erfolgreich eingesetzt und kénnen
dadurch unsere Planungssicherheit bedeutend steigern." (Nennen Sie hier die konkreten Projekte.)

e "Wir kdnnen nichts falsch machen, denn auch unsere Mitbewerber nutzen inzwischen diese Verkaufsstrategie
und sind damit erfolgreich." (Geben Sie zwei konkrete Beispiele fur Mitbewerber, welche die Verkaufsstrategie
anwenden und quantifizieren Sie nach Mdglichkeit deren Erfolg.)

fur den Verbundenheits-Typ:

o "Dieser Auftrag ist der Einstieg in eine langfristige und vertrauensvolle Geschéaftsbeziehung zu einem wichtigen
Marktteilnehmer."

¢ "Die gemeinsame Produktentwicklung fordert den Austausch mit dem Kunden und wir kénnen so seine Beddrf-
nisse viel besser verstehen." (Erinnern Sie an ein vergleichbares Projekt, das dazu fiihrte, dass der Kunde von
dem Produkt begeistert war.)

e "Mit dem Sponsoring fur dieses Kinderhilfsprojekt bekommt unser Unternehmen ein sympathisches Gesicht."
(Erlautern Sie die Griinde fir die positive Wahrnehmung des Unternehmens mit herzlicher Stimme und ent-
sprechender Kdrpersprache.)

fur den Entdecker-Typ:

e "Mit unserem neuen Produkt begeistern wir neue Zielgruppen und haben in Zukunft 'die Nase vorne'." (Zeigen
Sie an dieser Stelle Folien mit einzigartigen Features, Alleinstellungsmerkmalen oder dem ausgefallenen
Design des Produkts.)

e "Auch bei der Neugestaltung der Geschéaftsprozesse und der Unternehmensorganisation sollten wir innovative
Wege nutzen, um den Mitbewerber tUberholen zu kénnen. In unseren Hallen stehen ja auch keine veralteten
Maschinen."

e "Auf unserer Hausmesse fiir Hausgerate wollen wir unsere Kunden mit abwechslungsreichen Stationen faszi-
nieren, an denen wir die neuesten Features unserer Produkte vorfiihren wollen." (Malen Sie an dieser Stelle
die Route auf das Flipchart.)

An der Koérpersprache lhres Gegenubers erkennen Sie, wenn es lhnen gelungen ist, sein Werte- und Belohnungs-
system anzusprechen: Sein Gesicht entspannt sich, seine Augen fangen an zu leuchten, er nickt. Er verbindet Ihre

Botschaft nun mit positiven Emotionen.

Eine Ubersicht der "belohnenden "Argumente fiir die verschiedenen limbischen Charakter-Typen zeigt Tabelle 1.
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[Warum sollich es tun?]

Implizite limbische Fragen
nach Belohnung

Mehr Mehr Mehr Mehr
Gewinn Sicherheit Verbundenheit Innovation

Schneller Einfacher Schéner Inspirierender
Intelligent Bewahrt Gerecht Innovativ
Rechnet sich Weniger Fehler Mehr Zufriedenheit Zukunftssicher

Steigert Gewinne | Vereinfacht Prozesse| Gefallt Mitarbeitern |Begeisterndes Design

Effektiv Effizient Elegant Einzigartig

Mehr Ressourcen Mehr Kontrolle Mehr Anziehung Mehr Spal}
Verhindert Verluste | Verhindert Krankheit Verhindert Einsamkeitl\/erhindert Langeweile

Tabelle 1: Limbische Fragen und Antworten/Argumente.

Fazit

Mit dem Limbic Pitch haben Sie eines der wirksamsten Uberzeugungsmittel fiir Prasentationen im Projekt. Mit ihm
sprechen Sie die unterschiedlichen Bedurfnisse Ihres Publikums an, das sich meistens aus unterschiedlichen lim-
bischen Charakter-Typen zusammensetzt, die jeweils mit einem anderen Werte- und Belohnungssystem angespro-
chen werden.

Literatur

o Hermann-Ruess, Anita: Ad hoc prasentieren. Kurz, knackig und pragnant argumentieren und Uberzeugen,
Business Village, Gottingen 2012

e Hausel, Hans-Georg: Think Limbic! Die Macht des Unbewussten verstehen und nutzen fiir Motivation,
Marketing, Management, Haufe-Lexware, 3. Aufl., Minchen 2003
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Spannend und souveran prasentieren

Techniken fur einen gelungenen Vortrag

Vortrage sind ein fester Bestandteil in jedem Projekt. Wer gute Vortrage hal- Autor
ten will, braucht auch gute Prasentationstechniken. Sonst passiert es leicht,
dass er sein Publikum langweilt oder Gberfordert. Ich habe mich mit dem
Rhetorik-Trainer Matthias P6hm unterhalten und im Folgenden einige seiner
Empfehlungen zusammenstellt. Er zeigt lhnen u.a., wie Sie Zahlen und
Fakten ansprechend prasentieren, mit der Zeitlupentechnik mehr Spannung

Georg von Stein

Dipl.-Kfm., arbeitet seit
1994 als Journalist
und Medientrainer.
Spezialgebiete: IT-

erzeugen und selbst mit hartnackigen Stérern souveran umgehen. und Wirtschafts-
themen, darunter insbes. Coaching
Mehr Dramaturgie, weniger Details Kontakt: redstein@t-online.de

. . . . o Mehr Informationen unter:
Die meisten Redner und Referenten verschenken viel Wirkung, weil sie

ihre Prasentation nicht interessant gestalten. Es fehlt die Dramaturgie.

Dafur tragen sie den Zuhorern viel zu viele Details vor. Jeder ist irgendwie

um Vollstandigkeit bemiiht, egal ob in Hochschulen oder Unternehmen. Ein Fehler ist z.B., die PowerPoint-Folien
mit Zahlen und Fakten vollzustopfen. Die Referenten denken: Je mehr Argumente ich liefere, umso eher sind die
Zuhorer Uberzeugt. Aber das ist ein Irrtum. Zu viele Details sind ermidend und langweilig. Von den Zahlen, die
prasentiert werden, sind meist nur drei oder vier spannend oder relevant fiir eine Entscheidung. Deshalb gehoren
die Details ins Handout. Reduzieren Sie die Details, Argumente oder Zahlen lhrer Prasentation auf weniger als die
Halfte — wirklich wichtig sind meistens gerade mal zehn Prozent.

> projektmagazin.de/autoren

Die Blackbox-Technik

Fachleute, z.B. Ingenieure, sind oft von der technischen Realisierung begeistert und stellen sie ihren Zuhdrern
ausfuhrlich und im Fachjargon vor. Der Zuhérer kennt die Fachsprache aber nur bedingt oder ist Laie, er ist kein
Architekt, kein Banker, kein Software-Entwickler. Reden Sie als Referent deshalb so, dass auch Laien Sie
verstehen. Sparen Sie an den fachlichen Details, den Zuhorer interessieren sie nicht. In erster Linie will er wissen,
was ihm das Produkt oder die Dienstleistung bringt, die Sie ihm prasentieren. Dafir eignet sich die Blackbox-
Technik. Mit dieser Methode kdnnen Sie lhre Prasentationen straffen und von zu vielen Details befreien.

Dazu ein Beispiel: Ich hatte Finanzdienstleister in Osterreich geschult, die ein neues Produkt zur privaten
Rentenvorsorge fur gut verdienende Kunden entwickelt hatten, also fur Freiberufler, Rechtsanwélte, etc. Um das
Produkt zu erklaren, hatten sie in ihrer PowerPoint-Prasentation auf eine Folie acht Kastchen gemalt und
zwischen die Kastchen dreizehn Pfeile. Das war so verflochten und kompliziert, dass ich den ganzen Vormittag
gebraucht habe, um es zu verstehen. Zum Schluss habe ich das ganze Ding als leere Blackbox eingerahmt, oben
einen Pfeil rein gemalt und unten einen Pfeil raus gestrichen. "Das in der Blackbox vergessen wir jetzt mal", war
mein Kommentar. "Was ist der letztliche Effekt fir die Kunden?" Das muss immer die Kardinalfrage fir Sie sein.
Mit der Antwort auf diese Frage konnten wir das Ergebnis herausarbeiten: Der Kunde investiert einmal 10.000
Euro in das System, dann wartet er zehn Jahre, und bekommt von da an jedes Jahr 2.000 Euro bis zu seinem
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Lebensende ausbezahlt. Pl6tzlich wurde die komplizierte Préasentation ganz einfach. Arbeiten Sie vorab den
Kerneffekt heraus und legen Sie einen Schwerpunkt Ihrer Prasentation darauf, diesen Kerneffekt darzustellen.

Spannungsbogen

Konzentrieren Sie sich also auf die wenigen Zahlen und prasentieren Sie diese mit einem Spannungsbogen. Jeder
glaubt, das Ergebnis ist wichtig, aber das stimmt nicht. Das Ergebnis — selbst wenn es sehr gut ausgefallen ist — 16st
keine Begeisterungsstiirme aus. Die Entstehung des Ergebnisses vor den Augen und Ohren der Zuschauer weckt
die Emotionen — nicht das Ergebnis selber.

Die Zeitlupentechnik

Spannung entsteht dadurch, dass der Redner nicht gleich verrat, was nach der nachsten Biegung der Geschichte
passiert. Man zbgert das Ergebnis hinaus. Sie kdnnen entweder sagen: "Wir wollten in einer Testreihe wissen, wie
lange das neue Material in dem Schutteltest durchhalt”, und prasentieren dann — platsch — das Ergebnis: "Unser
Material halt 18 Stunden." Die Spannung ist gleich null. Besser ist, Sie erzéhlen eine Geschichte: "Wir hatten zuerst
mal als Vergleichspunkt das alte Material. Das alte Material hielt 12,4 Stunden. Jetzt ist es so: Wir hatten den Rekord
bereits gehalten, also 12,5 Stunden, und wir dachten, wenn wir es nur irgendwie zehn Prozent nach oben treiben
kénnten auf rund 14 Stunden, ware das ein Riesenerfolg. Insgeheim hofften wir, zumindest 13 Stunden erreichen zu
kénnen. Wir haben also das Material in die Testapparatur eingespannt und haben es tber den Prifzeitraum laufen
lassen. Es war der achtzehnte April, ich erinnere mich genau, als wir dann das Endergebnis auf dem Bildschirm des
Computers hatten. Ich und mein Ingenieurskollege laufen zum Computerraum. Wir schliel3en die Tur auf und laufen
rein. Der Computer steht in einer Ecke, und auf dem Bildschirm lauft der Bildschirmschoner. Ich geh hin, schiittle die
Maus, und der Bildschirm wird hell. Jetzt muss man aber erst den Code eingeben, den Sicherheitscode, um an die
Instrumente zu gelangen. Ich gebe also den Code ein, driicke Enter und am Bildschirm erscheint die Zahl. (Pause) Es
waren — jetzt eine lange Pause — acht (Pause) zehn Stunden." Ich habe hier eine Story entwickelt. Den Moment des
Ergebnisses dehne ich in Zeitlupe aus und wecke auf diese Weise die Emotionen der Zuhérer.

Das Ergebnis richtig betonen

Um den Effekt zu verstarken, sollten Sie das Ergebnis richtig betonen. Dazu ein Beispiel: "Wir haben beim Projekt XY
erwartet, dass wir 8.000 zusétzliche Kunden gewinnen, tatséchlich haben wir 18.000 gewonnen." Eine langweilige
Version. Zweite Version: "Wir haben beim Projekt 8.000 neue Kunden erwartet" — und dann sagen Sie langsam mit
erhobener Stimme: "Tatsachlich erreicht haben wir acht (Pause) zehn (Pause) tausend (Pause) Kunden." Jetzt erst
kommt Emotionalitét auf. In der ersten Version haben Sie keine Spannung erzeugt, das Ergebnis schien belanglos.

So gehen Sie mit Stérern um

Bei Stérungen mussen Sie im Kopf haben, dass sich jeder einzelne Einwand auf eine Einschatzung zurtckfihren
lasst. Es sind am Ende immer nur Ansichten, die die Basis fir die Angriffe bilden. Ein Beispiel: Ein Konzern mdchte
sein Logo modernisieren und Sie sind der Projektleiter, der dieses neue Logo bei der Abschlussbesprechung
vorstellt. Natirlich gefallt das neue Logo nicht jedem. Einer sagt, die Farbe ist zu blau oder das Logo ist zu eckig
oder zu rund. Jetzt ist es der grof3te Fehler zu versuchen, die eigene Losung oder Meinung zu verteidigen. In acht
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von zehn Fallen prallen da nur Meinungen aneinander. Es gilt der Grundsatz: Lassen Sie dem anderen seine
Meinung, sagen Sie ihm: "Man kann durchaus lhrer Ansicht sein. Aber ich und mein Team haben uns in dem Fall fir
diese Lésung entschieden." Und dann weiter im Text. Mit dieser einfachen Methode wirken Sie sehr souveran.

Tricks gegen hartnackige Einwande

Wenn Sie in einem Vortrag Zahlen prasentieren, kann es passieren, dass jemand einwirft: "Diese Zahlen stimmen
so nicht, die Berechnungsgrundlage ist nicht in Ordnung!" Was kénnen Sie bei solchen Einwanden tun? Hier kommt
der zweite Grundsatz ins Spiel: Verbleiben Sie auf keinen Fall zu lange beim Argumentieren. Geben Sie eine kurze,
knappe Begrindung. Eine mogliche Variante ist: "Wir haben uns aus diesem oder jenem Grund fir diese Art der
Zahlenberechnung entschieden. Das andere war uns zu aufwandig." Zwei oder drei Satze reichen. Dann entziehen
Sie den Blick und gehen weiter im Text. Querrufe, wie man sie z.B. aus dem Bundestag kennt, ignorieren Sie ein-
fach, das wirkt sehr souveran. Die oberste Handlungsmaxime fur Einwénde ist: Halten Sie bewusst die Faden in der
Hand. Fangen Sie auf keinen Fall eine Einzeldiskussion an. Da sitzen zwdlf Leute in der Runde und einer findet
plétzlich irgendwas. Einer! Und dem geben Sie dann eine Viertelstunde Energie und die anderen schauen auf die
Uhr. Lassen Sie solche Zweikdmpfe einfach sein und dem Stérer seine Meinung.

Objektiv begrindete Einwénde sind nur scheinbar objektiv

Hinter einem scheinbar objektiven Einwand oder Entscheidungskriterium liegt immer eine Bauchentscheidung. Ich ha-
be diese Diskussion standig im Seminar. Da sagt ein Teilnehmer: "Wir brauchen beim Einkauf des Stahls eine Schicht-
dicke von 0,8 Mikrometer. Und wenn der Stahl die 0,8 nicht erreicht — dann kaufen wir ihn nicht, weil die Qualitat nicht
stimmt." Scheinbar geht es hier nur um harte Fakten. Ich frage dann: "Wer hat denn entschieden, dass es 0,8 sein
sollen, und nicht 0,9 oder 0,7?" Darauf die Antwort: "Ja, da haben wir Testreihen durchgefiihrt und dabei haben wir
festgestellt: Ab 0,7 und 0,95 ist der Verschleild zu hoch, dieser Stahl halt dann nicht langer als 18 Monate. Wir brau-
chen ihn aber langer als 18 Monate." Dazu dann wieder meine Nachfrage: "Wer hat denn entschieden, dass es langer
als 18 Monate nétig ist?" — "Ja, das wollte der Technikleiter einfach so haben.” Sie sehen, es braucht drei Fragen, und
man kommt auf die Geflihlsentscheidung. Aus diesem Grund gilt: Falls ein Zuhérer bei Ihrem Vortrag objektive Einwan-
de vorbringt, finden Sie mit zwei bis drei Fragen heraus, welche Bauchentscheidung dahinter steht. Auf diese Weise
entkraften Sie den Einwand und fahren mit der Prasentation fort.

Bleiben Sie konkret und verwenden Sie Bilder

Viele Referenten sprechen abstrakt. Interesse wecken Sie aber nur, wenn Sie konkret und anschaulich formulieren.
Sagen Sie also z.B. nicht "ein Drittel", sondern "jeder Dritte". Machen Sie Zahlen so persénlich wie mdglich und stel-
len Sie sie dramaturgisch dar. Ein Beispiel: Bei einem medizinischen Test sollte die Ausfallrate 18 von einer Million
sein, und tatséchlich erreicht wurde drei von einer Million. Das ist um das Sechsfache besser. So etwas muss man
ausnitzen. Eine wirksame Methode ist, die Zahl auf ein Flipchart zu zeichnen. Man zeichnet den Balken, der die
Achtzehn darstellen soll, von unten bis oben auf. Der Balken, der die Drei abbildet, wirkt dann verhaltnismaRig klein
— der Unterschied zwischen dem Ziel und dem (besseren) Ergebnis wird fur das Publikum deutlich. Mit einer bild-
lichen Darstellung wecken Sie bei den Zuhérern Emotionen. Aber das nutzen die meisten Referenten nicht aus. Sie
denken, sie missen nur die Zahlen nennen. Falsch! Wie Sie Zahlen verpacken, das macht die Wirkung aus.
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Die Vergleichsfalltechnik

Mdchten Sie in lThrem Vortrag den Zuhérern den Grund fir eine Entscheidung erklaren, die Sie getroffen haben,
eignet sich dafiir die so genannte Vergleichsfalltechnik. Damit kbnnen Sie beispielsweise in einer Prasentation
begrinden, warum die Projektkosten héher als geplant ausfallen.

Dazu ein Beispiel: Sie kommen in einem Projekt zu dem Schluss, dass die Ausgaben fir das Qualitdtsmanage-
ment erhdht werden mussen, um die Qualitat und damit die Wetthewerbsfahigkeit des Produkts sicher zu stellen.
Mit einem Vergleich kénnen Sie die Notwendigkeit dieser Kostenerhéhung darlegen: " Wir hatten das Qualitats-
management fir den ginstigeren Preis machen kénnen, aber dann stellen Sie sich vor: Unser Produkt geht auf
den Markt. Und plétzlich geht irgendetwas schief und wir haben mit unserem Produkt das A-Klasse-Problem. Den
Schaden, den Mercedes durch den Imageverlust hat, beziffert man auf 8,3 Milliarden Euro. Wir haben uns zwar
fur die teurere QM-Variante entschieden. In Wahrheit ist es aber nicht teurer, sondern billiger geworden." Fir das
Erzahlen solcher Vergleichsfalle gilt: Vergleiche oder Bilder haben eine héhere Wirkung. Je langer Sie im Bild
bleiben, desto gréRer ist die Wirkung, die Sie erzielen.

Flr ein souveranes Auftreten

Als Referent méchten Sie souveran und kompetent wirken. Das erreichen Sie in erster Linie, indem Sie sich gut auf
einen Vortrag vorbereiten. Eine zusatzliche positive Wirkung kdnnen Sie durch Ihr Auftreten erzielen.

Der richtige Stand

Um gerade und aufrecht zu stehen, gibt es einen einfachen Trick: Stehen Sie aufrecht wie eine Marionette, die
oben am Kopf eingehakt ist. Oder stellen Sie sich vor: Hinter Ihnen steht eine imaginare Wand, und Sie lehnen
sich an diese Wand an.

Blickkontakt mit dem Publikum

Der Blickkontakt mit dem Publikum spielt eine gro3e Rolle fiir ein gutes Vortragen. Wollen Sie souveran sein oder
zumindest so wirken, mussen Sie die Leute anschauen und zu ihnen sprechen — auch die Zuhérer, die hinten in
der Ecke sitzen. Wenn Sie gelegentlich (nicht permanent) zum Publikum in der Ecke sprechen, wirken Sie sogar
besonders souverén. Bauen Sie den Blickkontakt zum Publikum gezielt einige Male in Ihren Vortrag ein.

Laut, deutlich und langsam sprechen

Referenten, die laut, deutlich und langsam sprechen, wirken selbstbewusst. Das miissen Sie nutzen. Versuchen
auch Sie, so zu reden. Die Zuhérer verstehen Sie dann gut und kdnnen der Logik lhrer Ausfiihrungen leichter folgen.

Langsam zu sprechen ist auch ein gutes Mittel, um Nervositit zu meistern. Viele Menschen sprechen schnell,
wenn sie nervos sind. Sie machen keine Pausen, vergessen zu atmen und japsen nach Luft wie ein Ertrinkender.
Ihre Stimme wird immer diinner. In einer solchen Situation machen Sie einfach eine Pause und warten, bis sich lhr
Korper den Atem holt, den er braucht. Dann sprechen Sie ruhig und langsam weiter.
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Tipp - Kommunikation

Komplexe Dinge bildhaft erklaren

5 Tipps fur den gekonnten Einsatz von
Metaphern in Prasentationen

Prasentationen sind aus dem Projektmanagement nicht mehr wegzudenken.
Ob Sie vor einem Gremium die Projektidee, den Antrag oder die Ergebnisse
prasentieren — immer kommt es darauf an, Argumente und Informationen
Uberzeugend, verstandlich und einpragsam zu vermitteln. Sie erfullen aber
noch einen weiteren Zweck: Da Projekte nicht von der Planungs- bis zur
Abschlussphase bis ins kleinste Detail durchgeplant werden kénnen, geben
Prasentationen visuell die Richtung vor. Sie machen erlebbar, wie die "Welt"
nach Projektende aussehen wird.

Autor

Patrick Nini

Autor, Speaker und
Trainer fur Rhetorik
und Prasentation

Kontakt: pnini@patricknini.com

: G . ) . Mehr Informati ter:
Metaphern sind dabei tberaus hilfreich: Sie erklaren nicht nur komplexe enrinformationen unter

Sachverhalte einfach und verstarken einzelne Argumente. Sie erméglichen
es lhnen, die Zuhdrer aufzuritteln, deren Aufmerksamkeit hochzuhalten
und sorgen dafur, dass sich Ihre Inhalte dem Publikum stérker einpragen.

> projektmagazin.de/autoren

Dennoch wird die Kraft der Metapher gerade im Projektmanagement oft unterschéatzt und bei Prasentationen nur
sparlich eingesetzt. Wie Sie dieses Stilmittel gekonnt in lhrer Prasentation verwenden, stelle ich Ihnen in diesem
Beitrag vor.

Die Metapher: starkstes Element der Rhetorik

Die Metapher ist eine bildliche Ubertragung: Sie (ibertragt Eigenschaften einer Sache oder Person auf eine andere
Sache oder Person. In der Rhetorik gilt sie auch als verkirzter Vergleich — verkiirzt um das Vergleichswort "wie" —
und dient vor allem zur Veranschaulichung komplizierter Begriffe oder Sachverhalte. Metaphern versetzen uns somit
in die Lage, Neues oder Unverstandenes mit Bekanntem zu verkniipfen und dadurch zu verstehen.

Metaphern erzeugen ein Bild, das eingangiger ist als die Erklarung. Oft verwenden wir sie unbewusst, erkennen
sie nicht mehr als solche. Wer beispielsweise jemanden in den Himmel lobt, auf der Erfolgswelle reitet, den roten
Faden sucht, vom kreativen Kopf oder von verfahrenen Projekten spricht, verwendet Metaphern. Im Projekt-
management-Alltag kennt man den "Wasserfall", das "Nadel6hr" oder das "U-Boot".

Meines Erachtens ist die Metapher das starkste Element der Rhetorik, denn sie beeinflusst unser gesamtes
Denken. Einen eindrucksvollen Beleg dafir lieferte ein 2011 an der Stanford Universitat durchgefiihrte Experi-
ment der Psychologin Lera Boroditsky: Den Teilnehmern zweier Gruppen wurde ein Text zur Kriminalitat in einer
fiktiven Stadt vorgelegt, der sich lediglich in Bezug auf die verwendeten Metaphern unterschied. In einem Text
wurde Kriminalitat als wildes Tier bezeichnet, im anderen als Virus. Wahrend die Teilnehmer, denen Kriminalitat
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als wildes Tier ndhergebracht wurde, dazu tendierten, Kriminelle einzufangen und zu bestrafen, neigte die andere
Gruppe aufgrund der Virusmetapher dazu, die Ursachen des Problems zu erforschen. Dabei gaben beide
Gruppen an, nicht explizit von den Metaphern beeinflusst worden zu sein.

Nutzen auch Sie die Kraft der Metapher gezielt in lhrer Prasentation, indem Sie konkrete Bilder in die Képfe lhrer Zu-
hérer bringen, das Gesagte dadurch anschaulicher machen und verankern. Die Vorbereitung geeigneter Metaphern
mussen Sie jedoch nicht dem Zufall oder Ihrem Bauchgefiihl Uberlassen — dafir gibt es geeignete Methoden.

5 Tipps fur den richtigen Einsatz von Metaphern

Tipp 1: Verwenden Sie Metaphern, um Argumente zu verstarken und Informationen zu

erklaren

Argumente erhalten durch die Metapher mehr Gewicht, komplexe Inhalte werden fir den Zuhdérer besser ver-
standlich. Auch trockene Theorie wie abstrakte Zahlen, Daten und Fakten lasst sich mit diesem Stilmittel wir-
kungsvoll verpacken. Indem Sie lhre Inhalte mit Metaphern unterfuttern, die bestimmte, erwiinschte positive
("Projekt-Safari") oder negative ("Schreckgespenst Planabweichung") Gefiihle auslésen, werden diese
anschaulicher, konkreter und verstarken sich.

Stellen Sie sich deshalb bei der Vorbereitung lhrer Prasentation diese Fragen:

Welche Geflihle wollen Sie bei Ihren Zuhérern wecken, welche Bilder in den Képfen erzeugen?

Welche Metaphern sind geeignet, um diese auszuldsen?

Beispiele:

1.

Das Budget muss aufgestockt werden: Sie méchten mit dem Auto von Wien nach Triest reisen. Vor der
Grenze zu ltalien neigt sich der Sprit dem Ende zu. Nun ist ein hervorragender Zeitpunkt das Auto zu tanken,
da wir kurz vor dem Ziel sind und der Sprit hinter der Grenze teuer wird.

Mitarbeiter loben: Wir sind endlich mit der Konkurrenz in den Ring gestiegen und haben gute Chancen
diesen Wettkampf zu gewinnen. Frau Meier, Sie waren die Sparringspartnerin, die wir gebraucht haben. Herr
Muller, Sie waren unser Teamarzt der uns immer wieder aufbaute. Und Sie Frau Huber, Sie waren die
Trainerin, die uns an die Grenzen brachte. Vielen Dank!

Jemandes Kompetenz in Frage stellen: Der glaubt doch allen Ernstes, im Westen gehe die Sonne auf.

Tipp 2: Richten Sie die Prasentation an einer einzigen, starken Metapher aus

Unzahlige Informationen prasseln jeden Tag auf uns ein. Indem Sie eine bestimmte Metapher die ganze
Prasentation hindurch verwenden, erleichtern Sie es den Zuhorern, die wesentlichen Inhalte zu verstehen und
sich auf Dauer zu merken.
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Fur das Projektmanagement eignet sich beispielsweise die Metapher "Auto": Wie ein Auto auch aufgebaut ist, ob es
nun einen Zwei- oder-Vier-Zylindermotor hat — in erster Linie muss es funktionieren. Es muss von A nach B fahren
und gelenkt werden kénnen. Ahnlich verhalt es sich im Projekt: Ich prasentiere als Projektleiter meinem Lenkungs-
ausschuss und dieser lenkt das Projekt. Die einzelnen Details sind fiir ihn nicht relevant — das Projekt muss laufen
und das Ziel erreichen. Dementsprechend lautet die Frage bei einer "Panne" auch: Was muss ich tun, damit es
weiter funktionieren und "gesteuert" werden kann? Auch die Metapher "Leitplanke" kann im Projektmanagement ein
geeignetes Bild sein: Es gilt, von A nach B zu kommen — doch innerhalb der Abgrenzungen, die durch die Planken
gesetzt sind, darf sich frei bewegt werden.

Tipp 3: Setzen Sie Metaphern als visuelle Hilfsmittel ein

Wenn Sie Ihre gesamte Prasentation auf einer einzigen Metapher aufbauen, kdnnen Sie diese durch geeignete
Bilder unterstutzen. Im Falle der Autometapher eignet sich das Bild der Restkilometeranzeige (als Metapher fur
die Projektdauer) oder das einer Autopanne (fir Probleme, die es zu lésen gilt).

Negative Situationen kdnnen Sie entschérfen, indem Sie ein humorvolles Bild verwenden. Dies erfordert jedoch
Fingerspitzengefuhl! Wenn Sie Ihr Publikum kennen und wissen, dass es Humor versteht oder Sie bereits die
passende Losung zum Problem parat haben, lockert ein humorvolles Bild eine negative Situation auf.

Arbeiten Sie hier mit wenig Text. Ein Bild braucht lediglich eine kurze Uberschrift, die aus ein bis drei Wortern
besteht, oder kurze Aufzéhlungspunkte. Verwenden Sie nur authentische Bilder und vermeiden Sie abgedroschene
Stockfotos. Ich beziehe meine Bilder von Compfight oder verwende eigene Bilder aus meinem Leben, z.B. einen
Tiger im Urlaub, die Akropolis oder ein Tanzparkett. Naturlich sind Sie dabei nicht an die PowerPoint-Folie als
Prasentationsmittel gebunden. Sie kénnen auch ein Lenkrad mitbringen und so fur einpragsame Momente sorgen.

Tipp 4: Finden Sie die perfekte Metapher

Wenn Sie sich nicht schon im Vorfeld Gedanken Uber geeignete Metaphern gemacht oder einen Metaphernvorrat
zugelegt haben, kann dieser Prozess viel Zeit und Nerven kosten. Aber die Mihe lohnt sich, wenn lhre Inhalte bei
den Zuhdérern im Gedachtnis bleiben.

Mit der Beantwortung dieser vier Fragen finden Sie die geeignete Metapher (siehe hierzu Bild 1):
1. Welche Bereiche interessieren mich?

2. Welche Situationen rufen die gewiinschten Gefiihle hervor?

3. Welche Themen haben viele Parallelen zu meinem Thema?

4. Konnen meine Zuhorer diese auch erkennen und verstehen?
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Beispiel fir eine geeignete
Metapher: Das Surfen

1.

2.

Surfen kann ein Hobby sein.

Wenn es ein Hobby ist, 10st die
perfekte Welle positive und die
verpasste Welle negative
Emotionen aus.

Wenn wir eine Weile erfolgreich
unterwegs sind, kénnen wir auf
der Welle reiten; wenn wir vom
Board fallen, miissen wir wieder
aufstehen.

Eignet sich fur eine weltoffene
Zuhorerschaft.

Auf lange Sicht ist es fur Unterneh-
men ratsam, sich einen Metaphern-
pool anzulegen und konsequent zu
pflegen. Halten Sie die Augen offen, schauen Sie Uber den "Tellerrand"! Metaphern begegnen uns im Alltag ofter,

als uns bewusst ist. Machen Sie sich Notizen. Auch wenn die Metapher noch nicht konkret ist, schreiben Sie lhre

Idee auf und denken Sie diese zu einem spateren Zeitpunkt weiter. Nicht aufgeschriebene Ansatze geraten schnell
wieder in Vergessenheit.

Perfekte
Metapher

Bereiche,
diedich

interessieren

Situationen, die .
Gefiihle erwecken Bereiche,
die viele
Parallelen mit
deinem Thema

haben

Bereiche,
die dein Publikum
kennt und vesteht

Bild 1: Die in den Kreisen beschriebenen Bereiche und Situationen helfen Ihnen, die
richtige Metapher auszuwéhlen, Quelle: Nini, 2017, S.155

Achten Sie aul3erdem darauf, dass Sie die gewahlte Metapher nicht oberflachlich behandeln (z.B. vom Schlissel zum
Erfolg sprechen) und dass sie konsistent ist. Konsistent bedeutet fiir mich: Wenn ich z.B. vom falschen Gleis spreche,
darf ich danach nicht davon sprechen, "sicher zu landen" — weil Ztige nicht landen, sondern einfahren und halten. Das
Oberthema der Beispielmetapher ist zwar das Reisen, aber Zugreisen und Flugreisen sind zwei verschiedene Paar
Schuhe. Bleiben Sie deshalb in der Metapher.

In Kiirze bedeutet das fiir die Auswahl von Metaphern:

e Setzen Sie auf wirkungsvolle Metaphern! Die etwas abgedroschene Redewendung "das Projekt ist auf
gutem Kurs" stammt zwar aus der Flugmetaphorik, weckt aber kaum Emotionen bzw. Bilder im Kopf.
Besser ware hier: "Wir sind unseren Konkurrenten nun meilenweit voraus."

e Metaphern sollten Ihre Zuhérer weder Uberfordern, noch zu flach daherkommen, sondern verstandlich
und stimulierend sein. Lassen Sie lhre Metaphern vor der Prasentation auf einen oder mehrere
unvoreingenommene Zuhérer wirken, um sie auf Verstandlichkeit zu prufen.

e Verwenden Sie eine Metapher tiefgehend und achten Sie darauf, dass Sie konsistent ist. Nur dann
verstehen und akzeptieren lhre Zuhorer diese auch. Bleiben Sie Ihrer Metapher treu.
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Tipp 5: Wéahlen Sie Metaphern, die Ihre Kérpersprache unterstitzen

"Alles Gute kommt bekanntlich von oben." Die Metaphorik des Oben und Unten ist in unserer Kultur langst in
den taglichen Sprachgebrauch eingegangen. Ob Sie nun von Spitzenergebnissen, Top-Managern, hohen
Standards, gestiegenen Erwartungen oder sinkenden Kosten sprechen — immer wenn Sie diese sogenannten
Raum- und Orientierungsmetaphern verwenden, bewegen sich lhre Hande oder Ihr Kérper unbewusst nach
oben oder unten. Beobachten Sie das einmal. Metaphorik wird somit auch in Ihrer Kérpersprache sichtbar, sie
unterstitzt und verstarkt lhre Argumente.

Wichtig ist, dass diese Bewegungen und Gesten nattirlich bzw. authentisch sind. Kérpersprache kann man nicht
erzwingen. Sie kénnen jedoch Raum- und Orientierungsmetaphern gezielt und gehauft einsetzen: Sprechen Sie
von steigen, fallen, klettern, in die Hohe schie3en, abheben oder abstirzen. Auf diese Weise geben Sie den
abstrakten Begriffen eine Gestalt, machen sie lebendiger und verstandlicher. Das hilft Ihnen auch ganz
unbewusst in lhrer Kérpersprache, ohne einstudiert zu wirken.

Fazit: Bleiben Sie "im Bild"!

Erfolg und Zukunft eines Projekts hangen maf3geblich von der Art und Weise ab, wie Sie Ihre Prasentationen in der
Planungs-, Realisierungs- und Abschlussphase gestalten und ob Sie es schaffen, lhre Zuhérer wirklich zu Giberzeugen.
Informieren allein reicht nicht aus — Sie miissen ebenso begeistern und motivieren, Gefiihle sowie Neugier wecken.
Metaphern versetzen Sie in die Lage, Assoziationen und Bilder in den Kdpfen zu erzeugen, die eingéngiger und
einpragsamer sind als jede Beschreibung und erleichtern Ihnen so die Uberzeugungsarbeit.

Grundsétzlich gilt aber fur jede Prasentation: Mehr kommunizieren, weniger prasentieren! Eine gute Présentation stellt
nicht die Folien in den Vordergrund. Mein Geheimtipp: Erst einmal den Computer ausschalten und sich tUber die
Kernbotschaft, Erwartungen der Zuhdrer, Argumente, Stilmittel und Struktur Gedanken machen — die (PowerPoint-)
Présentation erstellen Sie erst im zweiten Schritt!

Weitere Tipps zum erfolgreichen Présentieren finden Sie im Buch "Speech Pad" von Patrick Nini,
das 2017 beim Gabal Verlag erschienen ist.

Literatur:

Nini, Patrick: Speech Pad, Gabal Verlag GmbH, Offenbach, 2017
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Methode

Es war einmal ...

Storytelling — mit Geschichten wichtige
Stakeholder Uberzeugen

Sie als Projektmanager kennen das Problem: Sie haben zwar die Verantwor-
tung fiir den Projekterfolg, klare Befugnisse tber lhre Teammitglieder und
weitere Stakeholder besitzen Sie allerdings nicht. Im Projektgeschéft befinden
Sie sich demnach in einer misslichen Lage. Damit Sie Ihre Projekte dennoch
erfolgreich managen kénnen, bedarf es viel Uberzeugungskraft. Mit Hilfe
einer simplen Methode — dem Storytelling — schaffen Sie es allerdings, selbst
Ihre grof3ten Kritiker zu Uiberzeugen.

Autor

Oliver Grytzmann

Griinder von Candid
Rhetorics und Mitglied
der Toastmasters

Kontakt: info@candid-rhetorics.de

Der Einfluss einer Uberzeugung et Ifoma
ehr Informationen unter:

Fuihren wir uns zunachst vor Augen, was konkret hinter dem Begriff "Uber- > projektmagazin.de/autoren

zeugung" steckt. "Uberzeugung" ist eine gefestigte Meinung, die sich eine

Person zu einer Situation gebildet hat. Das bedeutet nicht unbedingt, dass

diese Meinung gut begriindet ist. Vielmehr ist es so, dass wir dazu neigen, schnell Meinungen zu jeder méglichen
Situation parat zu haben, um uns einen Sinn aus unserer Umwelt zu machen. Indem wir Situationen einen (voreiligen)
Sinn geben, stillen wir unseren inneren Drang nach (einer vermeintlichen) Sicherheit: Entwicklung A wird "in diesem
Sinn" als gut oder schlecht fur unsere Interessen befunden und wir entscheiden uns aus diesem Sinn heraus,
Entwicklung A zu unterstiitzen bzw. sie zu meiden.

Firr Sie als Projektmanager dienen die Uberzeugungen lhrer Stakeholder entweder als Beschleuniger oder Bremsklotz.
In der Regel sind Stakeholder gegeniiber einem Projekt anfangs zumindest skeptisch eingestellt. Das Projekt-Vorha-
ben ist immerhin kein standardisierter Prozess und somit Neuland (anders ausgedrickt: eine Unsicherheit) fiir die
Beteiligten. Daher steht das Projektmanagement in der Pflicht, eine erfolgsversprechende, kostenoptimierte und risiko-
arme Strategie zu prasentieren, die die negative Haltung der Stakeholder gegeniiber dem Projekt in eine positive um-
wandelt. Denn andernfalls kénnen etliche Faktoren dazu fiihren, dass die skeptische Haltung der Stakeholder eine
rasante Uberzeugungs-"Talfahrt" annimmt, wie beispielsweis in den drei folgenden Situationen.

Typische Situationen, die zu negativen Uberzeugungen gegeniiber einem Projekt fiithren

Situation 1: Eine Kick-Off-Veranstaltung wird iberschwénglich angekiindigt — sogar der Geschéftsfuihrer wird anwe-
send sein. Zur Erdéffnung halt dieser eine emotionale Rede, in der er die unternehmensstrategische Bedeutung dieses
Projekts hervorhebt. Das Projektteam ist begeistert und auch stolz in so einem wichtigen Projekt mitzuwirken — bis sich
der Geschéftsfiihrer nach Abschluss seiner Rede verabschiedet und auch sonst in den kommenden Wochen uner-
reichbar fir die Belange des Projekts zu sein scheint. Die Stimmung der Projektbeteiligten ist im Keller und die
Uberzeugung: "Uns wurde ein Bér aufgebunden!” breitet sich in deren Képfen aus.
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Situation 2: Die Geschéftsfilhrung signalisiert bereits von Beginn an durch offensichtliche Lustlosigkeit, dass das
Projekt nur gemacht wird, weil es eben gemacht werden muss und erteilt indirekt den Mitarbeitern die Ansage:
"Haltet uns weitestgehend aus den Entscheidungen das Projekt betreffend heraus und bezieht uns nur dann mit
ein, wenn es wirklich nicht anders geht."

Situation 3: Die Teammitglieder sind bereits zu Beginn des Projekts mit erheblichem Multitasking — aus anderen
Projekten und ihrer reguléaren Linienarbeit — belastet. Sie starten mit der klaren Uberzeugung, dass dieses Projekt
nur weitere Arbeit mit sich bringt und sie letztendlich Gberstrapaziert.

Unter diesen Umstanden suchen Sie zunachst vergeblich nach "Uberzeugung" fiir Ihr Projekt. Dabei kénnen Sie in
allen drei Situationen nicht einmal etwas fur den Scherbenhaufen, vor dem Sie bereits bei Projektbeginn stehen.

Warum Storytelling?

Wie kbénnen Sie nun mit Hilfe von Storytelling Ihre Stakeholder tiberzeugen — ihnen also Sicherheit geben und
sich so ihre (aktive) Unterstlitzung sichern? Zunéchst einmal: Wir Menschen lieben gute Geschichten — sie
sprechen unsere Emotionen an, unterhalten uns und hinterlassen meist einen bleibenden Eindruck.

Was macht eine gute Geschichte aus?

Eine gute Geschichte braucht vor allem einen Helden — einen Helden, mit dem wir uns identifizieren kdnnen, da
wir uns selbst am liebsten in der Rolle des Helden sehen. Niemand méchte dagegen der Anti-Held sein. Ein Held
muss dabei aber nicht zwangslaufig eine muskelbepackte Adonis-Gestalt sein. Vielmehr ist ein Held eine Figur,
die in standiger Bewegung auf ein Ziel hin, Herausforderungen direkt ins Auge blickt und diese Uberwindet.

Wichtig ist, dass sich die Person(en), die Sie mit Ihrer Geschichte tiberzeugen mdchten, selbst in der Rolle
- des Helden erkennen.

Geschichten sind also emotionale Erzahlungen, sie vermitteln einerseits ein Hochgeftihl, ein Held zu sein und
andererseits den Widerwillen, den Anti-Helden spielen zu missen. Gegentiber tblichen Darstellungsformen von
Fakten ist diese Eigenschaft ein entscheidender Vorteil, denn mit dem Aufwiihlen von Emotionen generieren Sie
Aufmerksamkeit bei Ihren Zuhérern. So nehmen diese die Informationen nicht nur leichter auf, sie kénnen sich
diese auch besser merken. Denken Sie an Geschichten aus dem realen Leben: Ob es die FuRRball-Helden vom
Sommermaérchen 2006 sind oder Kriminelle, deren Story die Nachrichtenseiten fiilllen — wir lieben oder wir hassen
sie, sie beriihren uns in jedem Fall emotional und bleiben uns im Gedachtnis.

Geschichten vs. rationale Argumente

Wenn Sie versuchen, Ihren Gesprachspartner mit rationalen Argumenten zu iberzeugen, befindet sich dieser von
Beginn an in einer rational-kritischen Geisteshaltung, die darauf abzielt Fehler in lhrer Logik zu finden (und die
verhindern soll, seine bereits getroffene, feste Meinung &ndern zu mussen). Der Grund fiir seine "abwehrende"
Haltung: Mit rationalen Argumenten wollen Sie IHRE Auffassung von Vernunft gegeniiber Ihrem Gespréachspartner
durchdriicken und lassen dabei SEINE Wahrnehmung von Rationalitat auRen vor.

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fiir Projektmanagement 38


http://www.projektmagazin.de/

Proiektl\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Mit welchen Techniken begeistere ich die Zuhorer?

Beispiel: Nehmen wir an, Sie versuchen als Projektmanager lhrem Geschéftsfuhrer zu erklaren, dass Ihr Team in
drei Monaten kein Software-Projekt fertigstellen kann, fiir das mindestens sechs Monate Arbeitszeit bendétigt wird.
Sie argumentieren also mit erwartbaren Langen jedes Projektabschnitts, verweisen auf die notwendigen Testphasen
und auf die Teammitglieder, die wegen anderen Aufgaben iber Wochen hinweg nicht an lhrem Projekt arbeiten
koénnen. Ihr Geschéaftsfuhrer kennt allerdings seine, wiederholt bestatigte Wahrnehmung, wonach seine externen
Deadlines bislang immer gut funktioniert haben. Zwei Uberzeugungen prallen hier aufeinander, die blind sind fiir das
jeweilige Argument des anderen.

Wie Sie im Folgenden genauer sehen werden, nimmt die emotionale Kommunikation mit Storytelling hingegen
einen anderen Weg. Mit Storytelling versetzen Sie sich namlich in die Uberzeugung Ihres Gesprachspartners und

machen ihn aus seinem eigenen Blickwinkel heraus zum Helden.

, Nicht Argumente dndern Uberzeugungen, sondern emotionale Geschichten, die unsere Lebenssituation betreffen.

Mit Geschichten Uberzeugen

Laut Ernest Hemingway — selbst einer der bekanntesten Schriftsteller des vergangenen Jahrhunderts — schrieb

der russische Schriftsteller Dostojewski nur deshalb gute Geschichten, weil er in Sibirien (also: im Zwangslager)
war. Hemingway war der Meinung, dass nur Geschichtenerzahler, die menschliches Leid kennen, wahrhaft gute
Stories erzéhlen kénnen.

Fur Sie als Projektleiter bedeutet das: Kennen Sie die Herausforderungen und Probleme lhres Zuhérers (und
somit Helden lhrer Geschichte)! Denn wenn Sie vom Leid (den Herausforderungen) der angesprochenen Person
erzahlen, bewegen Sie sich in der Welt ihrer Uberzeugungen. Sie konfrontieren die Person nicht mit Ihrer eigenen
Uberzeugung, die wahrscheinlich kontrar zur Uberzeugung des Gegeniibers ist, und Sie verlieren sich auch nicht
in abstrakten, rationalen Argumenten, die der Stakeholder nicht mit seiner Umwelt in Verbindung bringen kann.
Stattdessen geben Sie lhrem Zuhérer das Geflihl, verstanden zu werden.

Authentizitat ist entscheidend

Ist die Person (oder die Personengruppe) witend auf den fehlenden Support des Managements? Ist der
Stakeholder unzufrieden mit Ihren Fiihrungsqualitaten? Hat das Projektmitglied bereits innerlich gekiindigt und
macht Dienst nach Vorschrift, bis er eine lukrativere Jobaussicht gefunden hat? In jedem dieser Falle muss diese
Uberzeugung als Herausforderung in die Geschichte aufgenommen werden. Andernfalls plappern Sie ein
Méarchen herunter, das mit der Lebensrealitat lhres Zuhdrers nichts gemein hat und ihn nicht im Ansatz von seiner
aktuellen Uberzeugung abbringen wird.
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So entwickeln Sie lhre Geschichte

Als Ausgangssituation dient das folgende Beispiel:

Ein Kunde méchte seinen Unternehmensauftritt im Netz grundlegend erneuern. In diesem Zusammenhang
mdchte er professionelle Animationsvideos auf seine Webseite einbinden, um sein Produkt in wenigen Minuten
zu erklaren. Sie sind fir dieses Projekt als Projektmanager verantwortlich. Fir die Projektabwicklung steht
Ihnen u.a. ein Design-Team zur Seite.

Die besondere Herausforderung dabei: Ihr Kreativdirektor Jirgen verfolgt seine Ideen abseits von bewahrten
Prozessablaufen, halt sich nicht an Deadlines und verandert mit seinem Team den Projekt-Scope, ohne
Rucksprache mit lhnen oder dem Kunden zu halten.

1. Die Grundpfeiler der Geschichte vorbereiten

Das Thema der Geschichte kennen

Um den Kreativdirektor davon zu tiberzeugen, endlich die etablierten Prozesse des Unternehmens auf seine
Aufgabe anzuwenden, missen Sie sich zu aller erst das Thema lhrer Geschichte bewusstmachen.

Beachten Sie dabei:

e Nicht die Prozesse sind das Thema der Story!
(# "Jurgen, du musst dich an die Ablaufe halten, die vorgeschrieben sind.")

¢ Nicht der Kunde ist das Thema der Story!
(# "Was der Kunde will, will er, und nichts anderes!")

¢ Nicht Sie als Projektmanager sind das Thema der Story!

(# "Und wenn alle so arbeiten wie du? Wie soll ich dann meinen Job machen?")

Sondern: Jurgen, der Kreativdirektor, ist das Thema der Story — denn: Jeder sieht sich selbst als Held in
- seiner eigenen Geschichte —und mdchte zugleich nicht als Anti-Held gesehen werden!

Die Perspektive wechseln

Wechseln Sie dafir die Perspektive und betrachten Sie die Situation aus Sicht des Kreativdirektors: Welche
Einstellungen bestimmen sein Weltbild?

e Sieht sich Jurgen als flei3ige, aber unterwurfige, Arbeitsbiene? (offenkundig nicht)
e Sieht sich Jurgen als Genie, der die Dinge einfach besser kapiert als alle anderen? (gut mdglich)

e Sieht sich Jurgen als Rebell, der Kreativitat abseits von Konformitat findet? (ganz sicher)
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Das Weltbild ermitteln

Wenn Sie eine Vorstellung vom Weltbild des Kreativdirektors haben, tberlegen Sie sich, welches berufliche Ziel
mit diesem Weltbild verbunden ist:

e Kreative Unabhangigkeit?
e GroRtmogliche Anerkennung (vom Kunden und Unternehmen)?

e Abschaffen von "schwachsinnigen" Prozessablaufen?

Wahrscheinlich kennen Sie Ihren "Jurgen” (also den Helden lhrer Geschichte) bereits — falls nicht, informieren Sie sich
Uber ihn, indem Sie Mitarbeiter befragen, die die Person schon langer kennen. Behalten Sie dabei im Gedachtnis:
Geschichten funktionieren nur dann, wenn Sie authentisch sind. Stellen Sie sich daher die harten Fragen (siehe oben) —
also die Fragen, von denen Sie wissen, dass sie gestellt werden missen, aber vor deren Aussprache Sie Scheu haben.

Wenn Sie all diese Fragen beantwortet haben, besitzen Sie bereits die Grundpfeiler lhrer Geschichte.

2. Die "charakter-getriebene Geschichte" in 7 Schritten aufbauen

Was ist die charakter-getriebene Geschichte?

Die meisten Autoren, die Uber Storytelling schreiben, empfehlen die 3-Akt-Struktur fir den Aufbau einer Geschichte
(vgl. Joseph Campbells und Grytzmann, 2017). Dieser Ansatz hat definitiv seine Berechtigung. Hier mdchte ich
Ihnen aber eine Alternative dazu vorstellen: die charakter-getriebene Geschichte (die nicht in 3 Akten verlauft).

Wahrend Sie sich bei 3-Akt-Geschichten (auch Plot-getriebene Geschichten genannt) in eine Vogelperspektive
begeben, "zoomen" Sie bei charakter-getriebenen Geschichten direkt auf den Helden als Hauptfigur der Geschichte.
Geschichten, die von einem Plot getrieben werden, erzahlen Sie demnach ausfiihrlicher, mit einer "Moral der
Geschichte" und mit einer komplexen Rahmenhandlung. Fir die kurzen Story-Einschiibe, die Sie im Projektalltag
verwenden méchten, eignen sich daher Charakter-getriebenen Geschichten besser. (Fir Filmfreude: "Traffic: Die
Macht des Kartells" aus dem Jahr 2000 ist ein hervorragendes Beispiel fiir eine charakter-getriebene Geschichte.)

Das "Demzufolge, ... Allerdings..." - Tandem

Hangeln Sie sich beim Aufbau lhrer charakter-getriebenen Geschichte an einem "Demzufolge, ... Allerdings..." -
Tandem entlang und bericksichtigen Sie dabei die folgenden sieben Schritte:

1. 1lhr Held (Kreativdirektor Jiirgen) trifft seine erste Entscheidung.
Beispiel: Er weist seine Ressourcen dazu an, kundenindividuelle Animationen zu designen (anstatt die
vereinbarten Templates zu benutzen).

2. Ein positives(!) "Demzufolge..." tritt ein.
Beispiel: Jurgen fihlt sich in seiner Gberlegenen Kreativitat bestatigt.
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3. Die Entscheidung des Helden besitzt fiir eine andere Person aber ein negatives "Allerdings..." (wahlen Sie
das starkste!).
Beispiel: Die Designer missen ihre Arbeit nun allerdings an mehreren Projekten gleichzeitig erledigen
(Multitasking), da kundenindividuelle Animationen das Zweifache ihrer Zeit beanspruchen.

4. Welches "Demzufolge..." (Konsequenz) trifft die betroffene Person aufgrund der Entscheidung des Helden?
Beispiel: Die Designer schludern demzufolge beim Design der Animationen, da eine andere Projektarbeit fr
sie Vorrang hat.

5. Welches "Demzufolge..." hat die Entscheidung aus 4. fir eine weitere Person?
Beispiel: Der Kunde mdchte die Animation in diesem mangelhaften Zustand nicht abnehmen.

6. Welches negative "Demzufolge..." aus 4. und 5. ergibt sich fur das Ziel des Helden?
Beispiel: Das Ansehen des Kreativdirektors sinkt demzufolge — in seinem Team, beim Kunden und bei lhnen
als Projektmanager.

7. Wie sieht das neue, unfreiwillige, "Demzufolge..." des Helden aus?
Beispiel: Jurgen wird demzufolge nicht [&nger fur wichtige Projekte berticksichtigt.

So wird Ihre Geschichte Uberzeugender

Die emotionale Uberzeugungskraft

Mit dem obigen Ablauf haben Sie die Szenen (Szenen = Interaktion von Charakteren an bestimmten Orten) fest-
gelegt. Sie besitzen mit lhrer Geschichte bereits emotionale Anziehungskraft auf Ihren Helden, denn Sie erzahlen
aus seiner Perspektive (seiner Welt). Mit der passenden Wortwahl zu lhrer Geschichte unterstiitzen Sie diese
Dramaturgie nochmals.

Ein Bild mit Worten malen

Um die Emotionen des Horers weiter anzuregen, sollten Sie eine mdglichst bildhafte Wortwahl verwenden. Wenn
Sie mit Ihren Worten ein mentales Bild zeichnen, das Uber die Geschichte hinweg konstant ist, wirkt der Effekt auf
Ihre Zielperson noch starker. Denken Sie z.B. an Metaphern (lesen Sie dazu auch "5 Tipps fir den gekonnten
Einsatz von Metaphern in Présentationen”, Projekt Magazin 18/2017). Sie kdnnen den Kreativdirektor z.B. "in
anderen Spharen schweben" sehen, da er die negativen Konsequenzen fir seine Ressourcen nicht im Blick hat.
Dieses Bild von "Abgehobenheit" kénnten Sie z.B. mit dem Bild von lkarus — einer Gestalt der griechischen My-
thologie, die durch inren Ubermut in ihr Verderben stiirzt — unterfiittern. Achten Sie aber darauf, dass die Bilder
zum Kreativdirektor und seiner Situation allesamt zueinander passen. So bleiben sie intuitiv, verstandlich und
verankern Ihre Geschichte leichter im Gedéchtnis.

Verlieren Sie nie die Grundpfeiler aus den Augen

Behalten Sie beim Verfassen lhrer Geschichte im Hinterkopf: Im Beispiel des Kreativdirektors geht es um
Rebellentum, Unabhangigkeit oder einen Messias-Komplex. Wecken Sie in Ihrer Geschichte Emationen, die mit
diesen Themen verbunden sind, z.B.:
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Beispiel fur Schritt 1: "Ich méchte dir eine kurze Geschichte erzahlen, Jurgen. Stell dir die folgende Situation vor! Ein
Kreativdirektor kontrolliert die Arbeit seiner Mitarbeiter an kundenindividuellen Animationen. An seinem Schreibtisch
vergleicht er die neu gemachte Arbeit mit den Templates, die der Projekt-Scope eigentlich umfasst hat — und er ist
hochzufrieden mit sich und seiner eigenhandigen Entscheidung: Die neuen Designs sehen wesentlich besser aus und
werden dem Kunden daher ohne Zweifel iberzeugen. Mit einem Kilick auf "Delete" l1asst der Kreativdirektor die
Templates verschwinden und freut sich schon auf das anstehende Lob, das er erwartet. Allerdings...

Ihre Story beginnt mit den magischen Worten: "Ich méchte dir eine Geschichte erzahlen." Sie bereiten lhren
Kreativdirektor mit diesem Ausdruck auf die Stimmung einer emotionalen Erzahlung vor — und er merkt augen-
blicklich, dass diese Story in seiner Welt spielt. Interesse entsteht, ohne dass Sie ihm vorwurfsvoll begegnen oder
direkt ansprechen, dass er mit der Story gemeint ist. Mit dem ersten "Allerdings..." setzen Sie zugleich geschickt
den Anker fiir das erste Vorankommen lhrer Story.

Bleiben Sie authentisch!

Versehen Sie lhren Helden nur mit Charaktereigenschaften, die ihm auch wirklich entsprechen. Wenn niemand im
Unternehmen einen bestimmten Charaktereindruck von Ihrem Kreativdirektor hat, dann erfinden Sie es auch nicht.
Suchen Sie stattdessen etwas Authentisches und Griffiges, dass ein Teammitglied oder Kollege tber "Jirgen"
gesagt hat — oder formulieren Sie in einer Szene die Meinung aus, die Sie persdnlich Uber ihn haben.

Gedanken anleiten

Das Beispiel verdeutlicht auch, dass Sie als Geschichtenerzahler lhre Zuhorer zu bestimmten Gedanken anleiten. Die
Aussage "Stell dir vor!" hat z.B. diesen Effekt, ebenso wie das Tandem aus "Demzufolge..., Allerdings..." Dieses Anlei-
ten ist richtig und wichtig fir Ihre Zuhorer, so geben Sie ihnen Sicherheit, wie sie beschriebene Situationen deuten
sollen, an welcher Stelle der Geschichte sie sich aktuell befinden und wohin die Reise weitergehen wird.

Stellen Sie zum Schluss alles auf den Kopf

Das Ende einer charakter-getriebenen Geschichte istimmer das verkehrte Bild aus Schritt 1: lhr Kreativdirektor Jirgen
hat in Schritt 1 positives Ansehen, in Schritt 7 ist dieses Ansehen gegenteilig — also negativ. Jirgens Emotion macht
hier eine Talfahrt und nicht nur seine Ressourcen und Sie als Projektleiter sind von ihm enttduscht, sondern nun auch
er von sich selbst. Schritt 7 verdeutlicht ihm, dass er sein Verhalten &ndern muss, um sich erneut vom Anti-Held zum
Helden seiner Geschichte zu verwandeln.

An dieser Stelle kénnen Sie Threm Zuhdrer die Handlungsweisen nahelegen, die Sie kiinftig von ihm sehen méchten.
Wenn Sie mit lhrer Geschichte seine Aufmerksamkeit auf sein Fehlverhalten gelenkt haben, kdnnen Sie Ihre Lésung
nun rational mit ihm durchgehen; immerhin befinden Sie sich nun auf "derselben Wellenlange". (Z.B. "Mit der Ge-
schichte wollte ich dir die negativen Konsequenzen aufzeigen, die das Ignorieren des vereinbarten Projekt-Scopes fur
alle Beteiligten (inklusive dir) hat. Ich méchte dich nun bitten, dich zukinftig an die getroffenen Absprachen zu halten.")
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Naturlich kénnen Sie auch wieder die Methode Storytelling anwenden: Beginnen Sie lhre Geschichte dann mit einer
(fur alle) positiven Entscheidung des Kreativdirektors und erzahlen Sie die Konsequenzen dieser Entscheidung am
"Demzufolge... Allerdings..." — Tandem weiter.

Fazit

Mit harten Fakten allein ist es oft schwer, andere von seinem Vorhaben / seiner Meinung zu tiberzeugen. Als
Projektleiter kennen Sie das vermutlich zu Geniige. Mit der Methode Storytelling schaffen Sie es aber, selbst die
kritischsten Stakeholder oder Teammitglieder fur Ihre Sache zu gewinnen.

Eine der wichtigsten Grundregel dabei:
! Erzahlen Sie lhre Geschichten stets aus der Perspektive lhres Zuhdrers.

Uberlegen Sie daher: Was ist dieser Person wichtig und welche beruflichen Ziele verbindet sie mit diesem
Welthild? Mit diesen Informationen erstellen Sie dann einen Charakter, der Entscheidungen trifft und dessen
Entscheidungen Konsequenzen fir sein Umfeld hat.

Wahlen Sie eine emotionale Erzahlweise, um sicher zu stellen, dass Sie in keinen rationalen — und nicht
gewinnbaren — Diskurs abdriften. Am Ende wecken Sie auf diese Weise bei lhrem Zuhdérer das unerschiitterliche
Gefuhl: "lch muss mich vom Anti-Helden wieder zurtick zum Helden verwandeln!"

Literatur

e Buchanan, Tony W.: Retrieval of Emotional Memories, in: Psychol Bull. 2007 Sep; 133(5): 761-779 (online
verflgbar unter: https://www.ncbi.nim.nih.gov/pmc/articles/PMC2265099/)

e Campbells, Joseph: The Hero with a Thousand Faces, 3. Auflage (auch in Deutsch verfugbar), New World
Library, Novato, CA 2008

e Grytzmann, Oliver: Storytelling mit der 3-Akt-Struktur: Wie Sie mit der 3-Akt-Struktur authentische Geschichten
erzahlen und Kunden sowie Mitarbeiter binden — der Leitfaden, Springer Gabler-Verlag, Wiesbaden 2017

Weitere Tipps fUr den Storytelling-Einsatz im Projektmanagement erhalten Sie im Buch
"Storytelling mit der 3-Akt-Struktur: Wie Sie mit der 3-Akt-Struktur authentische Geschichten
erzahlen und Kunden sowie Mitarbeiter binden — der Leitfaden" von Oliver Grytzmann.
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Tipp

Geschichten visualisieren

Wenn Ihr Stakeholder keine Lust auf
"Marchenstunde" hat

“Ich kenne den einen oder anderen Kandidaten, den man mit Storytelling
ziemlich sicher verargern wiirde und sehe die Gefahr, dass sich jemand
leicht veréppelt oder gar beleidigt fiihlen kénnte." Das kommentierte ein
Projekt Magazin-Leser unter meinen Artikel zum Thema Storytelling. Ich
kann ihm da nur zustimmen: Es gibt Stakeholder, die sich dann tatséchlich
nicht ernst genommen fiihlen. Bei diesen Menschen sollten Sie auf die
Anwendung dieser Methode im herkémmlichen Sinne verzichten, da es
kontraproduktiv ware.

Autor

Oliver Grytzmann

Griinder von Candid
Rhetorics und Mitglied
der Toastmasters

Kontakt: info@candid-rhetorics.de

Allerdings bedeutet das nicht, dass Sie dann Storytelling generell aus Mehr Informationen unter:

Ihrem Methodenkoffer verbannen sollen: Ich stelle Ihnen hier eine Sonder-
form vor, mit der Sie ohne in die Rolle eines "Méarchenonkels" / einer "Mar-
chentante" schlipfen zu missen, lhren Gespréachspartner mit einer Ge-
schichte Uiberzeugen und dieser sich dennoch ernst genommen fihlt.

> projektmagazin.de/autoren

Warum Uberhaupt Storytelling?

Als Projektmanager fallen Ihnen bestimmt auf Anhieb einige Situationen ein, in denen Sie Uberzeugungsarbeit
leisten missen: Ob es darum geht, Sponsoren fir Ihr Projekt zu gewinnen, Ihren Auftraggeber davon zu tber-
zeugen, dass die zusatzliche Anforderung an das Produkt Uberflissig ist und die dadurch steigenden Kosten
sowie den spateren Termin der Fertigstellung nicht rechtfertigt oder Sie einfach nur Ihr Projektteam motivieren
wollen — fast nie haben Sie leichtes Spiel.

Ist Ihr Gegeniiber von seiner Meinung Uberzeugt, reichen Fakten meist nicht aus, um ihn umzustimmen. Sprechen Sie
ihn hingegen auch auf emotionaler Ebene an, stehen Ihre Chancen, ihn vom Gegenteil zu iberzeugen, deutlich bes-
ser. Mit Geschichten erreichen Sie genau das — Sie sprechen Ihr Gegenlber auf der emotionalen Ebene an. Zudem
zeichnen Sie mit Ihrer Geschichte ein Abbild der realen Situation. Damit nehmen Sie Ihrem Stakeholder die Aufgabe
ab, aus den gegebenen Umstanden (z.B. aus einem Projektreporting) "sich selbst ein Bild machen" zu missen. Sie
erleichtern ihm dadurch das Verstandnis der Situation und sparen Zeit, arbeiten insgesamt also effizienter.

Ein Bild statt 1.000 Worte

Was aber kénnen Sie tun, falls Sie sich unwohl fiihlen, wenn Sie zu Ihrem Stakeholder zu sagen "lch mdchte lhnen
eine Geschichte erzahlen"? — Dann verzichten Sie ganz einfach auf diese Worte. Vermeiden Sie zudem, die Rolle
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eines aktiven Erzahlers einzunehmen, der seinem passiven Publikum "die Welt erklart". Verwenden Sie stattdessen
eine Form des Geschichtenerzéhlens, bei der Sie zusammen mit dem Stakeholder eine Geschichte visualisieren.

Anhand des folgenden Beispiels méchte ich Ihnen diese Methode naher erlautern:

Ausgangslage:

Angenommen Sie haben den Projektauftrag, die Unternehmenswebsite |hres Auftraggebers neu zu gestalten.
Kurz vor der Fertigstellung der Website teilt Ihnen dieser pl6tzlich mit, dass er gerne noch einen Change Request
(CR) eingearbeitet haben méchte. Beim Blick auf die fast fertige Website fiel ihm namlich auf, dass diese zu viele
reine Textblocke enthélt. Er beflrchtet, dass sich kein Mensch durch diese "Bleiwiiste" quélen méchte. Seine
Idee: Die Startseite soll gar keine Textbeschreibung enthalten und stattdessen aus einem Graphic Novel (Comic)
bestehen. Die Besucher der Seite sollen dann die Mdglichkeit haben, den Verlauf durch klickbare Entscheidungen
an bestimmten Stellen des Comics zu beeinflussen.

Die besondere Krux bei der Sache: Ihr Auftraggeber stellt seinen Anderungsantrag informell an Sie — fiir das neue
Design bekommen Sie also weder mehr Zeit noch mehr Budget zur Verfigung gestellt.

Ihre Alarmglocken lauten: Ohne Multitasking und Uberschreiten der Projekt-Deadline sehen Sie keine Mdglichkeit,
diese Aufgabe zu realisieren. Darlber hinaus stellt diese Veranderung in Ihren Augen lediglich ein
arbeitsintensives "Gold plating" dar; bereits funktionierende Prozesse sollen perfektioniert werden.

Kurzum: Sie mochten Ihren Auftraggeber davon Uberzeugen, auf den Change Request zu verzichten.

Die Geschichte visualisieren

Das Prinzip hinter der Methode

An einem Flipchart visualisieren Sie fir Ihren Stakeholder die Reise von der Ausgangssituation (also dem "Jetzt")
hin zu einem Zeitpunkt in der Zukunft, nach dem der CR umgesetzt wurde. Auf dem Weg von A (-usgangsort)
nach B (-estimmungsort) visualisieren Sie jede Konsequenz, die in dem Fall der Anderungsantrag nach sich zieht.

Anstatt kompliziert zu erklaren, visualisieren Sie mit einfachen Symbolen und involvieren Ihren Stakeholder in den
Prozess, indem Sie ihn immer wieder nach seiner Meinung fragen. Durch die Einbindung sprechen Sie lhren
Stakeholder auch auf emotionaler Ebene an. Sie erméglichen ihm dadurch, seine eigene, subjektive Perspektive
zu verlassen und eine gemeinsame Sichtweise einzunehmen.

Die Visualisierung basiert auf drei Elementen:

1. Handlungen des Helden der Geschichte (Stakeholder)

2. Konsequenzen dieser Handlungen

3. typenabhangige Gegenreaktionen anderer Charaktere
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Das Drehbuch Ihrer Story

Das Drehbuch zu lhrer Story besteht aus zwei Akten: Der erste Akt beinhaltet sozusagen die Contra-Argumente
fur den Change Request, der zweite Akt hingegen die Pro-Argumente.

Erster Akt —was spricht dagegen?

Im ersten Akt beschreiben Sie den konkreten Weg an Entscheidungen, den Sie als Projektmanager mit Ihrem
Team gehen miissen, um die Anderungsanforderung umzusetzen. Immer dann, wenn auf Grund des CRs lhres
Auftraggebers Komplikationen auftreten und eine Entscheidung getroffen werden muss, bitte Sie ihn um seine
Kooperation, indem Sie ihn fragen, wie er diese Herausforderung lésen wirde.

Bild 1 zeigt beispielhaft, wie Sie den
ersten Akt visualisieren kdnnten.
Die Baumaschine symbolisiert den
Startpunkt unserer Geschichte und t 1
steht metaphorisch fir den Umbau

.|
der Website, den der CR mit sich

bringt. AnschlieRend gabelt sich der 'ﬁ
Weg: Auf der rechten Seite der .:;Elm

: 7
Grafik stellt der Pinsel am Screen \
das Designen der Graphic Novel -
dar. Die in rot geschriebenen "+ 4 6 +2Tage I +4 Tage +2 Tage
Tage" darunter driicken aus, dass
Sie fur diese Arbeit den Aufwand
auf vier Tage schatzen, den Sie als
Verzégerung zur Projektlaufzeit

addieren mussen. An dieser Stelle
treten schon die ersten Herausfor-

0./

Bild 1: Die visualisierte Geschichte — ohne eine Erklarung dazu zu héren, erhalten Sie

derungen auf, bei denen Sie den bereits eine erste Vorstellung davon, wie viel zusatzlichen Aufwand der Change
Auftraggeber mit einbeziehen Request bedeuten wiirde.
kénnen, z.B.: Icons made by: Freepik / Smashicons / Simplelcon / Eucalyp / Pixel perfect / from

www.flaticon.com

1. "Wie kannich dem CIO (Leiter
IT) schmackhaft machen, Uber
den festgelegten Zeitrahmen
hinaus mit der Implementierung der neuen Website zu warten?"

2. "Das Design-Team muss an diesen vier Tagen nicht nur die nicht einkalkulierte Arbeit an diesem Projekt
leisten, sondern auch an zwei weiteren Projekten arbeiten. Wie halte ich die Motivation des Teams bei dieser
Arbeitslast aufrecht?"

Hinzu kommt, dass das Design-Team (dargestellt als Kunstler mit der Baskenmtze) zwei Tage benétigt, um sich
von anderen Projekten loszureif3en, da es ja die eigentliche Arbeit am Projekt planmé&Rig bereits abgeschlossen
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hat. Bis dahin herrscht "Stillstand" im Projekt — eine Verzégerung von zwei weiteren Tagen ist die Folge. Das
symbolisieren die roten "+ 2 Tage" rechts neben dem Screen.

Die Tafel auf der linken Seite der Grafik steht fir das Storyboard (Drehbuch), das fiir die Geschichte der Graphic
Novel benétigt wird. Das zu verfassen, dauert ebenfalls zwei Tage. Die besondere Herausforderung dabei: Der
Designer, der fur das Storyboard verantwortlich wére, steht dem Projekt — infolge von Differenzen zu Beginn —
negativ gegentber. Seine ablehnende Haltung hat Einfluss auf die Stimmung im Team. Dafir steht das Emoji. Es
koénnte also auf Grund einer unmotivierten Teamatmosphare zu weiteren Verzégerungen kommen.

Die zwei Pfeile oben im Bild stellen die weiteren Entscheidungen dar, die bis zur Implementierung der Graphic
Novel ausstehen. Das Prinzip, wie Sie in Kooperation eine Geschichte visualisieren, ist nun klar. Generell kommt
es dabei nicht darauf an, mit welchen Symbolen Sie in der Visualisierung arbeiten — solange die von lhnen
gezeichneten Mini-Bilder eindeutig definiert sind.

Zweiter Akt —was spricht dafir?

Nun folgt der zweite Akt. Dabei gehen Sie genauso vor wie im ersten, mit einer Ausnahme: Jetzt visualisieren Sie die
positiven Konsequenzen des Change Requests. Erzahlen Sie auf einer neuen Seite gemeinsam mit dem Auftraggeber
die Geschichte, welche konkreten (messbaren) Vorteile die Anderungsanforderung mit sich bringt. Verwenden Sie wie
im ersten Akt einfache Symbole und Zahlen in rot bzw. griin (um einen Vorteil zu verdeutlichen).

Beginnen Sie auf der neuen Seite z.B. mit einer aufgehenden Sonne am Horizont; dieses Symbol steht fiir die
Vision, die mit dem CR umgesetzt werden soll. Erwartet Ihr Auftraggeber wesentlich mehr Seitenzugriffe auf die
Unternehmenswebseite? Dann setzen Sie von der Sonne am Horizont z.B. einen Pfeil zum Symbol eines steil nach
oben zeigenden Graphen. Bitten Sie den Auftraggeber die erwartete Anzahl der Aufrufe in einem bestimmten
Zeitraum (z.B. in einem Monat oder Halbjahr) zu benennen und schreiben Sie die Zahl in Griin neben dem Graphen.

Gehen Sie so vor, bis Sie alle Vorteile des CR visualisiert haben.

Das Fur und Wider —wie tberzeugend war Ihre Geschichte?

Am Schluss stellen Sie die Pro- und Contra-Argumente gegeniber, indem Sie beide Flipcharts
nebeneinanderstellen bzw. aufhangen. Gemeinsam mit lhrem Stakeholder wégen Sie ab, ob sich die Reise (in
dem Fall die Implementierung der Graphic Novel) lohnt oder nicht.

Fazit

Wenn Sie die Storytelling-Methode auf herkdmmlicher Weise anwenden, kénnten sich manche Stakeholder dabei
"auf den Schlips getreten” fihlen. In so einem Fall erreichen Sie mit der Methode genau das Gegenteil von dem,
was Sie eigentlich wollen: Anstatt ihn zu Gberzeugen, verstarken Sie seine ablehnende Haltung.

Wenn Sie allerdings die Geschichte statt zu erzéhlen visualisieren und Ihren Stakeholder aktiv bei der Entstehung
mit einbinden, wird er offener gegentiber einer anderen Sichtweise und Sie haben bessere Karten, ihn von lhrer
Meinung zu tGberzeugen. Wie ausgepréagt lhr kiinstlerisches Talent ist, ist dabei aber nicht entscheidend. Simple
Symbole sind fir die Visualisierung vollkommen ausreichend — solange sie eindeutig definiert sind und Einigkeit
Uber deren Bedeutung herrscht.

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fiir Projektmanagement 48


http://www.projektmagazin.de/

Proiektl\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Mit welchen Techniken begeistere ich die Zuhotrer?

Fachbeitrag

Projektkommunikation: Mit Bildern Geschichten erzahlen

Visuelles Storytelling — Nutzen Sie die Macht
der Bilder!

Im Jahr 2011 wurden laut einer Kodak-Studie in nur einem einzigen Jahr
mehr Fotos produziert, als im gesamten Zeitraum seit Erfindung der Foto-
grafie durch Joseph Nicéphore Niépce 1826. Im letzten Jahr wurden 1,2
Trillionen Fotos geschossen, hundert Milliarden mehr als 2016. Und dieser
Trend setzt sich fort: Noch nie waren Menschen einer derartigen Flut an

. . L . . Ideencoach und Trend-
Bildern ausgesetzt wie heute. Das gilt nicht nur fir Fotos, sondern auch fiir . scout im Bereich Kom-
Infographiken, animierte Bilder und Videos. Das Telekommunikationsunter- /‘,‘« AV munikation, Marketing
nehmen Cisco prophezeit fur das Jahr 2021, dass uber 82% des gesamten und PR, Buchautorin und Trainerin
Internet-Traffics allein durch Videonutzung generiert werden wird.

Autorin

Petra Sammer

studierte Filmphilologin,
Creative Strategist,

Kontakt: Sammerpetra@gmail.com

Kommunikationsverhalten im Wandel Mehr Informationen unter:
> projektmagazin.de/autoren

Visuelle Inhalte dominieren Social-Media-Kanéle wie Facebook, Twitter,

LinkedIn und Xing sowie Webseiten und Blogs. Eine ganze Generation —

die nach 1995 geborene Generation Z — identifiziert sich tUber Bilder auf Instagram und Pinterest. Und auch in
Printveroffentlichungen wie in Zeitungen und Magazinen nimmt der Bildanteil kontinuierlich zu.

Das Informations- und Kommunikationsverhalten wandelt sich. Das hat massiven Einfluss auf die Kommunikation
innerhalb der Unternehmen sowie in der Team- und Projektarbeit. Denn auch im Arbeitsalltag hat der "Visual
Turn" —die Abkehr von Text und Hinwendung zu Bild — langst Einzug erhalten. Der Wandel war schleichend,
vielen fiel dies nicht als Umbruch auf. Aber mehr und mehr haben wir unsere Arbeitsweise bereits umgestellt.
Noch vor zehn Jahren war das Texten mit zwei Daumen auf dem Blackberry nicht nur prestigetréachtig, sondern
auch die effizienteste Art und Weise, mit Kollegen in Kontakt zu treten. Heute steuern wir Computer, Tablets und
Handys durch das Berihren und Wischen (touch and swipe) von Bildsymbolen und Kacheln. Wo friiher der
Mitarbeiterbrief gelesen wurde, wird heute die Video-Botschaft vom Vorstand aus dem Intranet geladen. Stiick fur
Stlck gewdhnen wir uns an die neue Form visueller Kommunikation.

Und dies aus gutem Grund. Denn Bilder haben unschlagbare Vorteile.

Warum Bilder Uber Text triumphieren

Unser Gehirn verarbeitet visuelle Informationen 60.000-mal schneller als Text. Allein aufgrund dieses Zeitvorteils
sollten sich Projektmanager und Teamleiter intensiver mit Bildkommunikation auseinandersetzen. Je schnelllebiger
und agiler Arbeitsprozesse und Projektmanagement werden, umso weniger Zeit bleibt fir ausschweifende Reports
und langatmige Memaos.
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Zudem sind Bilder einfacher zu verarbeiten als komplizierter Text. Wenn wir Sprache lernen, lernen wir zunachst
einzelne Buchstaben, setzen sie dann zu Worten zusammen und stellen diese wiederum in Reihe zu einem Satz,
aus dem wir im Zusammenspiel mit anderen Satzen einen Sinn lesen. Durch Ubung und jahrelanges Training
erscheint uns dieser Vorgang einfach. Gangige Worte erkennen wir fast wie Bilder, indem wir alle Buchstaben
gleichzeitig erfassen und auf unsere Leseerfahrung vertrauen, wie an Bild 1 sichtbar.

»GmaeR eneir Sutide eneir elgnihcesn Uvinisterat ist es nchit
witihcg, in wlecehr Rneflogheie die Bstachuebn in eneim Wrot
snid, das ezniige was wcthiig ist, ist, dass der estre und der leztte

Bstabchue an der ritihcegn Pstoiion snid. Der Rset knan ein ttoaelr
Bsindldn sien, tedztorm knan man ihn onhe Pemoblre Iseen. Das
ist so, wiel wir nciht jeedn Bstachuebn enzelin leesn, snderon das
Wrot als gseatems.”

Bild 1: Durch jahrelange Ubung kann unser Gehirn Wérter auch dann lesen, wenn lediglich der erste und

letzte Buchstabe an der richtigen Position sind

Und doch ist unser Gehirn mit Text massiv beschaftigt — weit mehr als mit Bildern. In Bildern erfassen wir kom-
plexe Vorgange in Sekundenbruchteilen. Unser limbisches System, der intuitive Teil unseres Gehirns, dort wo
Emotionen, Triebe und Instinkte verarbeitet werden, greift bei Bildinformationen blitzschnell zu und wertet diese in
Millisekunden aus.

Denksysteme nach Daniel Kahneman

Daniel Kahneman beschrieb in seinem Buch "Schnelles Denken, langsames Denken" genau diesen Effekt. Er unter-
scheidet zwei Systeme: System Nummer 1 nennt Kahneman das unbewusste Denken, das automatisch, intuitiv funk-
tioniert. System Nummer 2 ist das bewusste Denken, mit dem wir komplizierte Uberlegungen anstellen, rechnen,
vorausplanen, Logik, aber auch Ethik und Moral Gberprufen. Im professionellen Umfeld und der Projektarbeit steuern
wir mit Prasentationen, Memos oder Projektreports kontinuierlich System 2 an. Denn dieses System liebt Text und die
rationale Argumentation. Allerdings ist System 2 auch schwerféllig, langsam und schnell Gberfordert. System 1 dage-
gen ist aktiv, agil, spontan und standig neugierig auf Input. Es ist hungrig nach visuellem Storytelling. Leider fiittern wir
dieses System viel zu selten, Bildkommunikation kommt in der Projektkommunikation meist zu kurz. Teammitglieder
werden stattdessen kontinuierlich mit zu viel Text Gberfordert und mit zu geringen visuellen Inhalten unterfordert.

Visuelles Storytelling — show me, don't tell me

Entscheidend ist, dass wir in diesem Zusammenhang nicht von herkémmlichen Bildern sprechen. Erfolgreiche
Bildkommunikation erfordert weit mehr als die Symbolbilder, die in der Unternehmenskommunikation und vielen
Powerpoint-Prasentationen Ublich sind.
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Symbolbilder, sog. "Stockmaterial”,
sind Bilder, auf denen sich adrett
gekleidete Manager mit strahlendem
Lacheln gegenseitig die Hand schiit-
teln. Sie kennen diese Art Bilder:
Blankgeputzte Dartpfeile, die in nagel-
neuen Zielscheiben stecken, um The-
men wie "Zielerreichung" oder "Punkt-
landung" zu symbolisieren. Diese
Bilder dienen der Dekoration von
Texten. Mehr leisten sie nicht. Sym-
bolbilder "bebildern" im wahrsten
Sinne des Wortes: Sie lockern "Blei-
wiisten" auf und dienen als bunte

Farbklecke rechts oder links vom
Text. Bild 2 ist ein Beispiel fur ein Bild 2: Ein sog. Stockfoto dekoriert einen Text nur, mehr kann es nicht leisten. Quelle:
Ruthson Zimmerman on Unsplash

typisches, schmiickendes Stockfoto.

Gefragt sind "narrative Bilder"

Symbolbilder erfassen wir zwar mit dem Auge, aber der Nachrichtenwert dieser Bilder ist so gering, dass wir sie kaum
wirklich wahrnehmen. Visuelles Storytelling sieht anders aus. Es baut auf Bilder, die eine Aussage treffen, auf Bilder,
die Aufmerksamkeit wecken, provozieren, interessieren und motivieren. Visuelles Storytelling nutzt Bilder, die
merkféhig sind, weil sie eine Geschichte erzéhlen. Die Rede ist von "narrativen Bildern".

Das Prinzip heif3t: zeigen, statt erzah-
len. Um eine gute Geschichte zu zei- =
gen, bieten sich auch Filme und Vide-
os an. Filme laufen chronologisch ab
und erfullen dadurch den klassischen
Bauplan einer Story, den Aristoteles
beschrieb: Geschichten haben einen
Anfang, einen Mittelteil und ein Ende.
Bilder dagegen haben keine Chronolo-
gie, sie sind Moment-aufnahmen.
Trotzdem kodnnen Bilder narrative
Qualitaten entwickeln, denn ein Bild
kann an eine Geschichte erinnern.

Bild 3: Das Bild zeigt einen lachelnden Mann an einem Schreibtisch. Automatisch
erinnern wir uns an einen Moment, in dem wir selbst eine Aufgabe abschlieRen

konnten und erleichtert waren. Quelle: rawpixel.com — Unsplash
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Mit einem Bild assoziieren wir eine
Geschichte, die wir bereits kennen.
Diese Art Bilder zitieren und be-
dienen Erfahrungen, die wir gemacht
haben. Bild 3 erinnert z.B. an den
Moment, mit einer Arbeit fertig zu
sein. Jeder kennt das gute Gefuhl,
etwas geschafft zu haben. Aufgrund
dieser Emotionalitat weckt das Bild
mehr Aufmerksamkeit und ist
effizienter als ein Symbolbild.

Dartber hinaus machen uns Bilder
neugierig auf neue Stories. Sie
irritieren absichtlich den Betrachter
und provozieren Fragen wie: Wer
oder wo ist das? Was ist hier pas-
siert? Die Situation auf Bild 4 ist z.B.
auf den ersten Blick nicht erkennbar

Bild 4: Wo ist das und wer sitzt hier versunken zwischen all den Biicherregalen —
visuelles Storytelling hei3t auch, mit Bildern neugierig zu machen Quelle: Oscar
Chevillard — Unsplash

und macht uns neugierig, mehr tiber den Mann zwischen den Blchern zu erfahren.

Kino im Kopf: Werkzeuge des visuellen Erzahlens

Wann aber ist ein Bild tatsachlich narrativ und wodurch unterscheidet es sich von herkémmlichen Bildern? Um
dies zu beantworten, ist es entscheidend, die Erfolgsfaktoren einer guten Geschichte zu kennen:

1. Jede gute Geschichte hat einen guten Grund erzahlt zu werden. Wer erzéhlen will, sollte wissen, warum er
erzahlt. Was ist der "Reason Why", der sinnstiftende Anlass der Story? Was soll der Zuschauer mit Hilfe der
Geschichte lernen?

2. Jede Geschichte braucht einen Helden, eine Hauptfigur, mit der sich der Zuschauer identifizieren kann.
Storytelling ist exemplarisches Erzahlen. Es ist Erzahlen an einem Beispiel und keine allgemeingultige
Aussage oder Beschreibung. (Lesen Sie dazu auch "Storytelling — mit Geschichten wichtige Stakeholder
Uberzeugen", Projekt Magazin, Ausgabe 21/2017.)

3. Jede gute Geschichte beginnt mit einem Konflikt. Als Publikum wollen wir miterleben, wie der Held
Schwierigkeiten und Herausforderungen durchlebt und meistert. Spannung entsteht durch Konflikte und nicht
durch erwartbare Lésungen.

4. Gute Geschichten gehen ans Herz. Wer Geschichten erzéhlen will, muss bereit sein, sein Publikum zum
Lachen zu bringen oder zu Tranen zu rihren.

5. Jede gute Geschichte wird weitererzahlt. Viralitat ist keine Erfindung des Internets. Die besten Geschichten
werden bereits seit tausenden von Jahren von Generation zu Generation weitergegeben.
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Diese fiinf Kriterien gelten fiir gute Stories, aber auch fir narrative Bilder. Uberpriifen wir dies anhand des erfolg-
reichsten PR-Bilds der letzten Jahre: Felix Baumgartner sprang am 14. Oktober 2012 aus einer H6he von fast
39.000 Metern — aus der Stratosphéare — auf die Erde. Sie erinnern sich bestimmt an das Bild. "Red Bull Stratos"
beherrschte fiir einen Tag die Agenda der Medien weltweit.

Red Bull Stratos @ @RedBullStratos - 15. Okt. 2012 v
Ef- "Start the cameras, and cur guardian angel will take care of you." Joe Kittinger

Q) 57 T 1.37d. O o

Bild 5: Am 15.10.2012 twitterte Joe Kittinger dieses Bild, das Felix Baumgartner unmittelbar vor dessen Absprung aus 39.000 Metern
Hohe zeigt. Quelle: Twitteraccount von Red Bull Stratos (@RedBullStratos)

Das Bild wurde Uberall gezeigt — und es erfiillt alle finf Kriterien des visuellen Storytellings:

Guter Grund: Kaum ein Motiv ist besser geeignet, um den Werbeclaim von Red Bull zu visualisieren. Der Sprung
aus 39.000 Meter Hohe illustriert: "Red Bull verleiht Fliigel." Ein guter Grund, diese Geschichte zu erzahlen und
dieses Bild zu zeigen.

Held: Statt eines Helden haben starke Bilder einen Fokuspunkt, einen Hingucker, der das Auge anzieht. Dieser ist
gleichzusetzen mit dem Helden der Geschichte. Im Keyvisual von Red Bull Stratos sehen wir in Felix Baumgartner
tatsachlich einen Helden, der den Sprung wagt.
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Konflikt und Emotionalitat: Gute Bilder bieten Kontraste, &hnlich der Konflikte guter Stories. Diese Kontraste kdnnen
bildlicher Art sein, z.B. durch Farbkontraste wie "hell und dunkel" oder inhaltlicher Art wie "hoch und tief'. Beides ist in
dem Bild von Felix Baumgartner kurz vor seinem Sprung zu sehen. Und somit bertihrt uns das Bild emotional: "Wow,
der springt wirklich" — Erstaunen ist mit Sicherheit eine Grundemotion vieler Betrachter dieses Bilds.

Viralitat (Shareability): Das Red Bull-Foto wurde von Joe Kittinger per Twitter versendet. Kittinger ist ein Veteran
des Fallschirmspringens und war wahrend des Trainings ein Mentor fir Baumgartner. Am 14. Oktober 2012 setzte
er als Erster das Foto mit dem Tweet ab: "Start the cameras, and our guardian angel will take care of you." Von
Anfang an ging es Red Bull darum, die Bildhoheit fir einen Tag weltweit zu erringen.

Sie wollen vielleicht nicht wie Red Bull 50 Millionen Dollar fiir ein einziges Bild ausgeben. Dennoch ist das Bild ein
gelungenes Beispiel fir narratives Bildmaterial, mit dem auch Sie die Aufmerksamkeit auf Ihre nachste Powerpoint
oder Ihren ndchsten Projektreport deutlich erhéhen kénnen.

Hier gibt es kostenfreie Bilder:

e Unsplash — hier stellen Fotographen ihre Bilder kostenfrei zur Verfigung. Wenn Sie die Bilder
verwenden, sollten Sie auf jeden Fall den Urheber nennen.

o Pexels — Pexels stellt kostenfrei Bilder bereit. Achten Sie bei jeder Verwendung darauf, ob die
Nutzungsrechte fir Ihre Zwecke ausreichend sind.

e Pixabay — Pixabay stellt Bilder und auch Videos kostenfrei zur Verfligung.

Bild ist nicht gleich Bild: erfolgreiche Bildkonzepte flrs Projekt

Der Visual Turn ist nicht nur die Abkehr von Text hin zu Bild. Er ist gleichzeitig eine Verschiebung von Information
zu Emotion. Je bildhafter wir kommunizieren, umso emotionaler kommunizieren wir. Diese Zunahme an Emotio-
nalitdt mag in der Unternehmenskommunikation zunachst irritieren. Doch wer akzeptiert hat, dass Daten und
Fakten alleine nicht mehr funktionieren, um Teams zu flihren und zu motivieren, wird sehr bewusst auf die Kraft
von Story und Bild vertrauen.

Erfolgreiche Bildkonzepte sind mehr als eine pure Abbildung. Getty Images, die grof3te und erfolgreichste
Bilddatenbank weltweit, verzeichnet seit Jahren eine wachsende Nachfrage nach einer neuen Kategorie an
Bildmaterial. Mehr und mehr werden Bilder gefordert, die effektiver sind als andere:

o Authentische Bilder: Bilder, die das echte Leben abbilden und die als "real" empfunden werden. Nutzen Sie
Bilder lhres eigenen Teams statt anonyme Personen abzubilden. Zeigen Sie Ausschnitte aus dem realen
Projektraum, statt Fotos von idealisierten Brainstormings einzusetzen.

e Kulturell relevante Bilder: Bilder, die konkrete Bezugspunkte geben wie wiedererkennbare Orte, identifizierbare
Zeitspannen und Kontexte, die einen Bezug zum Betrachter haben. Zeigen Sie z.B. echte Kunden und deren
Produkte, fiir die Sie Losungen suchen, statt idealisierte Zielgruppen oder Personas. Nehmen Sie Bezug auf
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e Ereignisse im realen Leben. Wenn z.B. lhr Projektabgabetermin auf die
Woche der Bundestagswahl féllt, figen Sie ein Bild von Angela Merkel
ein, das bleibt mit Sicherheit starker in Erinnerung als ein Zeitstrahl.

e Sinnliche Bilder: Bilder, die alle Sinne ansprechen; die den
Geruchssinn aktivieren; die etwas zum Klingen bringen; in die man
reingreifen mochte. Sind Sie in einem produzierenden Unternehmen?
Dann nutzen Sie Bilder aus der Produktion. Gehen Sie nah ran, zeigen
Sie, wie bei der Metallverarbeitung die Funken spriihen oder wie bei
Holzverarbeitung das Holz gemasert ist. In Dienstleistung und IT
nutzen Sie die Kraft der Analogie: Wenn lhr Projekt wie ein Smoothie
die besten Zutaten vereint, zeigen Sie unterschiedliches Obst — in all
seiner Frische und Appetitlichkeit. Oder muss Ihr Team mal
durchatmen, um auf neue ldeen zu kommen? Dann zeigen Sie Bilder,
auf denen Menschen auf dem Berggipfel mal richtig tief atmen.

Bild 6: Wir kennen Smileys als Symbol

e Bilder, die mit den Archetypen des Storytellings spielen, narrative Bilder fiir Erohlichkeit und kénnen uns an
eben. Referieren Sie in Bildern auf Ereignisse und auch Geschichten, die Kinderspiele mit Kreide auf der Strake
bekannt sind. Nutzen Sie die Symbolik von Harry Potter, Superman oder erinnern — Tage, an denen einfach

alles gut war. Davon erzahlt dieses

Rocky Balboa. Ihr Team kennt die Bilder und kann sofort die Geschichte N
Bild. Bild: Nathan Dumlao on Unsplash

dazu assoziieren. Oder Sie referieren auf Erinnerungen und Gefiuhle, die
wir abgespeichert haben, z.B. auf Kindheitserinnerungen, wie in Bild 6.

Der Visual Turn, das verénderte Medienverhalten, mahnt Unternehmens-kommunikatoren nicht nur, visueller zu
kommunizieren und mehr Bilder, Graphiken und Filme einzusetzen, sondern hinterfragt auch die Art der Bilder, die
zum Einsatz kommen. Zuklnftig braucht es:

"Hingucker-Bilder" mit Wow-Effekt, die uns staunen oder zumindest schmunzeln lassen

e "Augenschmaus-Bilder", die unsere Sinne verwdhnen

e "Schnellschisse ins Gehirn", die uns Komplexes schnell erfassen lassen

o fantasievolle "Turoffner-Bilder", die uns zu Tagtrdumen einladen

e Zeitgeist-Bilder, die unser kulturelles Wissen anzapfen und mit unserem Intellekt spielen

e "Meme-Hijacker"-Bilder, die auf aktuelle Themen Bezug nhehmen und Tagesgeschehen zitieren

Bilder in Prasentationen richtig einsetzen

Nur mit diesem neuen Material gelingt es, die Aufmerksamkeit von Mitarbeitern und Kollegen zu wecken, die an-
sonsten Uberséattigt sind von Daten, Fakten, Texten, Reports und Memos. Sehen Sie sich Ihre Powerpoint-Prasen-
tationen genau an und schatzen Sie den Bildanteil darin ab. Kénnen Sie den Bildanteil um 30% oder sogar 50%
erh6hen? Um den Effekt von Prasentationen durch das richtige Bildmaterial zu steigern, gelten zwei Faustregeln:
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1. Oneis best — idealerweise nutzen Sie ein Bild pro Seite und fokussieren Ihre Aussage pro Folie auf dieses Bild

2. Bigger is better: GroRRe Bilder sind wirkungsvoller als kleine. Je gréRer, desto besser. Idealerweise iberwiegt
auf einigen Seiten das Bild im Vergleich zum Text. Schlie3lich sprechen Sie ja, wahrend die Zuschauer auf
Ihre Présentation blicken.

Dies gilt auch fur Projekt- und Statusreports. Diese sind in der Regel sehr textlastig und verzichten ganzlich auf
Bilder, mit Ausnahme von Diagrammen, Tabellen und Zeitstrangen. Auch hier kénnen Sie die Aufmerksamkeit mit
Bildern lenken, nutzen Sie z.B. Bilder, die eine Analogie zum Projektstatus bilden: Ein nasser Pudel fur Projekte,
die irgendwo steckengeblieben sind, die kritisch bedugt werden und wo es nun gilt, das Ruder herum zu rei3en.
Oder das Bild einer Schnecke, die kurz davor ist, Uber die Ziellinie zu kriechen — fiir ein mehrjahriges Projekt, das
nun kurz vor dem Abschluss steht.

Werden Sie zum visuellen Storyteller!

Haben Sie nun schon passende Bilder im Kopf? Oder suchen Sie noch nach Inspiration? Verstehen Sie sich als
visueller Storyteller oder méchten Sie noch trainieren? Machen Sie dazu folgende Ubung: Setzen Sie sich vor einen
Spiegel und zeichnen ein Portrait von sich. Das kdnnen Sie nicht? Keine Sorge, das kénnen die wenigsten. Wenn man
Erwachsene auffordert, einen Menschen zu zeichnen, malen sie in der Regel genauso, wie im Alter von zehn oder
zwolf Jahren. Und das ist uns peinlich. Sollte es aber nicht. Denn es liegt daran, dass wir als Kinder meist flei3ig und
unbedarft malten, bis zu einem bestimmten Alter. Mit ca. sechs Jahren lernten wir zahlreiche Symbole wie Sonne,
Wolken, Haus und Auto zu zeichnen. Ausreichend, um eine kleine Geschichte zu malen. Wir waren visuelle Storyteller.

Doch im Alter von zehn wollen wir dann immer genauer werden. Merken aber, dass das, was auf dem Papier ist, nicht
der Realitat entspricht. Wir missten nun die Techniken des Zeichnens intensiv studieren. Doch statt Perspektive,
Schatten und Farbtonalitaten zu studieren, geben wir frustriert auf. Und Schule, Studium und Beruf verlangen von uns
ohnehin meist nur, dass wir Text und Zahlen beherrschen.

Kein Wunder, dass es vielen von uns schwerfallt, Gedanken visuell auszudriicken. Doch genau das ist es, was Sie
von jetzt an Uben sollten. Wappnen Sie sich mit Stift und Papier und Giben Sie zunachst einfache Symbole wie Pfeil,
Stift oder Kaffeetasse. Je haufiger Sie malen, umso mehr trainieren Sie Ihr visuelles Gedachtnis und umso besser
kdnnen Sie sich selbst visuell ausdriicken und es féllt Innen leichter, bildreich zu kommunizieren. Gewthnen Sie
sich an, in Meetings alle Ideen und Redebeitrége in irgendeiner Weise zu visualisieren — mit Symbolen, Icons,
Fotocollagen. Tapezieren Sie Wande voll Post-its und Packpapier. Im Projektmanagement ist das ja gangige Praxis.
Doch statt mit Worten bebildern Sie lhre Ideen.

Gehen Sie dann einen Schritt weiter und beschreiben Sie Ihr Projekt anhand von Analogien und Metaphern — z.B. aus
Sport oder Natur. Steht lhr Team angespannt wie beim Boxenstop eines Formel-1-Wagens und wartet auf den Einsatz
oder hangt die Truppe ausgepowert im Boot wie die Crew des Deutschland-Achters im Ruderboot? Beobachtet und
verfolgt Ihr Team wie eine Gruppe Geparden die Beute bzw. das Problem — oder sitzt Ihre Truppe gemditlich wie ein
Kakadu in der Baumhohe — Schnabel nach aufen — und wartet, bis ein Insekt bzw. eine Gelegenheit vorbeikommt?
lllustrieren Sie mit diesen Bildern Ihr Projekt.
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Und weiter: Bringen Sie Ihr Thema mit einem Kinofilm, einem Kunstwerk oder einem Ereignis aus der Geschichte
in Verbindung. Stehen Sie z.B. vor einer kniffligen Aufgabe wie Jim Lovell, Kommandant der Apollo 13? Sie ken-
nen sicher seinen beriihmten Satz aus der Verfilmung dieser Mondmission: "Houston, we've had a problem.”
Oder Sie zeigen Bilder vom Bau der Berliner Mauer, wenn Sie das Geflihl haben, dass rund um lhr Projekt ein
Geriicht im Umlauf ist, das vielleicht doch wahr sein kdnnte und man sich besser vorbereitet. Mit diesen und
ahnlichen Geschichten 6ffnet sich ein visueller Schatz, mit dem Sie lhr Team kommunikativ Uberraschen und
abrucken vom Ublichen Standardmaterial.

Fazit

Das Kommunikationsverhalten wandelt sich zunehmend — aul3erhalb und innerhalb von Unternehmen. Wer Mitar-
beiter und Teams erreichen will, muss sich diesem Wandel anpassen. Gefordert ist eine neue Generation an Kom-
munikatoren: Visuelle Geschichtenerzéhler, Storyteller, die nicht nur mit Texten Kino im Kopf produzieren kénnen,
sondern auch bildstark Themen und Projekte inszenieren kénnen. Vor dem Hintergrund, dass bereits jetzt die
nachste Generation, die Gen Z, in Unternehmen und Betriebe eintreten, ist diese Umstellung doppelt geboten. Denn
fur diese Generation ist es eine Selbstverstéandlichkeit, sich visuell Giber Emojis, Snaps und visual stories auszu-
tauschen und zu organisieren.

Quellen und Literaturhinweise

o Getty Images: Curve — The Power of Visual Storytelling: http://curve.gettyimages.com/article/the-power-of-
visual-storytelling

e Kahneman, Daniel: Thinking Fast and Slow. New York, 2011
e Klanten, R.; Ehmann, S; Schulze F.: Visual Storytelling — inspiring a New Visual Language. Gestalten, Berlin 2011
e Sammer, Petra: Visual Storytelling. O"Reilly, Heidelberg 2015

e Techsmith: Why Visual Communications matters: https://www.techsmith.com/blog/why-visual-communication-
matters/

e 10 TED Talks that used visual graphics to win the Audience: https://www.inc.com/anna-guerrero/10-ted-talks-
that-used-visual-graphics-to-win-the-audience.html

e https://mylio.com/true-stories/tech-today/how-many-digital-photos-will-be-taken-2017-repost

e http://www.businessinsider.de/12-trillion-photos-to-be-taken-in-2017-thanks-to-smartphones-chart-2017-
8?2r=US&IR=T

e https://www.cisco.com/c/en/us/solutions/collateral/service-provider/visual-networking-index-vni/complete-
white-paper-c11-481360.html#_Toc484813971

Alle Links wurden zuletzt am 16.02.2018 gepriift.
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Tipp

Flipchart statt PowerPoint — so geht’s!

Bei Prasentationen erscheint PowerPoint als das Standardmedium schlecht-
hin — oft nur aus Gewohnheit. Dabei gibt es noch ein weiteres Hilfsmittel, das )
sich furr die optische Darstellung besonders gut eignet, aber in der Praxis V
selten in all seinen Mdglichkeiten verwendet wird: das Flipchart. Der Vorteil ‘ '
gegenuber PowerPoint ist, dass Sie das Flipchart wahrend der Prasentation
auch dramaturgisch einsetzen kdnnen: Anstatt nur zu reden, sind Sie auch
mit Schreiben, Markieren, Zeichnen, Umblattern oder Abrei3en der Seiten
beschaftigt und bringen damit mehr Abwechslung auf "die Biihne" als bei
einem PowerPoint-Vortrag. Aul3erdem ermdglicht Ihnen das Flipchart,
Beitrage des Publikums direkt darauf festzuhalten. Dieser Tipp beschreibt,
wie sich der grof3e weil3e Block einsetzen lasst und worauf Sie bei der
Verwendung achten sollten.

Autorin

Dr. Annette Hartmann

Dipl.-Journalistin,
Freiberufliche Beraterin
fur Kommunikation

Kontakt: ah@wortstark.de

Mehr Informationen unter:

> projektmagazin.de/autoren

Einsatzmoglichkeiten

Inhalte wahrend des Vortrags notieren

Ein Vortrag lasst sich mit einem Flipchart besonders spannend gestalten, wenn Sie die Inhalte erst wahrend der
Prasentation zu Papier bringen. Warum? Zum einen entsteht etwas vor den Augen des Publikums, was die Men-
schen in diesem Moment zu Zeugen eines kreativen Prozesses macht und miteinander verbindet. Zum anderen
kénnen bei der Anwendung dieses Mediums aktuelle Impulse, Meinungen, Zweifel oder Gedanken des Publikums
aufgenommen und in die Prasentation eingebaut werden; ein Dialog wird in Gang gebracht und unmittelbar auf
dem groRRen Blockblatt festgehalten.

Vorbereitete Inhalte

Wie auch in PowerPoint kann der Prasentator Inhalte auf dem Flipchart vorbereiten. Dabei blattert er einfach nach-
einander die jeweils zum gesprochenen Wort gehérenden Seiten um. Zudem ist eine Mischung méglich aus vor-
bereiteten Flipchart-Blattern und leeren, die spontan zu fillen sind. Dies bietet sich an, wenn mehrmals gleiche
Flipcharts gebraucht werden, z.B. fiir die Agenda eines Workshops, den vier Gruppen nacheinander besuchen. Fir
die Arbeitsergebnisse der einzelnen Gruppen einfach abgezéahlte Seiten freilassen. Praktisch sind auch vorbereitete
Tabellen, bei denen die Spaltenkdpfe schon eingetragen sind. Anschlie3end kleben Sie ausgefiilite Moderations-
karten in Ihr "Formular".

Kreativtechniken

Der grof3e weil3e Block lasst sich auch als Bildtrager fir Fotocollagen nutzen, die zum Brainstorming inspirieren.
Rechnen Sie damit, dass immer wieder neue Assoziationen nachfliel3en, so lange die Fotocollage fiir die Teilnehmer
offen sichtbar im Raum hangt. Deshalb aus dem Sichtfeld nehmen, wenn Sie Inhalte fokussieren wollen.
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Sie kdnnen das Flipchart auch fur die Vorstellungsrunde nutzen. Dafiir schicken Sie z.B. zunachst jeweils vier
Personen ins Kennenlerngesprach. AnschlieBend tragt jeder in einen Quadranten des Kleingruppen-Flipcharts
seinen Namen ein, dann zwei Gemeinsamkeiten innerhalb der Kleingruppe sowie eine Besonderheit, mit der man
sich von den anderen abhebt. Jemand aus der Gruppe stellt dem Plenum die Mitglieder vor.

AuRRerdem kdnnen Sie mit dem Flip Meinungen abbilden und Entscheidungen herbeifiihren: Bereiten Sie ein Raster
mit "pro" und "contra" vor und geben dann jedem Gruppenmitglied so viele Klebepunkte aus dem Moderationskoffer,
wie Entscheidungen abgefragt werden. Nun bitten Sie alle gleichzeitig zum Flip, lassen Sie die Felder bepunkten
und eine Minute spater erhalten Sie ein klares Stimmungs- bzw. Meinungsbild.

Tipps zur Darstellung

Wenig Text pro Seite

Beschranken Sie die Textmenge auf maximal finf bis sieben Elemente pro Seite. Dadurch schreiben Sie einerseits
automatisch grof3 genug und andererseits bleibt die Seite Ubersichtlich.

Deutlich schreiben

Bei vorbereiteten Flipcharts kénnen Sie Druckschrift verwenden. Wenn Sie aber wahrend lhrer Prasentation mitschrei-
ben, empfehle ich Schreibschrift, weil Sie dann schneller sind. Bemuihen Sie sich um eine deutliche Schreibweise, vor
allem auch bei den Endsilben, also an dieser Stelle lieber eine Zehntelsekunde langsamer. Achten Sie darauf, die
Zeilen einzuhalten (Flipchart-Blocke mit Gitternetz geben mehr Orientierung als die komplett weiRen Varianten) und
lassen Sie die Buchstaben nicht ineinanderflie3en, sondern halten Sie Abstand.

Uberschriften hervorheben, Text strukturieren

Fur Uberschriften und als Hervorhebung kénnen Sie Versalien (alles in GroRbuchstaben) verwenden, fiir den
Fliel3text jedoch nicht, denn Worte in Versalien sind schwerer lesbar. Verwenden Sie Aufzéhlungszeichen und
ricken Sie die Elemente von Listen ein. So gegliedert, kann das Publikum den Inhalt leichter erfassen.

Farben verwenden

Arbeiten Sie mit verschiedenen Farben: Die Signalfarbe Rot sollte dabei seltener vorkommen als ruhigere Farben
wie Griin, Blau oder Schwarz. Verwenden Sie Rot also z.B. nur fiir Uberschriften oder zur gezielten Hervorhebung
einzelner Begriffe.

Korrektur von Schreibfehlern

Es lasst sich kaum vermeiden, dass Sie sich am Flipchart auch mal verschreiben. Kleine Konzentrationsschwéchen
sind vor allem im Eifer einer Prasentation unter Einbezug des Publikums nur allzu menschlich, denn hier muss es oft
sehr schnell gehen. Streichen Sie in diesem Fall das Wort einfach durch, das Sie falsch geschrieben haben und
fangen Sie gleich dahinter, sauber und ordentlich, das Wort noch einmal neu an. Wenn Sie das Wort stattdessen
Uberschreiben, dann bitte wirklich so deutlich, dass die Korrektur tiberwiegt. Nicht einfach zwei optisch gleich starke
Varianten stehen lassen und das Publikum muss sich die richtige Schreibweise selbst heraussuchen.
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Mut zur Handzeichnung

Die meisten Menschen haben Angst davor, sich mit einer "hésslichen" Zeichnung vor der Gruppe lacherlich zu
machen und meiden deshalb diese scheinbare Fehlerquelle in ihren Prasentationen. Doch das Publikum liebt das
Individuelle, das Menschliche, das Unvollkommene, weil wir alle nicht perfekt sind. Gerade wenn Ihr gezeichneter
Sportwagen so schnittig aussieht wie eine Obstkiste auf Radern, sammeln Sie enorm viele Sympathiepunkte.

Wahrend des Schreibens

Seitlich stehen

Stehen Sie seitlich vom Flipchart, wenn Sie es beschriften und zwar als Rechtshander links vom Flip und als
Linkshander rechts davon. So kann das Publikum das Schreiben mitverfolgen und bleibt konzentrierter, als wenn
es nur lhren Ricken sieht und darauf warten muss, bis Sie den Blick auf das Geschriebene freigeben.

In die Hocke gehen

Wenn Sie den unteren Bereich des Flipcharts beschriften, gehen Sie in die Hocke, anstatt sich zu bicken. Andernfalls
strecken Sie lhr Hinterteil in Richtung Publikum, was als unhéflich empfunden wird. Wichtig: Bei einem gréReren Publi-
kum und in Abhangigkeit von der Form des Vortragsraumes kann es sinnvoll sein, das untere Drittel des Flipchartblatts
frei zu lassen. Wer Uber viele Kdpfe hinwegschauen muss, kann nur das obere und mittlere Drittel des Blattes sehen.

Entweder schreiben ODER reden

Schweigen Sie, wahrend Sie schreiben, denn sonst reden Sie "zur Wand". Sprechen Sie erst wieder, wenn Sie lhrem
Publikum dabei in die Augen blicken kénnen. Mit dieser konsequenten Trennung nehmen Sie fiir sich selbst Druck
heraus und bleiben sowohl in Ihrem schriftlichen Ausdruck als auch in der miindlichen AuBerung konzentrierter.

Ein bisschen Show gehdrt dazu

Im Gegensatz zu einer PowerPoint-Prasentation, die sich mehr oder weniger von selbst abspult und bei der Sie
lediglich als "Filmvorfuhrer" bzw. "Folienweiterklicker" in Erscheinung treten, kénnen Sie im Umgang mit dem
Flipchart viel starker als Person dramaturgisch auf der Buhne wirken. Dies zeigt sich in allen Bewegungen, z.B.
der Art, wie Sie schreiben, aber ganz besonders beim Umblattern beziehungsweise beim Abrei3en der Seiten.
Wenn Sie benutzte Blatter mit gro3er Geste und entsprechender Gerduschentwicklung schwungvoll abrei3en,
schlaft lhnen bei solchen "Showeinlagen" garantiert niemand ein! Haben Sie sich erst einmal damit vertraut
gemacht (vorher unbedingt Uben), geht es lhnen leicht von der Hand.

Die geringste Wirkung hat der nackte Inhalt allein — Rhetorik bedeutet vor allem eine faszinierende Verpackung
fur lhren Stoff. Die beste Verpackung sind Sie selbst mit Ihrem Kérper und lhrer Stimme. Wahrend PowerPoint
einem Redner die Show stiehlt — und zwar allein schon, weil der Raum abgedunkelt wird —, kbnnen Sie das
Flipchart einsetzen, um sich und Ihr Anliegen von der besten Seite zu zeigen.
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Wie Sie mit eigenen Zeichnungen Ihre
Prasentationen aufwerten

. Autorin

Kinga Wagner

selbst. Beraterin und
Trainerin, Schwerpkt.
Personalentwicklung und
Projektmanage-ment,
Graphic Recording,
Graphic Facilitation

Kontakt: ah@wortstark.de

Mehr Informationen unter:

> projektmagazin.de/autoren

Wenn Sie als Projektmanager prasentieren oder einen Workshop moderieren, dient dies in der Regel einem be-
stimmten Zweck: Sie stellen lhr Projekt vor und mdchten entweder Unterstiitzung oder positives Feedback er-
halten oder Sie bendétigen eine Entscheidung bzw. Genehmigung etc. In jedem Fall wird es lhr Ziel sein, Ihre
Botschaft verstandlich und einpragsam zu tbermitteln und die volle Aufmerksamkeit von Stakeholdern, Kunden
oder Entscheidern zu erhalten.

Die im Projektmanagement haufig genutzten PowerPoint-Folien bringen allerdings fiir viele Entscheider keinen Uber-
raschungseffekt mehr — selbst, wenn sie perfekt gestaltet sind. Besser pragen sich die Prasentationsinhalte bei Ihren
Zuhdrern ein, wenn Sie diese mit eigenen Zeichnungen aufwerten. Selbstgestaltete Bild- und Textelemente sprechen
nicht nur den Verstand Ihrer Zuhdrer an, sondern auch deren Kreativitat und Emotionalitat und aktivieren damit beide
Gehirnhélften. Zudem sorgt die sichtbare Entstehung von geschriebenen Worten und gezeichneten Bildern dafir, dass
Informationen nicht nur schneller aufgenommen werden, sondern auch langer im Gedéachtnis bleiben.

Dieser Tipp zeigt, wie Sie mit wenigen Grundelementen einpragsame Flipchart-Bilder erstellen kénnen, die lhre Pra-
sentationen lebendiger machen. Es ist dabei nicht nétig, PowerPoint-Folien ganzlich durch eigene Zeichnungen zu
ersetzen, sondern es geht vor allem darum, die Highlights einmal anders zu visualisieren und damit hervorzuheben.
Den Effekt der erhohten Aufmerksamkeit erreichen Sie Ubrigens auch, wenn Sie Ihre Bilder vorbereiten und nur
punktuell fir Ihr Publikum sichtbar erganzen.

Fur die ersten Ubungen am Schreibtisch brauchen Sie weiRRes Papier, Bleistift und Radiergummi, spater kommen

Farben hinzu (am besten mit Jumbo-Buntstiften in verschiedenen Farben). Wenn Sie lhre Visualisierungen dann auf
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Flipchart oder Pinwand zeichnen, sollten Sie unbedingt wei3es Flipchart- bzw. Pinwandpapier ohne Linien verwenden.
Zeichnen Sie mit Moderationsmarkern mit runder Spitze und verwenden Sie Pastellkreide fiir farbliche Akzente.

Schritt 1: Grundformen zeichnen

Ausgangsbasis fir lhre Bilder sind die in Tabelle 1 dargestellten sieben Grundformen. Das sind die Bausteine der
Bildersprache — ebenso wie Buchstaben und Wérter die gesprochene Sprache ausmachen.

0

i Punkte
@ ' - fokussieren die Aufmerksamkeit. Dementsprechend sind Sie zur Visualisierung von
- . = Zielen oder besonders wichtigen Informationen geeignet.

/ ) A
A A Dreiecke
aktivieren die Wahrnehmung, symbolisieren aber auch Stabilitét. Die Spitze zeigt die
Richtung eines Weges.
; Pfeile
symbolisieren Aktion, z.B. die Bewegung auf ein Ziel zu. Er kann gut eingesetzt
werden, wo Aktivitaten und Kréfte sichtbar werden sollen.
—
—— Quadrate und Rechtecke

schaffen Ordnung. Sie symbolisieren eine klare Organisation und eignen sich fir alles,
was gut strukturiert sein soll.

Kreise
O bilden Einheiten. Sie werden fir die Darstellung von Dingen verwendet, die
zusammengehoren.

/ Linien
/\/j sind Verbindungen oder Trennungen. Eine senkrechte Linie begrenzt, eine waagerechte

/// Linie kann den Horizont symbolisieren. "Geworfene" Linien schaffen Tempo und Kraft.

Spiralen
§§’ bringen Dynamik ins Spiel und eignen sich fir die Darstellung von Entwicklungen.

Tabelle 1: Die sieben Grundformen als Basis der Bildersprache.
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Schritt 2: Von den Grundformen zum gezeichneten Piktogramm

Die Grundformen kdnnen Sie miteinander kombinieren, um einfache Piktogramme zu erstellen. Auf diese Weise
lassen sich Begriffe aus dem Projektmanagement-Umfeld visualisieren (Bild1). Kombinieren Sie dabei immer Text
und Bild, das ist fur die Verstandlichkeit Ihrer Darstellung erforderlich.

I 7

ENTScHEIDUNG

STRATEGQIE

Bild 1: Aus den Grundformen lassen sich einfache Piktogramme erstellen.

Schritt 3: Menschen zeichnen — die " Star People”

Projekte haben mit Menschen zu tun.
Daher ist es wichtig, in den Bildern auch
Aussagen zu menschlichem Verhalten
bzw. zur Kommunikation machen zu
kénnen. Die sog. "Star People" leisten
dabei gute Dienste: Sie sind einfach zu
zeichnen und lassen sich in lhrer Aus-
strahlung fast beliebig variieren. Tabelle
2 beschreibt, wie Sie beim Zeichnen
vorgehen, Bild 2 zeigt verschiedene
Variationen der Star People.

O O
\l(’ A ’,
/C&—ﬁ———

| NForMATION

Zeichnen Sie zuerst den Kopf,

dann (moglichst ohne den Stift
abzusetzen) von links oben beginnend

Arme und Beine,

und zum Schluss erganzen Sie noch die
"Aura" aus geworfenen Linien und eine

horizontale Linie als Hintergrund.

Tabelle 2: "Star People" lassen sich einfach zeichnen und in Ihrer Ausstrahlung fast

beliebig variieren.
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Bild 2: Variationen der "Star-People".

Schritt 4: Piktogramme und Star People verknupfen

Sie kdnnen jetzt aus der Verknipfung
von Piktogrammen und Star People o © o
einen "Bilder-Grundwortschatz" zum

O
Projektmanagement bilden. Abstrakte \O//
U

Begriffe, wie z.B. "Projektleiter",

"Projektteam" oder "Projekt" missen

Sie dabei zunéchst in konkrete Bilder O
Ubersetzen: Beispielsweise kann aus

dem Projektleiter ein Jongleur werden,

e

der alle Bélle in der Luft behalt, aus

(o]
und aus dem Projekt ein Pfeil, der
einem Schiff &hnelt (Bild 3). %
0 *
~ (Y
s ?c‘\‘k
g
/

Bild 3: Ein "Bilder- Grundwortschatz" zum Projektmanagement aufbauen.

dem Team ein Kreis aus Menschen

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fur Projektmanagement 64


http://www.projektmagazin.de/

PI‘OiEkt M ag aZ | N _ _ _ ?potl.ight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren
Das Fachportal fiir Projektmanagement Wie setze ich das Flipchart gekonnt ein?

Beispiel: Eine Agenda z.B. fir ein Kickoff Meeting zeichnen

Als Einstieg in das Prasentieren mit selbstgestalteten Bildelementen kénnen Sie z.B. eine Agenda fir einen
Projektworkshop zeichnen. Wenn Sie diese zu Beginn zeigen, wertet das lhre Prasentation oder Moderation auf,
ohne dass Sie im weiteren Verlauf allzu sehr von lhrer bisherigen, vertrauten Arbeitsweise abweichen missen.

Die Agenda kann alle bisher vorgestellten visuellen Elemente enthalten — Schrift bzw. Textelemente, Grundformen,
Piktogramme und Star People —, die Sie zum gewiinschten Bild-Wortschatz kombinieren. Fangen Sie bei der Gestal-
tung in der Mitte mit dem Kernthema an: Titel der Veranstaltung, Datum und Moderator. Die einzelnen Punkte der
Agenda positionieren Sie rund um das Kernthema, die Reihenfolge verlauft analog einer MindMap im Uhrzeigersinn.
Die grof3formatige Agenda zum Einsatz im Workshop visualisieren Sie am besten auf einer Pinwand. Wie die fertige
Agenda aussehen kdnnte, zeigt Bild 4.

Nackste Scheille

glln.,.F,. da{, A/

%‘;awwmor . =

r kﬂu- 2
V%:,!.. H: s

KJ St

Bild 4: Eine Agenda fur einen Workshop visualisieren Sie am besten auf einer Pinnwand.
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Tipps zur Weiterentwicklung

Hier noch einige wichtige Hinweise fir die Umsetzung in Ihrer Prasentationspraxis.

Die Bildersprache lernt man wie jede andere Sprache auch — durch wiederholte Anwendung und durch Uben,
wann immer sich Gelegenheit dazu findet. Zeichnen Sie im Grof3- und Kleinformat, kopieren Sie Bilder, die
Ihnen gefallen, und loben Sie sich immer wieder selbst — Sie verdienen schon alleine deshalb Anerkennung,
weil Sie zeichnen, wahrend andere sich das nicht trauen!

Bei der Vorbereitung von Zeichnungen fiir Ilhre Prasentationen kénnen Sie Kollegen oder andere Personen
Ihres Vertrauens um Feedback bitten, wenn Sie bzgl. der Wirkung lhrer Bilder unsicher sind. Das gibt Ihnen
Sicherheit und hilft Ihnen, lhre Zeichnungen weiterzuentwickeln.

Wenn Sie mit internationalem Publikum arbeiten, sollten Sie sensibel mit der Bildsprache umgehen. Ein rotes
Kreuz z.B. steht nur in unserem Kulturkreis fir medizinische Hilfe. Fir Menschen aus dem nahen Osten greift
dieses Symbol nicht. Ebenso unterscheidet sich die Bedeutung von Farben im westlichen und dstlichen Kulturkreis.

Uberzeugt Sie die Methode und moéchten Sie Ihre zeichnerischen Kompetenzen weiterentwickeln, kénnen Sie
auch auf professionelle Unterstiitzung zurtickgreifen: Ein erfahrener Graphic Facilitator oder Graphic
Recorder kann Sie beraten, wie Sie die Einsatzmdglichkeiten erweitern. Oder Sie kénnen im Rahmen eines
Trainings, das die Bildersprache strukturiert vermittelt, die Anwendung fir die eigene Arbeitspraxis unter
professioneller Anleitung tben.
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Tipp - Kommunikation

Limbisches System: Empfangerorientiert argumentieren im virtuellen Raum

Wie Sie auch online Uberzeugen

Europa, Asien, Amerika — in der Projektarbeit Uberwinden wir haufig gleich
mehrere Landergrenzen. Fremde Kulturen, Sprachen und Teams sind fir
uns bereits Alltag, sowohl im grof3en Konzern als auch im erfolgreichen
Mittelstand. Nehmen wir an, Sie sind Projektleiter/in eines internationalen
Teams, das die Markteinfilhrung eines neuen Produkts in mehreren Teilen
der Welt gleichzeitig verantwortet. Bis zum Launch stehen zahlreiche
Meetings, Planungs- und Abstimmungsrunden an. Mussten alle Projektmit-
glieder zu jedem Termin anreisen, wirde dies zu enormen Kosten und
einer erheblichen zeitlichen Belastung der Beteiligten fihren. Deshalb
nutzen Sie die Moéglichkeiten der virtuellen Zusammenarbeit. Mehr Informationen unter:

Autorin

Anita Hermann-Ruess

Kommunikations- und
Rhetorikexpertin,
Geschéftsfuhrerin von
"Hermann-Ruess und
Partner", Buchautorin
und Hochschuldozentin

Kontakt: seminare@hermann-ruess.de

> projektmagazin.de/autoren
Die Online-Kommunikation hat einen entscheidenden Nachteil: Anders als

in Prasenzterminen fuhlen sich die Teilnehmer haufig unbeobachtet, beant-

worten z.B. parallel zum Termin E-Mails, arbeiten an anderen Themen weiter oder verlassen im schlimmsten Fall

ungesehen den Arbeitsplatz. Das passiert insbesondere dann, wenn sich Teilnehmer mit ihren Interessen und Be-
dirfnissen nicht abgeholt fihlen. Mit den vorgestellten Tipps stimmen Sie die virtuelle Kommunikation optimal auf

Ihre Teilnehmer ab, um lhr Team auch online zu tberzeugen.

Um herauszufinden, warum uns oft Argumente Uberzeugen, die fir andere véllig irrelevant sind, lesen Sie auch
"Wie Sie alle Stakeholder von Ihren Zielen Giberzeugen", Projekt Magazin, Ausgabe 15/2017. Die wichtigsten
Erkenntnisse: Das limbische Kommunikationsmodell unterscheidet grundsétzlich zwischen vier Denkstilen, die in
jedem Menschen angelegt, aber auRerst individuell ausgepragt sind (siehe Hausel 2003):

1. Gewinn: Macht es mich starker, besser, erfolgreicher als andere?

2. Sicherheit: Macht es mein Leben sicherer, verlasslicher, vorhersehbarer?

3. Verbundenheit: Bringt es mir soziale Geborgenheit und harmonische Verbundenheit?

4. Entdeckung: Hilft es mir, Neues zu entdecken? Ist es spannend und abwechslungsreich?

Je nachdem, welche Instruktion(en) bei unserem Gegenuber starker ausgepragt sind, lasst sich dieser von
unterschiedlichen Argumenten Uberzeugen.

Beispiel

Bei Herrn Wagner aus Deutschland ist die Gewinnerinstruktion besonders stark ausgepragt. Er wird hellhérig, sobald
es um steigende Gewinne, Kostensenkung oder Machtgewinn geht. Frau Johnson aus den USA ist besonders wichtig,
dass das ganze Team an einem Strang zieht und alle LAnder den Launch des neuen Produkts gemeinsam erfolgreich
durchfiihren. Bei ihr ist die Verbundenheitsinstruktion besonders dominant. Bei Frau Wang aus Peking zeigt sich die
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Entdeckungsinstruktion darin, dass sie in jedem Termin neue Vorschldge und Ideen parat hat, welche das Produkt
noch innovativer wirken lassen. Die ausgepragte Sicherheitsinstruktion von Herr Gustaffson aus Schweden lasst ihn
grolRen Wert auf die Qualitat und Verlasslichkeit des neuen Produkts legen.

Die optimalen Online-Tools flr die vier limbischen Denkstile

Sie sollten alle vier Personen unterschiedlich ansprechen, um sie zu Giberzeugen. In der Online-Kommunikation
zéhlen aber nicht nur Argumente; eine abwechslungsreiche Gestaltung des gesamten Termins ist wichtig, um
nicht das Interesse einzelner Teilnehmer zu verlieren.

Die meisten Softwareanbieter flr vir-

tuelle Kommunikation stellen inzwi-

schen ein umfangreiches Potpourri |
an Online-Tools zur Verfiigung (siehe .
Linkstipps). Wahlen Sie aus diesem coms N
Angebot die passenden MalRhahmen

i} . _ rfmerksam Online \ Dreskt
fir Ihre Online-Kommunikation. erEsar A . Tools . -+ haring
. S .
Online Tools sollten nie spieler- Iikeratar .t"‘ ,_“___'__,-'/ Sy Il
* isch-dekorativ eingesetzt wer- I bkl "I | I 'i &
Jelcher cul 3

den, sondern immer auf das Ziel des
virtuellen Termins abgestimmt sein.
Sie sollen Ihnen dabei helfen, lhre
Inhalte lebendig zu vermitteln, diese Bild 1: Wahlen Sie aus einer groRen Anzahl an Online-Tools die passenden Methoden
im Gehirn Ihrer Teilnehmer nachhaltig fir Ihre Teilnehmer aus.

zu verankern, lhre Uberzeugungs-

kraft zu starken, lhr Publikum zu akti-

vieren und dadurch an die Bildschirme zu fesseln.

Virtuelle Tools und rhetorische Methoden fir ...
... Gewinn:

Aufsehenerregende Zahlen: Lassen Sie lhre Teilnehmer in einer Umfrage (Poll) schatzen, wie viel mehr Umsatz
Sie wahrend der Markteinfihrungsphase machen kdnnten, sofern Sie die vorgeschlagene Kampagne einsetzen.
Auch kénnen Sie bestehende Statistiken untermauern, indem Sie die Teilnehmer befragen, bevor Sie die Ergeb-
nisse nennen.

Power-Ranking: Lassen Sie |Ihre Teilnehmer dartiber abstimmen, welche die zehn besten Methoden sind, um das
neue Produkt zu verkaufen. Welche landet wohl auf Platz eins? Ergénzen Sie die Umfrage um einen Wettbewerb:
Wer hat bereits vor der Auswertung auf die erstplatzierte Methode gewettet?

Kostenloser Mehrwert: Haben Sie weiteres Hintergrundwissen oder wichtige Informationen, Statistiken etc. fir
Ihre Teilnehmer? Diese freuen sich Uber weiteren Input, z.B. zum Download nach dem gemeinsamen Termin.
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... Sicherheit:

Sicheres Ankommen: Planen Sie zu Beginn des Treffens ausreichend Zeit ein, um alle Teilnehmer mit der Technik
vertraut zu machen. Nach dieser Einfihrung sollten sich alle auf Ihr Thema konzentrieren kdnnen, statt sich mit tech-
nischen Schwierigkeiten abzulenken. Lassen Sie z.B. die Chatfunktion von allen Beteiligten testen, indem jeder seine
lokale Uhrzeit in den Chat schreibt. Stellen Sie die Teilnehmer kurz vor, sodass jeder weil3, mit wem er es die nachsten
zwei Stunden zu tun hat. Geben Sie einen Uberblick (iber die Inhalte und Ziele des Termins.

Praktische Beispiele / erfahrene Experten: Sicherheitsaffine Teilnehmer vertrauen auf positive Erfahrungen. Machen
Sie einen virtuellen Ausflug auf externe Webseiten, zeigen Sie, wie andere mit &hnlichen Herausforderungen umge-
hen. Laden Sie, wenn mdglich, einen erfahrenen Experten ein, der aus dem N&hkastchen plaudert oder binden Sie ein
entsprechendes Video ein.

Struktur wéhrend des Termins: Nutzen Sie die Chatfunktion, um Ihren Teilnehmern jederzeit die Moglichkeit zu ge-
ben, Fragen zu stellen. Bei technischen Problemen kann Sie ein zweiter Moderator unterstiitzen, welcher eingreifen
kann, ohne den Ablauf zu unterbrechen. Fragen, die die gesamte Gruppe betreffen, kdnnen aufgegriffen und geklart
bzw. diskutiert werden. Die Teilnehmer sollten sich zu keinem Zeitpunkt mit Fragen oder Problemen allein gelassen
fuhlen. Das virtuelle Whiteboard bietet Ihnen die Mdglichkeit, im Termin entstandene Ideen zu notieren und zu
strukturieren, sodass sie nicht in Vergessenheit geraten.

... Verbundenheit:

Icebreaker zu Beginn des Termins: Lassen Sie zu Beginn alle zu Wort kommen und holen damit alle Teilnehmer ab.
Fragen Sie z.B. uber eine Umfrage den Standort und das Wetter bei den Teilnehmern ab. Je nach Teilnehmeranzahl
kénnen daftr auch die Mikrofone freigeschaltet werden.

Sichtbarkeit des Moderators: Schaffen Sie N&he, indem Sie Uber eine Webcam wéhrend des Termins fur lhre
Teilnehmer prasent sind. Da dies nicht jedermanns Sache ist, sollten Sie sich jedoch genau Uberlegen, ob Sie die
Webcam einsetzen mdchten oder nicht. Auch eine Freigabe der Webcam eines Teilnehmers sollte vorab
abgestimmt werden, um niemanden unter Druck zu setzen.

Interaktion und Austausch: Einige Softwareanbieter stellen virtuelle Raume ("Break-out-Rooms") fiir Gruppenar-
beiten zur Verfiigung. Hier kbénnen Sie Themen in Gruppen bearbeiten lassen. Dabei werden alle Mikrofone freige-
schaltet. Um die Ergebnisse allen Teilnehmern zur Verfligung zu stellen, stellt ein Teamsprecher diese anschlieend
im Plenum vor. Je nach Teilnehmerzahl kénnen Sie auch hier die Mikrofone freischalten lassen ("Two-Way-Audio")
und so offene Diskussionen zulassen.

... Entdeckung:

Ideen sammeln mit Brainstorming: Stellen Sie gemeinsam mit den Teilnehmern eine ironische Hitparade durch
Zuruf im Chat auf: Was sind die funf besten Wege, unser Produkt nicht zu verkaufen? Oder sammeln Sie am

virtuellen Whiteboard Ideen fiir eine kreative Markteinfiihrungskampagne. Nutzen Sie auch hier Moglichkeiten wie
"Break-out-Rooms" fir Gruppenarbeiten oder "Two-Way-Audio", um lhre Teilnehmer zu Wort kommen zu lassen.
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Den Spannungsbogen hochhalten: Machen Sie zu Beginn eine Umfrage und l6sen diese erst zu einem
spateren Zeitpunkt auf. Evtl. vergleichen Sie die Umfrageergebnisse mit einer bereits bestehenden Statistik, die
Sie im Laufe des Termins vorstellen.

Virtuelle Zeichnungen erstellen: Bitten Sie die Teilnehmer, in Einzel- oder Gruppenarbeit Skizzen oder
Zeichnungen zu bestimmten Themen anzufertigen (auf dem virtuellen Whiteboard). Sie kénnen dieses Tool auch
selbst einsetzen, um lhre Inhalte visuell zu untermauern.

Machen Sie sich vor Ihrem virtuellen Termin mit den Online-Tools vertraut. Testen Sie diese am besten mit
= einem Partner aus Sicht des Prasentierenden, aber auch aus Sicht Ihrer Teilnehmer. Funktioniert alles wie

erwartet? Welche technischen Komplikationen kénnten auftreten? Welche Alternativen stehen lhnen zur
Verfigung? Funktioniert die Umsetzung in der von Ihnen geplanten Zeit? Greifen Sie auch wahrend des Termins
auf einen Partner zurtick, der sich z.B. um technische Probleme der Teilnehmer kiimmern kann, wahrend Sie
nicht im Ablauf unterbrochen werden.

Fazit

Virtuelle Kommunikation wird wohl niemals den direkten Augenkontakt und das gemeinsame Blattern in
Unterlagen ersetzen kdnnen. Doch sie ist eine optimale Moglichkeit, Prdsenztermine zu erganzen und bis zu
einem gewissen Punkt auch zu ersetzen. Als Projektleiter sollten Sie grundsatzlich abwégen, wann Sie welche
Alternative einsetzen mochten. Achten Sie darauf, dass ein virtuelles Treffen mindestens genau so viel
Vorbereitungszeit erfordert wie ein Prasenztermin und gehen Sie bei der Wahl lhrer Tools auf die Bedirfnisse
Ihrer Teilnehmer ein — diese werden es lhnen durch Aufmerksamkeit und Mitarbeit danken.

Linktipps

Kostenpflichtige Anbieter mit kostenloser Testphase:

e Adobe mit Adobe Connect Meeting, Adobe Connect Training, Adobe Connect Events:
http://www.adobe.com/de/products/adobeconnect.html?promoid=JNVWR, Adobe Presenter

e Cisco WebEx mit Cisco WebEx Meeting Center, Cisco WebEx Event Center, Cisco WebEx Training Center:
www.webex.de

¢ LogMeln mit GoToMeeting, Citrix GoToTraining, Citrix GoToWebinar, https://www.gotomeeting.com/

e Microsoft mit Microsoft Skype for Business, https://products.office.com/en-us/skype-for-business

Literaturhinweise

e Hausel, Hans-Georg: Think Limbic! Die Macht des Unbewussten verstehen und nutzen fur Maotivation,
Marketing, Management, Haufe-Lexware, 3. Aufl., Minchen 2003

e Hermann-Ruess, Anita/Ott, Max: Das gute Webinar, Springer Fachmedien, 2. Aufl., Wiesbaden 2014
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Voll im Bild
Videokonferenzen vorbereiten und durchfuhren

Projektarbeit erfolgt oft tber Unternehmens- und Landesgrenzen hinweg.
Die beteiligten Standorte, Firmen oder Partner sind teilweise weit voneinan-
der entfernt — und gleichzeitig werden die Budgets fiir Dienstreisen vielerorts
gekurzt. Die Unternehmensberatung A.T. Kearney geht davon aus, dass die
Bedeutung von Videokonferenzen aufgrund des Kostendrucks bei Ge-
schéftsreisen und der erweiterten technischen Mdglichkeiten zukinftig deut-

Autor

Nicolai Rathmann
Dipl.-Kaufmann (FH) und
M.Sc., PMP, derzeit
Projektmanager in einem

Versicherungskonzern
lich steigen wird. Die Studie "Successful Video Communication" des auf Ge- ‘,&
schéaftspsychologie spezialisierten Unternehmens Pearn Kandola kommt so-
gar zu dem Schluss, dass Videokonferenzen zum Abbau von Kommuni-kati- Kontakt: mail@nicolairathmann.de

onshemmnissen in den Unternehmen beitragen kénnen. .
Mehr Informationen unter:

Im Folgenden erfahren Sie, wann Videokonferenzen sinnvoll sind und > projektmagazin.de/autoren

worauf bei Vorbereitung, Technik und Durchfiihrung zu achten ist.

Videokonferenzen — guter Ersatz flir PrAsenzmeetings

Videokonferenzen sind Besprechungen, die mit Hilfe spezieller Videokonferenzsysteme durchgefiihrt werden. Die
Teilnehmer sind dabei Giber eine Telefon- oder Internetleitung miteinander vernetzt, sodass alle Teilnehmer sich
gegenseitig héren und sehen kénnen. Au3erdem ist es moglich, PC-Inhalte auf die Bildschirme der Teilnehmer zu
Ubertragen und so fir alle sichtbar zu machen. Der personliche Aspekt ist bei Videokonferenzen relativ stark, sie
kénnen — beispielsweise fir verteilt arbeitende Projektteams — eine gute Alternative zu persénlichen Treffen sein.
Sie sparen zudem Zeit und Geld, da die Teilnehmer fir das Meeting nicht extra anreisen mussen.

Fur einige Arten von Besprechungen sind Videokonferenzen gut geeignet, flir andere weniger gut. Meiner Erfah-
rung nach lassen sich folgende Besprechungen sehr gut per Videoubertragung abhalten:

o (RegelméRige) Treffen des Projektmanagement-Teams (Projektleiter, Teilprojektleiter usw.). Im Idealfall
werden die Videokonferenzen durch regelmaRige Prasenzmeetings erganzt.

o (RegelméRige) Meetings zu bestimmten Themen oder Arbeitspaketen (z.B. Jour fixe).

e Besprechung von Themen, bei denen das Ziel relativ klar ist.

Fur folgende Arten von Besprechungen sind Videokonferenzen eher nicht geeignet:

e Neuartige Themen, die einer intensiven Bearbeitung bedirfen. Die Teilnehmer sollten diese Themen am
besten persoénlich vor Ort in Workshops besprechen.

e Heikle Themen wie personliche Konflikte. Ein persénliches Gespréach bzw. ein Prdsenzmeeting sind besser
geeignet, um diese Themen zu klaren.
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o Komplexe Themen. Die Bearbeitung komplexer Sachverhalte gestaltet sich in Videokonferenzen wegen der
eingeschrankten Medienunterstitzung schwierig. Prasenzmeetings sind hier besser geeignet. Falls das
komplexe Thema dennoch in einer Videokonferenz behandelt werden soll, ist dafiir eine intensive
Vorbereitung der Teilnehmer erforderlich.

In Videokonferenzen gelten dieselben Regeln wie in Prasenzmeetings (klares Ziel festlegen, Agenda erstellen, pinkt-
lich beginnen, Moderator bestimmen usw.) — diese Regeln sollten allerdings besonders konsequent eingehalten wer-
den, weil Abweichungen davon die Teilnehmer viel starker stéren und irritieren als bei Prasenzmeetings.

Die folgenden Ausfiihrungen beziehen sich auf so genannte "Raumlésungen”. Hierbei sind in einem eigens daflr
eingerichteten Besprechungszimmer idealerweise zwei Bildschirme (bei &lteren Systemen nur ein Bildschirm) auf-
gebaut, auBerdem die Videokonferenzanlage und ein oder mehrere Spezialmikrofone. Eine Installation mit zwei
Bildschirmen bietet den Vorteil, dass sich wahrend der Besprechung z.B. zusatzlich vom PC gelieferte Inhalte an-
zeigen lassen oder dass bei einer Konferenz mit zwei zusatzlichen Standorten diese jeweils auf getrennten Bild-
schirmen zu sehen sind. Steht hingegen nur ein Bildschirm zur Verfigung, muss der Bildschirm ggf. in vier Berei-
che geteilt werden. Dies verursacht jedoch ein sehr kleines Bild oder die Teilnehmer miissen zwischen den ver-
schiedenen Anzeigen hin- und herschalten, was viel Unruhe erzeugt.

Vorbereitung

In der Vorbereitungsphase fir eine Videokonferenz sollten Sie folgende Punkte beachten:

e Priifen Sie, ob die Besprechung tatsachlich erforderlich ist. Vielleicht kann das gewiinschte Ergebnis auch
anders erreicht werden, z.B. durch persénliche Gesprache, ein Telefonat oder eine E-Mail.

e Planen Sie eine moglichst kurze Besprechung. Eine Faustregel besagt, dass nach 45 Minuten die
Aufmerksamkeit in Meetings nachlasst, nach 90 Minuten lassen sich keine guten Ergebnisse mehr erzielen.
Ist eine lange Besprechung unumganglich, dann planen Sie Pausen ein.

e Laden Sie mdglichst wenige Teilnehmer ein. Fragen Sie sich bei jeder Person, ob deren Anwesenheit wirklich
notwendig ist, um das Ziel zu erreichen. In vielen Unternehmen wird zu einer Besprechung jeder eingeladen,
der zu dem betreffenden Thema eine Meinung haben kdnnte. Bei zu vielen Teilnehmern gleitet eine Bespre-
chung dann leicht ins Chaos ab oder zieht sich unnétig in die Lange. Halten Sie die Runde klein. So erzielen
Sie bessere Ergebnisse.

e Beschranken Sie die Anzahl der teilnehmenden Standorte. Sollte an allen Standorten eine Videokonferenzanlage
mit zwei Bildschirmen vorhanden sein, sollten nur in Ausnahmeféllen mehr als drei Standorte an der Video-
konferenz teiinehmen; bei einem Bildschirm méglichst nur zwei Standorte. Mehr Teilnehmer sind zwar technisch
moglich, fur die Teilnehmer jedoch auRRerst anstrengend, was den Besprechungserfolg oftmals deutlich mindert.

e Wenn Sie Termin, Orte, Dauer und Ablauf der Videokonferenz planen, beriicksichtigen Sie nicht nur die
Terminkalender der Teilnehmer, sondern auch die Verfugbarkeit von Videokonferenzraumen an den
betreffenden Standorten zu diesem Zeitpunkt.
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e Definieren Sie das Ziel bzw. das gewiinschte Ergebnis der Besprechung. Legen Sie eine Tagesordnung fest
und definieren Sie wiederum fir jeden Tagesordnungspunkt das Ziel, z.B. "Information Uber ..." oder
"Beschluss von ...". Legen Sie dabei auch fest, wie viel Zeit fir jeden Punkt zur Verfligung steht.

e Schicken Sie den Teilnehmern mit ausreichend Vorlauf (mindestens eine Woche) eine Einladung, die alle
zuvor genannten Punkte enthalt. Geben Sie auch einen Termin an, bis zu dem die Teilnehmer ihre
Erganzungen zur Tagesordnung einsenden, auf zu klarende Rahmenbedingungen hinweisen oder Fragen
einreichen kénnen. Geben Sie daruber hinaus die genaue Bezeichnung der Videokonferenzraume an,
informieren Sie Ihre Konferenzpartner dariiber, welche Seite die Verbindung initiiert und nennen Sie die
Einwahldaten wie Telefonnummer oder IP-Adresse der Konferenzrdume (diese Angaben sind nicht nétig, falls
die Daten in einem unternehmensinternen Verzeichnis in der Videokonferenzanlage gespeichert sind).

e Es kann sinnvoll sein, der Einladung eine Teilnehmerliste mit Standort jedes Teilnehmers beizufiigen, damit
die Teilnehmer bereits im Vorfeld wissen, wer am eigenen und wer an den anderen Standorten an der
Videokonferenz teilnimmt.

o Falls die Teilnehmer Unterlagen bendtigen, verschicken Sie auch diese rechtzeitig (mindestens zwei bis drei
Tage im Voraus). Wenn nicht Sie selbst, sondern jemand anders die Unterlagen zusammenstellt, achten Sie
unbedingt darauf, dass die Unterlagen rechtzeitig fertig sind und versendet werden.

Die Technik im Griff

e Vor der ersten Videokonferenz zwischen zwei Anlagen sollte ein Verbindungstest stattfinden, da nicht alle
Videokonferenzsysteme miteinander kompatibel sind. Z.B. kénnen spezielle Einstellungen erforderlich sein,
die oft nur ein Techniker vornehmen kann oder es kommt gar keine Verbindung zustande.

e Wenn mdglich, sollten Sie die Verbindung zu den anderen Standorten bereits finf bis zehn Minuten vor Beginn der
Sitzung aufbauen, damit diese piinktlich starten kann — insbesondere, wenn Sie Organisator der Sitzung sind. Das
Hochfahren der Technik und der Verbindungsaufbau dauern in der Regel einige Minuten. Zudem sollte genug Zeit
vorhanden sein, um ggf. kleinere technische Probleme 16sen zu kdnnen. Auch kann es vorkommen, dass man
zuné&chst einen falschen Raum anwahlt und den Verbindungsaufbau dann erneut starten muss. Bedenken Sie,
dass ein vorgezogener Verbindungsaufbau meist nur mdéglich ist, wenn zu diesem Zeitpunkt "am anderen Ende"
jemand die Verbindung annehmen kann. Die automatische Rufannahme ist bei vielen Videokonferenzanlagen aus
Sicherheitsgriinden deaktiviert.

e Kiléaren Sie bereits im Vorfeld, welche technischen Ansprechpartner Sie bei Problemen um Unterstiitzung
bitten kdnnen und notieren Sie sich deren Telefonnummern.

Kleine MaRnahmen vor der Konferenz

e Ein Turschild mit "Raum belegt" oder "Videokonferenz lauft — Bitte nicht stéren" sorgt dafiir, dass Sie nicht
ungewollt unterbrochen werden.

¢ Nicht alle Kleidungsstiicke, die man vielleicht sonst gerne im Buro tragt, sind auch fir Videokonferenzen
geeignet: GroRe Karos oder Streifen fihren mitunter zu Bildstérungen und auch grelle Farben kdnnen fiir den
Betrachter sehr unangenehm wirken. Wéhlen Sie deshalb am besten Kleidung in gedeckten Farbtonen.
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Unterwegs nichts verpassen

Sie sind zum Zeitpunkt der Videokonferenz unterwegs oder haben keinen Zugang, wollen die Konferenz aber nicht
verpassen? Wenn es Ihnen ausreicht, nur zuzuhoren, ohne fiir die anderen Teilnehmer im Bild sichtbar zu sein, kdn-
nen Sie sich bei fast allen Videokonferenzanlagen mit ISDN-Anschluss auch per Telefon oder Handy einwahlen.

Durchflihrung

Es ist Aufgabe des Moderators, den erfolgreichen Verlauf der Sitzung sicherzustellen. Dafir sollte er — konse-
guenter als in einer normalen Besprechung — auf die Einhaltung von Tagesordnung und Zeitvorgaben achten und
die Wortbeitrage koordinieren.

e Stimmen Sie zu Beginn der Videokonferenz mit den Teilnehmern die Agenda ab und nehmen Sie ggf.
Anpassungen oder Anderungen vor.

e Wenn maglich, definieren Sie zu Beginn der Sitzung einen Protokollfiihrer, damit sich der Moderator bzw. der
Leiter der Videokonferenz voll auf seine Aufgabe konzentrieren kann.

e Bei Beschlussen und bei der Verteilung von Aufgaben und Zustandigkeiten sollten Moderator und Protokollant
gemeinsam sicherstellen, dass Konsens herrscht. Im Trubel der Sitzung kann es geschehen, dass die
Mitarbeiter eines Standorts bestimmte Beschliisse gar nicht oder anders verstehen als die restlichen
Teilnehmer. Solche Missverstandnisse kommen selbst bei wichtigen Beschliissen vor.

e Falls Sie noch weitere Nachfolgebesprechungen planen, um lhr Thema voranzubringen und Sie davon
ausgehen missen, dass der Terminkalender der Teilnehmer sehr voll ist, sollte die Terminfindung am besten
am Ende der Besprechung erfolgen.

Besonderheiten

e Leuchten Sie den Videokonferenzraum gut aus — die Teilnehmer kdénnen sich dann gegenseitig besser sehen,
aulRerdem wird das so genannte "Bildrauschen" (verringerte Bildqualitat) reduziert. Vermeiden Sie direkte
Sonneneinstrahlung; das Licht blendet entweder den Sprecher oder reflektiert auf den Bildschirmen.

e Gehen Sie nicht automatisch davon aus, dass alle Teilnehmer im Umgang mit Videokonferenzen gelibt sind.
Gerade "Neulinge" sind oft ein bisschen angespannt. Dessen sollten Sie sich zumindest bewusst sein, um ein
zuriickhaltendes Verhalten nicht falsch zu deuten. Am besten klaren Sie zu Beginn der Videokonferenz mit
den Teilnehmern ab, ob die Technik funktioniert oder ob irgendwo Unterstitzungsbedarf besteht.

e Wenn sich nicht alle Teilnehmer kennen, ist eine kurze Vorstellungsrunde zu Beginn sinnvoll. Ansonsten kann
es passieren, dass die Teilnehmer nach der Konferenz fragen, wer eigentlich die anderen Teilnehmer waren.
Insbesondere wenn viele Standorte zugeschaltet werden, sind auf den Bildschirmen nur viele kleine, vielleicht
unscharfe Képfe zu sehen.

e Bestimmte Moderationsmittel (z.B. Flipcharts, Pinnwéande) lassen sich in einer Videokonferenz nur sehr
eingeschrankt nutzen, da sie tUber den Bildschirm nicht oder nicht gut zu sehen sind.
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e Sollen Inhalte vom PC Ubertragen werden, ist zu beachten: Nur wenn alle Teilnehmer zwei Bildschirme be-
nutzen, kénnen sie neben der Prasentation auch noch die anderen Teilnehmer sehen. Die Inhalte sind nur
dann gut erkennbar, wenn die Bildschirme gro3 genug sind. Nutzen Sie auf jeden Fall den Prasentations-
modus der Anwendungen, damit der gesamte Bildschirm ausgenutzt wird — auch Word, Excel und Adobe
Acrobat bieten diese Moglichkeit.

e Falls die Stihle im Videokonferenzraum eine Kipp- oder Rollfunktion haben, verwenden Sie diese Funktionen
nicht. Das bringt unnétige Unruhe in das tibertragene Bild. Natirlich miissen Sie nicht steif wie ein Olgétze
dasitzen, aber ein wenig mehr Ruhe als in Prédsenzsitzungen ist durchaus angebracht.

e Denken Sie daran, dass eventuell direkt nach lhrer Videokonferenz andere Personen die Anlage nutzen
wollen. Beenden Sie deshalb die Besprechung punktlich.

Der richtige Ton

e Sprechen Sie deutlich und in normaler Lautstarke. Viele Teilnehmer von Videokonferenzen glauben, sie missten
die Entfernung mit ihrer Stimme Gberbriicken. Das tauscht — die Mikrofone von Videokonferenzanlagen sind ex-
trem empfindlich und Zimmerlautstérke reicht fur eine gute Verstandigung aus. Aul3erdem werden so Nerven und
Ohren der Konferenzteilnehmer (und evtl. der Mitarbeiter in angrenzenden Biros) geschont.

e Bei den meisten Anlagen kann man sein eigenes Mikrofon bequem stumm schalten, entweder Uber einen
Knopf auf dem Mikrofon oder per Fernbedienung. Diese Funktion sollten Sie nutzen, wenn Sie z.B. kurz
Rucksprache mit einem Teilnehmer lhres eigenen Standorts halten oder andere stérende Gerdusche
verursachen missen und in dieser Zeit keinen eigenen Wortbeitrag haben. Es kann sehr sinnvoll sein —
insbesondere bei lAngerer Stummschaltung — dies kurz anzukindigen, da die anderen Teilnehmer es sonst
als unhoflich empfinden kénnten.

e Achten Sie grundsatzlich auf alle Gerausche, die Sie verursachen. Das Verschieben eines Glases,
Tassengeklapper, das Tippen auf einer Tastatur oder vermeintlich leise Nebengespréache werden von den
empfindlichen Mikrofone tbertragen und von den anderen Teilnehmern als sehr stérend empfunden. Also:
Tassen stets anheben und nicht schieben, und vor dem Offnen des Mineralwassers direkt neben dem
Mikrofon dieses erst stummschalten.

e Auch Signale von Handys, Blackberrys oder UMTS-Karten kdnnen Videokonferenzen extrem stéren. Schalten
Sie die Gerate entweder ganz aus (nicht nur auf "lautlos") oder legen Sie sie in geniigendem Abstand vom
Mikrofon ab.

e Wenn Sie etwas sagen, sollten Sie "freie Bahn" zum Mikrofon haben. Ansonsten kann es sein, dass lhre
Stimme nur sehr dumpf oder leise Ubertragen wird. Denken Sie auch an ungewéhnliche Hindernisse wie
einen aufgeklappten Notebook-Bildschirm. Vielleicht steht das Mikrofon auch auf dem Tisch hinter Ihnen.

e Sprechen Sie deutlich und nicht zu schnell. Auch bei schnellen Verbindungen treten manchmal kurze
Tonstérungen auf.

o Auf keinen Fall sollte mehr als eine Person gleichzeitig sprechen. Allerdings passiert das sehr leicht, da es bei
der Ubertragung meist eine Verzégerung von ein bis zwei Sekunden gibt. Falls Sie mit einer anderen Person
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gleichzeitig sprechen — seien Sie der Kligere und geben Sie nach. Sobald der andere Wortbeitrag beendet
ist, kdnnen Sie Ihren nachholen. Andernfalls verstehen die Teilnehmer weder Ihren noch den anderen Beitrag.

e Achten Sie darauf, welche Lautstéarke bei der Anlage bzw. dem Fernseher eingestellt ist. Bei einer
ungunstigen Einstellung kommt es zu unangenehmen Riickkopplungen bei den anderen Teilnehmern.

Nachbereitung

Im Anschluss an die Videokonferenz wird kurzfristig das Protokoll erstellt und versendet. Abhéngig von der Unter-
nehmens- und Projektkultur ist eine vorherige Abstimmung mit den Teilnehmern notwendig bzw. kann darauf ver-
zichtet werden. Insbesondere bei komplizierten oder strittigen Themen ist es empfehlenswert, dass die Teilneh-
mer das Protokoll vorab lesen und freigeben.

Um sicherzustellen, dass die protokollierten MaRnahmen auch in die Tat umgesetzt werden, muss deren Umset-
zung nach Abschluss der Sitzung kontrolliert werden. Dafiir ist — sofern in der Besprechung nichts anderes ver-
einbart wurde — der Initiator der Sitzung verantwortlich. Ansonsten kann es lhnen passieren, dass lhre gut vorbe-
reitete und durchgefuihrte Videokonferenz am Ende keine greifbaren Ergebnisse erzielt.

Vor- und Nachteile von Videokonferenzen

Vorteile

e Die Reisekosten entfallen (oder werden reduziert), da die Teilnehmer nicht (so oft) persénlich zum Meeting
erscheinen mussen.

e Die Produktivitat steigt, da keine Reisezeiten anfallen.

e Videokonferenzen sind ein Beitrag zum Umweltschutz, da durch die wegfallenden Reisen weniger CO2
ausgestoRen wird. T-Systems betont diesen Aspekt Uibrigens stark: Videokonferenzen sind dort ein
bedeutender Bestandteil der so genannten "Zero-Emission-Meeting-Initiative".

o Die Flexibilitat im Projekt wird erh6ht, da Videokonferenzen schneller, spontaner und ofter stattfinden kénnen
als Meetings mit Reiseaufwand.

e Die Standortunabhéangigkeit bei der Verteilung von Aufgaben und Zustandigkeiten sowie die Zusammenarbeit
im Projekt zwischen den Standorten werden gefdrdert.

e Im Gegensatz zu Telefonkonferenzen und E-Mails sind bei Videokonferenzen Mimik und Gestik der
Teilnehmer sichtbar und kénnen die Kommunikation unterstiitzen (z.B. um die Wichtigkeit bestimmter Punkte
zu unterstreichen). Dartiber hinaus kénnen die Teilnehmer auch einige Sachinformationen visuell vermitteln
("So stelle ich mir den Entwurf ungeféhr vor").

o Die Gefahr der sozialen Isolation in verteilten Projektteams wird verringert.

e Der durch Dienstreisen entstehende Stress bei Mitarbeitern lasst sich reduzieren, weil einige
Préasenzmeetings durch Videokonferenzen ersetzt werden kénnen.
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e Ressourcen — insbesondere Experten — werden geschont. Durch Videokonferenzen kénnen auch solche
Personen in Entscheidungen einbezogen werden, die normalerweise nicht auf Dienstreisen gehen. Spezielle
Know-how-Trager miussen nur an einem Standort zur Verfligung stehen und kénnen dann flexibel zur
Besprechung bestimmter Themen hinzugezogen werden.

Nachteile

¢ Videokonferenzen sind technisch aufwendig und erfordern neben freien Raumlichkeiten eine Anfangsinvestition
im funfstelligen Euro-Bereich.

e Videokonferenzen erfordern von den Teilnehmern ein deutlich hdheres Mal3 an Disziplin als Prasenzmeetings,
auRerdem ein wenig Ubung im Umgang mit der Technik.

e Bestimmte Themen kdnnen in Videokonferenzen erfahrungsgemaf nur schwer behandelt werden, z.B.
persénliche Konflikte oder sehr komplexe Sachverhalte.

Alternativen zur Videokonferenz

Videokonferenzen sind nicht die einzige Alternative zu Prasenzmeetings. Darliber hinaus gibt es die folgenden
Besprechungsarten:

e Webkonferenzen oder Online-Konferenzen: Jeder Teilnehmer der Webkonferenz sitzt an seinem PC und
nimmt mittels einer entsprechenden Software, einem Headset und einer Webcam an der Besprechung teil. Im
Vergleich zur Videokonferenz ist die notwendige Anfangsinvestition deutlich geringer. Uber diverse Anbieter
im Internet ist es mdglich, auch ohne eigene Infrastruktur innerhalb weniger Minuten eine Webkonferenz zu
initiieren. Allerdings ist die Webkonferenz eher eine "Telefonkonferenz mit Bildubertragung”, d.h. jeder
Teilnehmer nimmt "fur sich” teil, wahrend bei einer Videokonferenz "Besprechungsatmosphare" herrscht.

o Telefonkonferenzen: Die Teilnehmer wéhlen sich von einem beliebigen Telefon in eine so genannte "Bridge" ein.
Das ist eine Telefonanlage, die die Dienstleistung der Telefonkonferenz zur Verfigung stellt. Der einzelne Teilneh-
mer benotigt nur die Einwahlnummer und ggf. ein Passwort. Fir Dreier-Telefonkonferenzen bietet die Telekom
eine Standarddienstleistung an. Fur groRere Telefonkonferenzen gibt es sowohl Unternehmenslésungen zur
dauerhaften Nutzung als auch "Pay-per-use"-Anbieter im Internet.

e Chatsysteme oder Instant Messaging: Im Gegensatz zur E-Mail findet hier eine synchrone Kommunikation
statt, d.h. alle Teilnehmer sind gleichzeitig online und kénnen den Diskussionsverlauf verfolgen. Diese Tech-
nik ist fir bestimmte Anwendungsgebiete im Projekt gut geeignet, z.B. fir kurze und klar zu formulierende
Ruckfragen oder Terminabsprachen. In der Regel ersetzen Chatsysteme und Instant Messaging aber eher
den E-Mail-Verkehr als personliche Treffen.

o Diskussionsforen oder Wikis: Hier erfolgt die Kommunikation asynchron und ist wie beim Chatten oder Instant
Messaging priméar textbasiert. Die Anwendungsfalle dhneln sich, wobei die Ergebnisse in Diskussionsforen und
Wikis eher dauerhaften Charakter haben, da sie Ublicherweise auch dauerhaft gespeichert werden.
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Fazit

Videokonferenzen werden Prasenzmeetings und damit ggf. verbundene Dienstreisen im Projekt nicht vollkommen
ersetzen. Sie kénnen aber einen grof3en Beitrag zur Reduzierung von Reisekosten sowie zur Verbesserung der
standortuibergreifenden Zusammenarbeit leisten. Wichtig ist, Videokonferenzen gewissenhaft vorzubereiten und
durchzufiihren. Unter dieser Voraussetzung sind sie in zahlreichen Projektsituationen fir verteilt arbeitende
Teams ein sehr guter Kommunikationskanal.
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Tipp

Prasentationen wirkungsvoll abschliel3en

In einer Préasentation gehdrt der Abschluss zu den wichtigsten Elementen.
Ein guter Abschluss rundet lhren Vortrag ab und Sie hinterlassen bei lhren
Zuhorern einen bleibenden Eindruck. Wenn Sie mit einer Prasentation eine
Entscheidung herbeifiihren oder die Teilnehmer von lhrer Meinung tber-
zeugen mdochten, sollten Sie dem Abschluss lhrer Prasentation besonders
viel Beachtung schenken. Denn mit einem pragnanten Abschluss sorgen
Sie dafur, dass Ihre Argumente den Entscheidern bzw. Zuhérern auch im
Gedéachtnis bleiben.
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Dazu ein Beispiel: Ein Mitarbeiter hatte eine tolle Idee fiir das neue Produkt. Mehr Informationen unter:

Zwar wirde die Entwicklung dadurch einen Monat langer dauern und das > projektmagazin.de/autoren
Projektbudget wiirde um 5% lberzogen werden. Aber Sie sind liberzeugt:

Damit kénnen wir den Wettbewerbern die Ricklichter zeigen! Sie wollen,

dass die Geschéftsfilhrung diesem Anderungsantrag zustimmt, das Projektbudget erhéht und den Endtermin um einen
Monat verschiebt. Um dies zu erreichen, missen Sie die Geschéftsfihrung mit Ihrer Préasentation Uberzeugen.

Doch selbst bei den besten Argumenten — die Wirkung lhrer Prasentation verpufft, wenn Sie Ihre Zuhdrer am
Ende nicht mitrei3en. Damit das nicht passiert, werden Ihnen in diesem Tipp verschiedene Abschlusstechniken
vorgestellt, mit denen Sie die Wirkung lhrer Argumentation noch verstarken kdnnen. Die Techniken stammen aus
der Verkaufsschulung, sie lassen sich aber auch gut im Projektmanagement einsetzen.

Zehn Moglichkeiten, eine Prasentation abzuschliel3en

Aus den nachfolgenden Empfehlungen kénnen Sie einen Abschluss auswahlen, der zu lhnen, zu Ihrem Publikum
sowie zu lhrem Thema passt. Sie kdnnen die unterschiedlichen Techniken auch kombinieren um noch mehr Motivation
zu erzeugen. Fir alle Techniken gilt: Gestalten Sie das Ende Ihrer Prasentation als "durchkomponierten" Abschluss.
Formulieren Sie ihn wortlich auf ihnrem Manuskript — und lernen Sie ihn dann am besten auswendig. Falls Sie unter
Zeitdruck stehen, z.B. weil Sie weniger Zeit als urspriinglich geplant haben oder der Entscheider friiher gehen muss,
streichen Sie Passagen — aber nie den Schluss!

1. Zentrale Botschaften wiederholen

Positionieren Sie sich fur alle gut sichtbar in der Mitte des Raumes und wiederholen Sie die zentralen Botschaften
Ihrer Prasentation. Diese Botschaften sind immer der Nutzen, den lhre Losung den Zuhdrern bietet. Ordnen Sie
schon wahrend der Prasentation lhre zentralen Botschaften so an, dass die stérkste Botschaft an erster Stelle
steht. Eine Uberzeugende Prasentation hat drei, htchstens vier Kernbotschaften.
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Das obere Beispiel hat folgende zentrale Botschaften:

1. Eine 5% hohere Investition (250.000 Euro) rechnet sich langfristig — Gewinne von 2,3 Millionen Euro
zusatzlich sind zu erwarten (Kernbotschaft: Gewinn)

2. Dem Wettbewerber durch diese Innovation die Riicklichter zeigen (Kernbotschaft: Vorsprung)

3. Der Kunde wiinscht sich diese Innovation — sie wird einen Kaufsog erzeugen (Kernbotschaft: Bindung)

Wiederholen Sie am Ende lhrer Présentation den Kern dieser Botschaften und motivieren Sie die Teilnehmer
dadurch, in Ihrem Sinne zu entscheiden: "Stimmen Sie diesem Antrag zu, damit wir unsere Umsatzziele
Ubertreffen, den Wettbewerber abhéangen und den Kunden glucklich machen kénnen."

2. Klimax: Steigern Sie Ihre Formulierungen

Wiederholen Sie die zentralen Botschaften Ihrer Prasentation in Form einer Steigerung. Damit verstarken Sie die
Wirkung Ihrer Argumentation. Steigern Sie z.B.

e vom Nutzen fiir den Einzelnen bis zum Nutzen fiir die Organisation,
e vom Heute Uber das bessere Morgen in eine glanzvolle Zukunft oder

e vom Kleinen tber das Mittlere ins Grof3e.

Beispiel: Die Fuhrungsriege eines Unternehmens diskutiert, ob fir ein Produkt, das schon lange auf dem Markt
etabliert ist, ein Projekt zur Produktoptimierung aufgesetzt werden soll. Der Produktmanager befiirwortet dieses
Vorgehen: "Diese Optimierung ist nicht nur fir das Image des Produkts wichtig, sie wertet auch unsere Marke auf
und tragt langfristig zum Wachstum der gesamten Organisation bei."

3. Implizierter Abschluss

Viele Menschen schrecken vor groRen Entscheidungen zuriick. Deswegen kann es oft sinnvoll sein, sich zun-
achst eine Teilzustimmung zu holen, die auch ein "Ja" zum gesamten Projekt impliziert. Anstatt "Kommen wir ins
Geschaft?" kénnen Sie auch fragen: "Wann wollen Sie starten?" Nennt lhr Gegeniber einen Termin, stimmt er
zugleich implizit dem Projekt zu.

Stellen Sie sich die Frage: Wenn die Teilnehmer dem Projekt zustimmen wirden, was musste als erstes fir
=« die Umsetzung des Projekts getan werden? Formulieren Sie daraus eine W-Frage mit "Wann", "Wo", "Wer"
oder "Wie viel", z.B.: "Wo soll das Kick-off-Meeting stattfinden?"

Beispiel: Im vorigen Beispiel zur Produktoptimierung wendet sich der Produktmanager an die Entscheider: "Meine
Frage an Sie ist nun: Wann sollen wir mit der Produktoptimierung starten?"
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4. Je schneller, desto besser

Wenn Sie der Meinung sind, dass eine schnelle Entscheidung sinnvoll ist, wenden Sie die "Je schneller, desto
besser"-Technik an:

e Je eher ..., desto mehr ...
e Je schneller ..., desto friher ...

e Je eher ..., desto groRer ...

Mit dieser Technik kénnen Sie hervorheben, welchen Vorteil der Entscheider oder Geschéftspartner von einer
schnellen Entscheidung hat. Stellen Sie den grof3ten Nutzen in den Vordergrund, der sich dabei realisieren lasst.

Beispiel: Die Geschéftsfihrung beauftragt einen erfahrenen Mitarbeiter der Produktionsleitung damit, die internen
Prozess- und Produktionsablaufe im Hinblick auf Kosteneinsparungen zu bewerten. Zur Verbesserung der

Ablaufe erstellt der Mitarbeiter ein Konzept, welches er in einer Préasentation vorstellt. Er schlief3t mit den Worten:
"Je eher wir das Projekt verwirklichen, desto friiher profitieren wir auch von den realisierten Kosteneinsparungen.”

5. Bogen spannen mit der "Ringstruktur"

Um eine Prasentation zu beenden, ist eine einfache, aber schone Methode die "Ringstruktur”. Damit kommen
Sie noch einmal auf den Einstieg lhrer Prasentation zu sprechen und spannen so einen Bogen Uber die gesamte
Préasentation.

Beispiel: Angenommen Sie haben die Prasentation mit einer Frage begonnen: "Die Frage die sich nun stellt: Wie
kénnen wir unseren Wettbewerbern langfristig die Ricklichter zeigen?" Zeigen Sie zum Schluss der Prasentation
ein Chart auf dem zwei Autos von hinten zu sehen sind. Eines hat jedoch einen grof3en Vorsprung, man sieht die
Rucklichter am Horizont. Ziehen Sie das Bild auf die ganze Foliengré3e, schreiben Sie keinen Text dazu. Lassen
Sie nur das Bild wirken und sprechen Sie dann Ihr Abschlusswort:

"Das, liebe Zuhorer, das ist unser Wettberber. (Pause) Und das, das kénnen wir sein. (Pause) Geben wir Gas,
sichern wir mit unserer Innovation langfristig unseren Vorsprung, steigern mit unserer Investition unsere Rendite
und erhéhen wir mit dieser Entscheidung weiterhin die Anziehungskraft unserer Marke."

6. Empfehlung aussprechen

Als Experte zu einem Thema kénnen Sie am Ende Ihrer Prasentation eine Empfehlung aussprechen. Geben Sie
eine Empfehlung auf Basis Ihrer Erfahrung ("Meine Erfahrung ist, dass ...") oder aus lhrer Sicht als Experte ("Aus
meiner Sicht als Projektleiter denke ich, dass ...").

Beispiel: Fur ein Change-Projekt beauftragt die Unternehmensfiihrung einen externen Projektmanagement-
Berater. Dieser stellt in seiner Prasentation Losungsansatze zur Projektabwicklung vor. Am Ende betont er noch
einmal den aus seiner Sicht wichtigsten Punkt: "Aus meiner Erfahrung als Projektleiter empfehle ich Ihnen,
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gemeinsam mit dem gesamten Team das Projekt vorzubereiten und anzugehen. Laden Sie zum Projektstart alle
Teammitglieder zu einem Workshop ein und begeistern Sie diese fiir die gemeinsame Sache."

7. Tatsachen-Abschluss

Widerholen Sie drei Tatsachen aus der Prasentation, mit denen Sie die positiven Auswirkungen lhres Vorgehens
hervorheben und beenden Sie das Statement mit einem Schlusssatz, der alle Teilnehmer ins Boot holt.

Beispiel: "Wie Sie gehort haben, lassen sich mit der Verwirklichung des Projekts die Produktionskosten um bis zu
30% senken. Und das bei gleichbleibender Qualitat und ohne zusatzliche Mitarbeiterressourcen. Zudem kénnen
wir mit dem Projekt Entscheidungswege verkiirzen, was uns ein schnelles Handeln ermdglicht. Aus diesem Grund
sollten wir das Projekt anpacken, damit wir uns schon bald tGber diese positiven Effekte freuen kénnen."

8. Zusatznutzen am Ende hervorheben

Heben Sie sich fiir den Schluss lhrer Prasentation noch einen Zusatznutzen auf, den Sie zuvor nicht erwahnt
haben. Dafiir eignet sich z.B. ein zeitlich begrenzter Zusatznutzen.

Beispiel: "Und sollten wir uns bis Ende August fir die Ypsilon AG als Hauptlieferant entscheiden, gewéahren sie
uns auf alle erbrachten Leistungen 10% Rabatt."

9. Zitat oder einpragsames Motto

Sammeln Sie zum Thema lhrer Prasentation passende Spriiche und Zitate. Diese kénnen eher allgemein
gehalten sein ("Es gibt nichts Gutes — aul3er man tut es! Also: Lasst uns beginnen") oder sie passen genau zu
Ihrem Préasentationsthema.

Beispiel: "Friher hiel3 es: Die Schnellen fressen die Langsamen. Heute heil3t es: Die Beweglichen fressen die
Unbeweglichen. In diesem Sinne: Bleiben wir beweglich und optimieren wir unsere Prozesse!"

10. Appell zum Handeln oder Umdenken

Wenn aus lhrer Sicht ein dringender Handlungsbedarf besteht, dann appellieren Sie an die Teilnehmer,
schnellstmoglich die richtigen Entscheidungen zu treffen.

Beispiel: "Das Projekt steuert immer mehr in eine Krise — es wird Zeit, zu handeln. Ich habe lhnen die Risiken
vorgestellt, die mit einem Scheitern des Projekts verbunden wéren und Ilhnen Mdéglichkeiten gezeigt, wie wir das
Projekt wieder sanieren konnen. Uberlegen Sie genau, was aus Ihrer Sicht und aus Sicht des Unternehmens die
beste Entscheidung ist und féllen Sie diese — am besten noch diese Woche.

Diese und weitere Tipps zum Thema "Prasentieren” finden Sie in dem Buch "Wirkungsvoll Prasentieren” von
Anita Hermann-Ruess, erschienen 2010 bei BusinessVillage.
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Nach der Prasentation: die Diskussion lebendig
gestalten

Bei vielen Prasentationen steht auf dem letzten Chart: "lhre Fragen?"

Mit dieser Aufforderung sollen die Zuhoérer aber nicht nur ihre Fragen stel-
len, sondern auch damit beginnen, tUber die Inhalte der Prasentation zu dis-
kutieren. Durch eine solche Diskussion kann der Présentator feststellen, ob
die Teilnehmer seine Botschaft verstanden haben. So hat er die Moglich-
keit, mit ihnen gemeinsam neue Ideen oder Lésungsansétze zu entwickeln
und zudem auf Kritik, vielleicht sogar Unmut, konstruktiv zu reagieren.

Autor
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Planen Sie deshalb die Diskussion als festes Element am Ende lhrer Pra- Kontakt: Tomas@Bohinc.de

sentation ein und bereiten Sie sich auf deren Moderation genauso gut vor Mehr Informationen unter:
wie auf die Prasentation selbst. So vermeiden Sie, dass Sie unvorbereitet > projektmagazin.de/autoren
auf Fragen und kritische Einwande reagieren miissen.

Dieser Tipp gibt Empfehlungen, wie Sie die Diskussion auf sachlicher wie emotionaler Ebene steuern und dabei fur
konstruktive Beitrage der Teilnehmer sorgen kdnnen. Denn eine gut gefuhrte Diskussion am Ende der Prasentation
verstarkt deren Wirkung und verschafft den Teilnehmern das Gefihl, mit ihren Argumenten "dabei gewesen zu sein".

Diskussion eroffnen

So eréffnen Sie die Diskussion und kdnnen die Teilnehmer anregen, Ihre Beitrage einzubringen:

e Formelle Eréffnung: Die formelle Eréffnung ist eine Einladung an die Teilnehmer. Sie kénnen die Diskussion
z.B. mit dem folgenden Satz einleiten: "Jetzt haben Sie Gelegenheit, Fragen zu stellen und die présentierten
Inhalte zu kommentieren."

o Offene Frage: Mit einer offenen Frage geben Sie den Ball an die Teilnehmer weiter. Sie fordern sie damit auf,
ihre Meinung zu &uR3ern. Beispiele fir solche offenen Fragen sind: "Welches sind Ihre Erfahrungen zu den
dargestellten Punkten?" oder "Wie stehen Sie zu den prasentierten Losungswegen?"

e Abschlusschart: Auf dem Abschlusschart visualisieren Sie die Aufforderung zur Diskussion. Dies kann ein
Bild sein oder auch nur der folgende einfache Satz: "lhre Fragen bitte!"

Mit dem Er6ffnen der Diskussion wechseln Sie von der Rolle des Referenten in die Rolle des Moderators. Diesen
Rollenwechsel kdnnen Sie fiir die Teilnehmer verdeutlichen, indem Sie z.B. eine andere Position im Raum ein-
nehmen oder ein Flipchart in die Mitte des Raumes riicken. Sie kdnnen sich auch setzen, um den Teilnehmer zu
zeigen, dass Sie jetzt auf gleicher Augenhéhe mit ihnen sprechen.
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Diskussion steuern

In der Rolle des Moderators besteht ihre Aufgabe darin,

¢ die Diskussion zu steuern,

e die Teilnehmer zu unterstitzen, Beitrdge zu aul3ern,

e zurlckhaltende Teilnehmer zu ermuntern und

¢ dominante Redner zu bremsen.

Gleichzeitig bleiben Sie aber der Fachmann, der mit seinem Thema im Mittelpunkt steht und in Bezug auf den

Inhalt parteiisch ist. In der Diskussion missen Sie die Balance zwischen neutraler Diskussionsleitung und parteii-
scher Darstellung lhrer Position wahren.

Zwei Privilegien helfen Ihnen, die Diskussion zu steuern. Das eine besteht darin, sich nicht unterbrechen zu
lassen, wenn Sie das Wort haben. Das andere Privileg ist das Recht, Teilnehmer zu unterbrechen, wenn
sonst andere Teilnehmer keine Gelegenheit erhalten, ihre Fragen zu stellen.

#

Sach- und Beziehungsebene im Auge behalten

Die Diskussion nach der Prasentation hat eine Sachebene und eine emotionale Ebene. Bei der Sachebene geht es
um den Inhalt, die Klarung von Fragen und um abweichende Meinungen. Die emotionale Ebene kommt zum Tra-
gen, wenn die Inhalte der Prasentation die Teilnehmer in ihren Interessen und Befindlichkeiten angesprochen haben.

Behalten Sie bei der Diskussion immer Sach- und Beziehungsebene im Blick. Durch die Diskussion auf der
Sachebene werden die Inhalte klarer und durch die Diskussion auf der Beziehungsebene werden Missstimmun-
gen ausgeglichen und positive Aspekte verstarkt.

Die Sachebene

Auf der Sachebene sollten Sie die folgenden Punkte beachten:

e Erteilen Sie das Wort immer in der Reihenfolge der Wortmeldungen. Dadurch behandeln Sie die Beitrage aller
Teilnehmer gleichwertig.

e Behalten Sie das Ziel und die Themen der Préasentation im Auge und achten Sie darauf, dass die Diskussion
nicht in andere Themen abschweift.

e Buindeln Sie Fragen und Einwande, wenn es viele Wortmeldungen gibt.
e Fassen Sie Wortbeitrage zusammen und zeigen Sie die Gemeinsamkeiten zwischen den Beitragen auf.
e Strukturieren Sie die Diskussion nach Teilthemen, wenn der Umfang der zu besprechenden Themen zu grof3 ist.

¢ Stellen Sie Fragen, um unklare oder zu allgemeine AuRerungen zu konkretisieren.
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Beantworten Sie nur die Fragen und Einwande, die zum Thema gehéren. Geben Sie bei Fragen und
Einwanden, die nicht zum Thema gehdren, einen Hinweis, wer dafir zustandig ist.

Achten Sie auf die Zeit und kiindigen Sie das Ende der Diskussion an.

Die emotionale Ebene

Fur die Steuerung der emotionalen Seite bei der Diskussion haben Sie folgende Méglichkeiten:

Halten Sie Blickkontakt mit den Zuhdérern. Dadurch fiihlen sich diese angesprochen und Sie kénnen die
Stimmungen der Teilnehmer besser wahrnehmen.

Sprechen Sie die Teilnehmer mit Namen an, wenn Sie diese kennen oder die Teilnehmer Namensschilder
haben. Damit machen Sie deutlich, dass lhnen nicht nur das Thema, sondern auch die Person wichtig ist.

Geben Sie zuriickhaltenden Teilnehmern die Gelegenheit, Stellung zu beziehen. Dies sollten Sie besonders
dann nutzen, wenn Teilnehmer Ihren Standpunkt kritisieren. Die schweigende Mehrheit traut sich in dieser
Situation oft nicht, ihre Meinung zu &u3ern.

Lassen Sie die Teilnehmer ausreden, aber unterbrechen Sie monologisierende Teilnehmer. Tun Sie dies
freundlich, aber bestimmt.

Lassen Sie sich nicht provozieren. Die beste Art, einer Konfrontation entgegenzutreten, ist, eine Frage zu stellen,
z.B. "Was ist denn Ihre Meinung zu dem Thema?" oder "Welche Erfahrungen haben Sie dazu bisher gemacht?"

Stellen Sie bei Meinungsverschiedenheiten die gemeinsamen Punkte heraus; damit verhindern Sie, dass
unterschiedliche Meinungen zum Ausgangspunkt einer kontroversen Diskussion werden.

Fassen Sie am Ende die Diskussion zusammen und stellen Sie dabei die positiven Aspekte heraus. Diese
bleiben den Teilnehmern in Erinnerung.

Visualisieren Sie die Fragen der Teilnehmer und stichpunktartig Ihre Antworten. Dies hilft, die Diskussion zu
strukturieren und die Ergebnisse der Diskussion zu sichern. Nicht verstandene Punkte kénnen Sie noch ein-
mal besprechen, indem Sie auf bereits gezeigte Folien oder Flipchart-Aufzeichnungen zurlickgreifen.

Literatur

Bohinc, Tomas: Soft Skills — Der Schlussel fir den Erfolg in der Fachkarriere, Vahlen, Minchen 2009

Bohinc, Tomas: Projektmanagement — Soft Skills fur Projektleiter, Gabal, Offenbach 2006
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Methodensteckbriefe
fur gelungenes Prasentieren

o

lﬂi' Elevator Pitch S. 86

A Pyramidales Préasentieren S.129

Mook doie ekt !

Wir liefern die Methoden — bereit fir den Projekteinsatz:
https:/www.projektmagazin.de/methoden
Die Online-Versionen auf unserer Website bieten zusatzlich:

e erganzende Kommentare unserer Leser
e vollstandige Liste aller Publikationen des Projekt Magazins zur Methode
e weitere Service-Informationen zu Software, Blicher, Dienstleistungen, Seminare und Events
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Englische
Bezeichnungen

Elevator Pitch (EP)

@ v & B

Elevator Pitch, Elevator Speech, Elevator Statement

Kurzdefinition

Der Elevator Pitch ist eine Technik fur eine Kurzprasentation von 30 Sekunden bis
zwei Minuten Dauer, mit der die Neugier und das Interesse des Zuhdrers oder der
Zuhorer fur das Anliegen des Prasentators gewonnen werden. Der Elevator Pitch
prasentiert die Botschaft so, dass diese aus der Flut anderer Informationen heraus-
ragt. Zweck eines Elevator Pitch ist es, das Interesse fur ein Thema zu wecken und
eine Gelegenheit fiir dessen ausfuhrliche Darstellung zu erhalten.

Einsatz-
maoglichkeiten

Die Methode dient allgemein dazu, die Aufmerksamkeit eines Entscheiders fiir ein
Anliegen zu wecken. Typische Anliegen im Rahmen von Projekten sind z.B.:

e Prasentation einer Projektidee

e Unterbreiten eines Verbesserungsvorschlags

e Bitte um gezielte Unterstiitzung (z.B. Ressourcenzuweisung)
e Herbeiftihren einer bendtigten Entscheidung

Dies kann z.B. bei folgenden Situationen méglich sein:

e bei einer kurzen Begegnung im Aufzug oder Flur

e im Anschluss an ein Meeting

e Dbei Geschéaftsessen

e in den Pausen bei Veranstaltungen und Kongressen
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Dariiber hinaus kann sie auch in speziellen Kommunikationssituationen eingesetzt
werden, um eingefahrene Verhaltensweisen zu durchbrechen:

bei einem Anruf

als Stilmittel am Anfang einer Préasentation
auf Messen (z.B. Ansprechen von Standbesuchern)
im Rahmen einer Moderation

Vorteile + Weckt die Neugier fir das Anliegen.
+ Zwingt den Ersteller, den Nutzen fir die Zielgruppe herauszuarbeiten.
+ Erfordert wenig Zeit zur Ubermittiung der Botscharft.

Nachteile / Risi- Es besteht die Gefahr, dass die Informationen Gbertrieben und Uberspitzt darge-

ken / Grenzen stellt werden, um das gewlnschte Interesse zu wecken. Dies kann dazu fuhren,
dass der Zuhorer bei der angestrebten ausfuhrlichen Beschéaftigung mit dem
Thema enttauscht wird.

Der Elevator Pitch ist nicht fir Themen einsetzbar, die von der Zielgruppe nicht
nur rezipiert, sondern auch reflektiert werden mussen. Z.B. erfordert eine Ande-
rung der Projektplanung aufgrund Terminverzogerungen die aktive Mitarbeit der
Adressaten.

Die Methode eignet sich nicht in Kommunikationssituationen, die einen intensi-
ven Dialog erfordern, z.B. Krisengesprache.

Voraussetzungen Setting, in dem es mdoglich ist, den Adressaten direkt anzusprechen

Qualifikation Es ist keine spezielle Qualifikation erforderlich, jeder kann die Methode einsetzen.

Bendtigte Informa-
tionen

Anliegen oder Entscheidungsbedarf

Konzept oder Argumente fir das Anliegen oder den Entscheidungsbedarf

Ergebnisse e Mundliche Kurzprasentation von 30 Sekunden bis maximal zwei Minuten

Optional: geeignete Visualisierungen oder Handout

Bendtigte Hilfsmittel Dokumentationsmaglichkeit (z.B. Textverarbeitung, Flip-Chart)
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Durchfiihrung

Der Elevator Pitch ist keine kurze Présentation aller zu Gbermittelnden Informationen.
Mit ihm wird lediglich das Interesse fur das Thema geweckt. Ziel ist es, mit der ange-
sprochenen Person einen Termin vereinbaren zu kénnen, bei dem das Thema aus-
fuhrlich vorgestellt werden kann. Ziel ist es nicht, das Thema in verkirzter Form voll-
sténdig zu prasentieren.

Schritt 1: Uberlegen Sie, welche Botschaft Sie ver-
mitteln wollen!

Stellen Sie sich die folgenden Fragen und beantworten Sie diese so konkret wie maglich:

e Was genau will ich vermitteIn?

e Stimmen meine Einstellungen und Uberzeugungen mit dem iiberein, was ich
sagen will?

Welches Bild habe ich von der Zielperson bzw. Zielgruppe? Wie kann ich sie am
besten ansprechen?

Schritt 2: Finden Sie das Bedlrfnis der Zielperson
oder der Zielgruppe heraus!

Mit dem Elevator Pitch wird ein Grundbedurfnis der Zielperson oder der Zielgruppe
angesprochen. Er ist die Antwort auf dessen Frage: Was bedeutet dieses Thema fur
mich? Dabei kann man folgende drei Grundbedtirfnisse beriicksichtigen:

Gewinn / Nutzen: Der Angesprochene muss erkennen, welchen Nutzen oder Ge-
winn er personlich von der Umsetzung des vorgebrachten Anliegens hat. Dies kann
sowohl ein materieller Gewinn als auch ein nicht-monetérer Nutzen sein. Beispiel:
Eine Verbesserung der organisatorischen Ablaufe, die einen Manager in seiner Funk-
tion als Entscheider entlasten.

Spald / emotionale Ansprache: Der oder die Angesprochene erlebt die Prasentation
als positive Erfahrung, evtl. sogar als Unterhaltung. Die von ihm oder ihr erwartete
Handlung soll mit einem positiven Erlebnis verbunden werden, so dass er oder sie
diese gerne ausfiihrt. Beispiel: Projekt mit dem ein Lieblingsthema des Managers
bearbeitet wird, wie zum Beispiel ein reprasentativer Event.

Sicherheit: Der im Elevator Pitch prasentierte Vorschlag 16st ein Problem der Ziel-
person oder der Zielgruppe. Beispiel: Vorschlag fur ein PM-Community-Meeting,
welches das Problem des Informationsaustauschs unter den Projektleitern 16st.
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Schritt 3: Entwickeln Sie eine Dramaturgie fur den
Elevator Pitch!

Mit der Dramaturgie entwickeln Sie eine Struktur fur die Prasentation des Elevator
Pitch. Es die nachvollziehbare logische Struktur des Inhalts. Die "AIDA"-Formel be-
schreibt die Dramaturgie des Elevator Pitch:

e A flr "Attention": Erzeugen Sie durch ein Er6ffnungsstatement Aufmerksamkeit,
so dass die Zielperson oder die Zielgruppe lhnen zuhort. Die Aufmerksamkeit
wird dabei sowohl durch das Gesagte erzeugt, aber auch die Art und Weise, wie
es gesagt wird.

e | flr "Interest": Wecken Sie Interesse, indem Sie das Bedurfnis (Gewinn, Spalf3,
Sicherheit) der Zielperson oder Zielgruppe ansprechen.

e D fur "Desire": Sprechen Sie einen unerfiillten Wunsch der Zielperson oder
Zielgruppe an.

e Aflr"Action": Vereinbaren Sie eine nachste Aktion, die lhnen die Gelegenheit
gibt, Ihr Anliegen ausfihrlich vorzustellen.

Schritt 4: Entwickeln Sie ansprechende Bilder!

Uberlegen Sie sich, mit welchen Sprach-Bildern Sie am besten die einzelnen Schritte
dieser Dramaturgie umsetzen. AulRergewdhnliche Sprach-Bilder oder Vergleiche
bleiben nicht nur besser im Gedachtnis haften, mit lhnen kénnen komplexe Zusam-
menhénge oft auch auf eine einfache Art und Weise verdeutlicht werden (Scharmb-
raks, Joachim: 30 Minuten Elevator Pitch, GABAL Verlag, Offenbach 2004).

Beispiele fur z.T. bereits verwendete Sprach-Bilder:

e "Kopfstandtechnik” fir "Ruckwartsplanung"
e "Columbo-Strategie®" fir eine Frage- und Verhandlungsstrategie
o "GolfFlusterer®" fir Managementberatung in Verbindung mit Golfspiel

e "Power-Fee" fur eine Dienstleistung, mit der Power Point-Prasentationen profes-
sionell erstellt werden.

e "Triebwerk" fir die Dienstleistung eines Interimsmanagers fur Unternehmens-
grindungen

Um Sprach-Bilder zu finden, kénnen Sie sich z.B. folgende Fragen stellen, die lhre
Kreativitat anregen:

e Welche Assoziationen habe ich, wenn ich an meine Idee denke?

e Wenn mein Projekt eine Blume ware, wie wirde diese dann aussehen oder riechen?
e Welche Farben und Formen verbinde ich mit meinem Projekt?

e Welche Wortspiele kann ich mit dem Namen meines Projekts machen?
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Schritt 5: Uben Sie den Elevator Pitch!

Der Elevator Pitch muss wie ein kurzer Auftritt eines Schauspielers sitzen. Deshalb
sollten Sie sowohl die Formulierungen wie auch die Mimik und Gestik einliben.

Dazu sollten Sie:

den Elevator Pitch bei Kollegen testen und deren Feedback zur Optimierung
nutzen

Blickkontakt mit der Zielperson oder der Zielgruppe halten, damit diese sich direkt
angesprochen fiihlt

auf Korpersprache, Mimik und Gestik achten und tberlegen, mit welchen Gesten
die Botschaften unterstitzt werden konnen. Nutzen Sie dazu die gefundenen
Sprachbilder!

besonders deutlich und ausdrucksvoll sprechen, indem Sie die wichtigen Stellen
bewusst betonen

vermitteln, dass Sie selbst von lhrem Vorschlag begeistert sind

Bewerten Sie lhren Elevator Pitch nach den folgenden Kriterien:

Einfachheit: Die zu vermittelnde Idee muss einfach und leicht zu verstehen sein.

Relevanz: Die zu vermittelnde Idee muss aus rationaler oder emotionaler Sicht
fur die Zielperson relevant sein.

Freundlichkeit: Wirkt der Auftritt angenehm und sympathisch?

Originalitat: Die vorgestellte Idee muss einen neuen Aspekt enthalten.
Verstandlichkeit: Der Elevator Pitch muss auf Anhieb verstéandlich sein.
Glaubwurdigkeit: Die Idee und der Ideeninhaber missen glaubwiirdig sein.

Tipps fur die Pra-
Xis

Der Elevator Pitch sollte nur fur wichtige und herausragende Themen eingesetzt
werden. Nachdem das Interesse fiir das Thema geweckt ist, muss das Thema
diese Erwartungen auch bei der ausfiihrlichen Vorstellung des Themas erfillen.

Bitten Sie die Kollegen, bei denen Sie den Elevator Pitch testen, sich in die Zielper-
son oder die Zielgruppe hineinzuversetzen und das Feedback aus dieser Perspek-
tive zu geben. Fur diesen Test kénnen Sie die Bewertungskriterien fiir den Elevator
Pitch verwenden.

Fachartikel
(Anleitungen und
Anwendungsbsp.)

Wecken Sie die Neugier mit dem Elevator Pitch

Tipp — Kommunikation, Ausgabe 08/2013 — von Dr. Tomas Bohinc

Visionen und Leitbilder — wirksame Werkzeuge fiir den PMO-Erfolg

Fachbeitrag — Ausgabe 01/2013 — von Jochen Schuchardt
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Herkunft Das Konzept wurde 1980 durch Philip B. Crosby (1926-2001) entwickelt (Philip
Crosby, developer of the Zero-Defects Concept, The New York Times (New York),
zitiert nach Wikipedia.es https://es.wikipedia.org/wiki/Elevator_pitch, zuletzt besucht
am 13.10.2016. Die Begriffsbildung "Elevator Pitch" wird llene Rosenzweig und Mi-
chael Caruso zugeschrieben (https://de.wikipedia.org/wiki/Elevator_Pitch, zuletzt
besucht am 12.10.2016). "Elevator Pitch" beschreibt die Situation, dass man im Auf-
zug einen Entscheider anspricht, um ihn wahrend der kurzen Zeit der Aufzugsfahrt
fur sein Vorhaben zu interessieren.

Erganzende Me- Pyramidales Prasentieren — ausfiihrliche Prasentation der Idee
thoden
Autor: Dr. Tomas Bohinc erstellt am: 23.10.2016
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Pyramidales Prasentieren (PP)

® a &g B

Englische Be-

zeichnungen Pyramid Presentation

Kurzdefinition Beim Pyramidalen Prasentieren wird die Prasentation von der Kernaussage ausgehend
aufgebaut. Diese wird Schritt fiir Schritt durch Teilaussagen konkretisiert und dabei im-
mer weiter detailliert. Die Kernaussage stellt dabei gewissermafen die Spitze der Py-
ramide dar, die auf einer sich nach unten verbreiternden Argumentationsbasis steht.

Einsatz- e Alle Prasentationen im Projekt

moglichkeiten e Projektberichte
e Prasentation einer Entscheidungsvorlage, z.B. Anderungsantrag

Vorteile + Die Zuhorer kénnen die Kernaussagen der Prasentation gemaR ihrer Prioritat

unmittelbar erfassen.

+ Die Prasentation erhalt eine leicht nachvollziehbare Struktur und macht dadurch
auch komplexe Inhalte nachvollziehbar.

+ Erspart den Zuhorern das Herausfiltern von Inhalten.

+ Der Prasentator erkennt schnell inhaltliche Unklarheiten und kann diese bei der
Vorbereitung gezielt beheben.

+ Die Prasentation kann an das Informationsbedtirfnis der Zuhorer angepasst werden.

+ Die Orientierung am roten Faden erleichtert die Vorbereitung und Abstimmung
der Prasentation.
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Die klare Struktur gibt den Zuhérern Orientierung und vermeidet dadurch unnoti-
ge Nachfragen.

Der Prasentator hat ein klares Konzept und kann sich immer schnell in der Pra-
sentation orientieren.

Nachteile / Risi-
ken / Grenzen

Die stark am Ergebnis orientierte Présentation ist nicht fur Lehrveranstaltungen
geeignet, welche die Entwicklung der Inhalte nachvollziehbar machen sollen.

Die Methode ist nicht einsetzbar, wenn sich der Inhalt nicht rational vermitteln
|asst.

Bei emotionalen Entscheidungssituationen greift die Methode nicht.

Voraussetzungen

Das Thema muss daflr geeignet sein, in einer logischen Struktur aufbereitet zu werden.

Qualifikation

Es sind keine besonderen Qualifikationen erforderlich.

Bendtigte Informa-
tionen

Gegenstand oder Thema, das prasentiert werden soll
Informationen tber Ursachen des aktuellen Stands
Informationen tber Auswirkungen von moglichen Handlungen
Mégliche Szenarien (optional)

Empfohlene MaRnahmen (optional)

Ergebnisse

Durchgangige Argumentationslinie
Prasentation

Bendtigte Hilfsmit-
tel

Papier und Stift
Software flr Textverarbeitung
Software fur Prasentation

Durchfuihrung

Die Pyramidale Prasentation stellt Ergebnisse dar. Diese kénnen Erkenntnisse, Vor-
schlage oder MalZnahmen sein. Die Prasentation wird dabei vertikal so strukturiert,
dass ausgehend vom Wesentlichen die Details dargestellt werden. Die dadurch ent-
stehenden Ebenen werden, wie in Bild 1 schematisch dargestellt, anschlie3end hori-
zontal nach einer logischen Struktur gegliedert.
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Kernaussage

Yom Wesentlichen zum Detail

v

Gliederungin Gruppen oder Ketten

Bild 1: Struktur der Pyramidalen Prasentation

Die dadurch entstehende, pyramidenférmige Struktur kann theoretisch bis ins Unendli-
che fortgesetzt werden. Welche Detailierungstiefe gewahlt wird, hangt von der Ziel-
gruppe und dem Format der Prasentation (z.B. Impulsreferat, Entscheidungsvorlage,
Abschlussbericht usw.) ab.

Die Struktur wird in Form einer Gliederung dokumentiert. Die Kernaussage steht an
der Spitze. Die weiteren Aussagen werden hierarchisch dieser Aussage zugeordnet.
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Bsp.: Eine neue
vierspurige Briicke
lost das
Verkehrsproblem.

Unterstutzende Unterstutzende Unterstutzende
Aussage 1.1 Aussage 1.2 Aussage 1.3

Bsp.: Es gibt Staus vor Bsp.: Mehr Bsp.: Eine vierspurige
der alten Briicke mit Verk SpUren Briicke lost das
zwei Verkehrsspuren vermngem Staus Verkehrsproblem

Unterstiizende Uﬁ%gség'gzg%de UlReugsSl%gs}Ee

Aussage 2

Bsp.: Die Briicke ist eine Lt i Baulostn Bsp.: Die Bauzeit betragt
Hangebricket 2 Md € 2 Jahre

Bild 2: Aufbau einer Pyramidalen Prasentation

Schritt 1: Ermitteln Sie die Kernaussage!

Die Kernaussage bringt den Inhalt der Prasentation auf den Punkt. Sie enthalt alle
wichtigen Informationen, ohne diese jedoch im Detail zu erlautern. Sie wird als Aus-
sage formuliert und besteht aus einem kurzen, pragnanten Satz, im Beispiel lautet
sie: "Eine vierspurige Bricke |6st das Verkehrsproblem."

Die Kernaussage wird aus der Kernfrage des oder der Teilnehmer ermittelt. Die Py-
ramidale Prasentation geht von den Erwartungen der Teilnehmer aus und gibt eine
Antwort auf deren Kernfrage. Sie ermitteln die Kernfrage, indem Sie sich in die Lage
des Empfangers versetzten und dessen Informationsbediirfnis aufschreiben. Formu-
lieren Sie seine Erwartungen als offene Frage. Bei einer Gruppe von Zuhérern ermit-
teln Sie die Kernfrage eines jeden einzelnen Teilnehmers oder von Teilnehmergrup-
pen. Arbeiten Sie dann die Kernfrage heraus, durch die sich alle Teilnehmer ange-
sprochen fihlen.

Sollen die Teilnehmer tber einen Sachverhalt informiert werden, dann fasst die
Kernaussage die Information in einem aussagekraftigen Satz zusammen, dies ist
z.B. bei einem Statusbericht tiber das Projekt der Fall. Sollen dagegen die Teilneh-
mer nach der Prasentation etwas tun, z.B. eine Entscheidung fallen, dann enthalt die
Kernaussage einen Appell an die Teilnehmer.
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Weitere Beispiele fir Kernaussagen

e Das Projekt wird den vereinbarten Funktionsumfang mit einer Verzégerung von
zwei Wochen liefern.
e Wir empfehlen den Kauf des Baugrundstiicks zur Erweiterung der Zentrale.

e Die Expansion der geschéftlichen Aktivitdten nach Fernost hat keine Erfolgsaus-
sichten.

Schritt 2: Formulieren Sie unterstiitzende Aussagen!

Jede Kernaussage wird durch weitere Aussagen unterstitzt. Diese Teilaussagen
werden, falls erforderlich, wieder durch weitere Aussagen unterstitzt. Auf diese Wei-
se entsteht eine Pyramide aus Argumenten. Aussagen strukturieren die Kernaussa-
gen und werden genauso wie diese formuliert. Fir die néchst tiefer liegende Ebene
stellen die unterstiitzenden Aussagen wiederum die Uibergeordneten Kernaussagen
dar. Die Pyramide kann Top-Down oder Buttom-Up aufgebaut werden.

Der Top-Down—-Ansatz

Wenden Sie den Top-Down-Ansatz an, wenn Sie bereits die Kernaussage lhrer Pré-
sentation haben, diese aber noch konkretisieren und begriinden missen. Bei diesem
Vorgehen arbeiten Sie die Aussagen auf jeder Ebene systematisch heraus.

So gehen Sie vor:

1. Schreiben Sie die Kernaussage an die Spitze.
2. Formulieren Sie Fragen, die sich aus der Kernaussage ergeben.

3. Schreiben Sie fur jede Frage eine Antwort unter die Kernaussage. Daraus erge-
ben sich die unterstiitzenden Aussagen.

4. Wiederholen Sie dies solange, bis die Aussagen die erforderliche Detailtiefe er-
reicht haben.

Der Bottom-Up-Ansatz

Gehen Sie buttom-up vor, wenn Sie viele Details haben, diese aber noch nicht zu
einer Kernaussage zusammenfassen konnen.

Schreiben Sie zuné&chst alle Argumente auf, die Sie vorbringen mdchten. Hierfur
kénnen Sie z.B. die Methoden Brainstorming oder Mind Mapping verwenden.

AnschlieRend clustern Sie die Argumente. Daflr gelten folgende Regeln:

e Inhaltlich zusammengehdrende Argumente werden zu einem Cluster zusammen-
gefasst.

e Cluster mit Aussagen der gleichen Detaillierungstiefe stehen auf einer Ebene.

e Cluster mit einer gréf3eren Detaillierung stehen auf der darunter liegenden Ebene.
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Ziehen Sie eine Schlussfolgerung: Die Schlussfolgerung fasst alle Cluster in einer
Kernaussage zusammen. Sie ist die Antwort auf die Frage: Auf welche Aussage las-
sen sich alle Argumente verdichten? Dies ist die Kernaussage der Prasentation.

Beginnen Sie jetzt wie oben beschrieben top-down die Kernfrage mit einem Frage-
Antwort-Dialog zu durchdenken. Damit Uberprifen Sie die bereits bottom-up entwi-
ckelte Struktur nochmals aus einem hierarchischen Blickwinkel heraus.

Schritt 3: Uberprifen Sie die logische Struktur der
Pyramide!

Die Teilaussagen untermauern die Kernaussage entweder als Gruppe oder Kette.
Uberpriifen Sie die Aussagen, ob sie die logischen Kriterien fir Gruppen oder Ket-
ten erfullen. Dadurch erkennen Sie nicht schliissige Teile der Prasentation. Uberar-
beiten Sie die Aussagen so lange, bis diese die Kriterien erfillen.

Eine Gruppe untergliedert die Kernaussage durch
gleichrangige Aussagen

In einer Gruppe werden unterstitzende Aussagen zusammengefasst, die in Ihrer
Gesamtheit eine Aussage auf der Glbergeordneten Ebene detaillieren. Dabei werden
folgende Typen von Aussagen unterschieden:

e Komplementéare Gruppe: Dies sind sich erganzende Aussagen, welche einzelne
Aspekte der Kernaussage beschreiben. Aussagen einer komplementaren Gruppe
lassen sich mit dem Wort "und" verbinden. Z.B.: Die neue Briicke ist eine Beton-
konstruktion und kostet 2 Mrd. € und die Bauzeit betragt 2 Jahre.

e Alternativen: Sie beschreiben unterschiedliche Mdglichkeiten, wie die Kernaus-
sage erfillt werden kann und schliel3en sich gegenseitig aus. Alternativen lassen
sich mit dem Wort "oder" im Sinne von "entweder oder" verbinden. Z.B.: Die Bri-
cke kann als Stahlkonstruktion oder als Betonkonstruktion realisiert werden.

e Optionen: Optionen stehen nebeneinander, aber schliel3en sich gegenseitig
nicht aus. Z.B.: Die Briicke hat einen separaten Fu3gangerweg. Die Briicke hat
einen Kanal fur Versorgungsleitungen.

e Prozesse: Prozesse sind aufeinander aufbauende Schritte zum Ziel. Durch sie
wird eine Folge von Aussagen beschrieben, die eine zeitliche Reihenfolge bilden.
Z.B.: Im Projekt wird zuné&chst ein Lastenheft erstellt dann das Pflichtenheft
dann die Zeitplanung fur den Bau der Briicke.

Die Aussagen mussen die folgenden logischen Anforderungen erfillen:

e Sie mussen als Aussagen mit einem vollstandigen Satz formuliert sein.

e Aussagen mussen voneinander sprachlich unabhéngig formuliert werden und
inhaltlich unabhangig sein.

e Die Aussagen mussen bedeutungsvoll formuliert sein.

e Alle Aussagen zusammen mussen erschépfend sein, um die Aussage, die sie
unterstitzen, zu beschreiben.
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Die Anordnung der Aussagen sollte nach ihrer Relevanz fir die Unterstiitzung der
Teilaussage geordnet sein, da die Aufmerksamkeit der Teilnehmer bei den ersten
Aussagen am grofiten ist.

Formulieren Sie auf jeder Ebene nicht mehr als sieben Aussagen zur Untersttitzung
einer Kernaussage. Das Gehirn des Menschen kann in der Regel maximal sieben
parallele Aussagen auffassen. Werden mehr Aussagen formuliert, so besteht die
Gefahr, dass nicht alle wahrgenommen werden. Sind mehr als sieben Aussagen auf
einer Ebene erforderlich, dann ist es besser, diese zu Gruppen zusammenzufassen
und eine weitere Ebene zu bilden.

Eine Kette verknupft die Teilaussagen durch zwingende logische
Argumente

Bei der Kette wird durch die Schlussfolgerung die unterstiitzte Aussage wiederholt.
Dadurch erhalt der Empfanger eine logische Begrindung fir die Aussage. Die Kette
beruht auf der klassischen Logik, die zwei in einer Beziehung stehende Aussagen
miteinander verknipft. Die Verknlpfung in einer Kette kann durch eine Implikation
oder einen sogenannten Syllogismus erfolgen.

Implikationen

Implikationen sind Wenn-Dann-Beziehungen. Z.B.: Wenn der Umsatz steigt, erhéht sich
der Gewinn des Unternehmens. Damit die Wenn-Dann-Beziehung schlissig ist, muss sie
auch umkehrbar sein, z.B.: Wenn sich der Gewinn verringert hat, ist der Umsatz gesun-
ken. Implikationen beschreiben einen eindeutigen Zusammenhang zwischen zwei Aus-
sagen. Gibt es daneben noch andere Zusammenhange, dann ist die Implikation keine
zwingende Schlussfolgerung mehr. Z.B. wenn der Gewinn auch durch Kosteneinsparun-
gen steigen kann.

Syllogismen

Dabei werden zwei Pramissen formuliert, die unabhéngig voneinander wahr sind und
durch ein Mittelglied verbunden sind.

Dies sei am bekanntesten Beispiel eines Syllogismus' erlautert, der auf Aristoteles
zurtickgeht:

Pramisse 1: Alle Menschen sind sterblich
Pramisse 2: Alle Griechen sind Menschen.

Jede Pramisse enthélt ein Subjekt und ein logisches Pradikat. In der ersten Pramisse
ist das Subjekt "Menschen" und das Pradikat "sterblich". In der zweiten Pramisse ist
das Subjekt "Griechen" und das Pradikat "Menschen". Die Pramissen sind durch das
Mittelglied "Mensch" verknupft. Die Schlussfolgerung verbindet das Subjekt der zwei-
ten Pramisse mit dem Objekt der ersten Pramisse. Das Mittelglied verbindet beide
Pramissen und fallt in der Schlussfolgerung weg: "Alle Griechen sind sterblich.” Bild 3
verdeutlicht dies.
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Subjekt Pradikat
Pramisse 1: Alle sind sterblich

Pramisse 2: Alle sind Men¢chen

Schlussfolgerung: Alle sind sterblich

Bild 3: Struktur eines Syllogismus

Je nachdem, ob die Pramissen ganz oder teilweise wahr sind, ergeben sich weitere

logische Schlussfolgerungen. Diese werden durch die Pradikatenlogik beschrieben.

Eine ausfihrliche Darstellung der logischen Zusammenhange findet sich in: Schoof,

Axel; Binder, Karin: Auf den Punkt: Prasentationen pyramidal strukturieren. Erfolgrei-
cher kommunizieren mit klaren Botschaften und ergebnisorientierter Struktur. Sprin-

ger Gabler, 2013.

Die Struktur der Pyramidalen Prasentation muss solange Uberarbeitet werden, bis die
logische Abfolge aller Aussagen in sich schlissig ist.

Schritt 4: Erstellen Sie die Prasentation!

Die Prasentation bildet die Struktur der pyramidalen Gliederung ab und gibt die dort
formulierten Botschaften wieder. Entwickeln Sie flr die Prasentation eine Storyline.
Diese beschreibt die Abfolge der Folien. Dazu legen Sie das Deckblatt und alle Zwi-
schenfolien an. Alle anderen Folien enthalten die Aussagen aus der Pyramidalen
Struktur als Uberschriften. Bild 4 skizziert, wie die Pyramidale Struktur in das Inhalts-
verzeichnis Uberfuhrt wird.

Die Pyramidale Prasentation enthéalt folgende Folien:

Titelfolie: Diese enthalt die Kernaussage und vermittelt dem Zuhorer bereits zu Be-
ginn die Botschaft, die er in der Prasentation vermittelt bekommt. Formale Aspekte
wie Ort, Prasentator und Datum sollten eher im Hintergrund stehen.

Inhaltsverzeichnis: Statt des klassischen Inhaltsverzeichnisses mit Stichworten
werden im Inhaltsverzeichnis alle Aussagen zusammengefasst. Es gibt damit die
thematische Gliederung der Prasentation wieder. Lassen Sie die klassischen Ele-
mente wie Ziel, Einfuhrung oder Abschluss weg. Das Inhaltsverzeichnis beschreibt
die logische Struktur der Prasentation, nicht deren Ablauf.
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Mehr Verkehrsspuren
vemngem Staus

Die Brucke ist eine Die Baukosten betragen 5 _a .
Bermkg : ktion mit 2 M. € g Die Bauzeit betragt 2 .Jahre
eilemn

Eine neue vierspurige Briicke 16st das Verkehrsproblem
in der Altstadt.

1. Es gibt Staus vor der alten Briicke mit zwei Verkehrsspuren.

2. Mehr Verkehrsspuren verringern Staus

3. Eine vierspurige Briicke |6st das Verkehrsproblem

3.1 Die Brucke ist eine Betonkonstruktion mit Pfeilern
» 3.2 Die Baukosten betragen 2 Mrd. €
3.3 Die Bauzeit betragt 2 Jahre

Bild 4: Uberfiihrung der Pyramidalen Struktur in eine Storyline

Trennfolien: Neue Kapitel werden durch eine eigene Folie eingefiihrt. Sie enthalt die
Aussage fiir das Kapitel und die Gliederung der sie unterstiitzenden Aussagen. Da-
bei wird das gesamte Inhaltsverzeichnis aufgefuihrt und das entsprechende Unterka-
pitel mit der Gliederung der Teilaussagen dargestellt.

Inhaltsfolien: Jede Folie hat eine eigenstandige Botschaft, die der Aussage aus der
Pyramidalen Struktur entspricht. Diese steht in der Uberschrift. Die Folie fiihrt dann
die Details entsprechend der logischen Struktur aus. Dabei werden drei Typen von
Folien unterschieden:

e Uberblicksfolie: Diese gibt das Gesamtbild wieder, das auf den folgenden Foli-
en wiederholt wird. Dabei enthalt die Visualisierung bereits die Botschaften der
folgenden Folien.

e Detailfolie: Sie enthalt die Basisinformationen, welche die Argumentation auf der
Ubersichtsfolie untermauern. lhre Uberschrift ist konkret und sie enthalt die zum
Verstandnis der Aussage in der Uberschrift erforderlichen Informationen.

e Backup-Folie: Dies ist eine Detailfolie mit Informationen, welche die Empfanger
vermutlich nicht erwarten. Sie sind fiir Rlickfragen in der Diskussion nach der Pra-
sentation gedacht.

Schritt 5: Erarbeiten Sie die Dramaturgie!

Eine Prasentation vermittelt die Inhalte auf zwei unterschiedlichen Kanélen: Der Pra-
sentationsunterlage und dem Vortrag. Beide Kanéle ergédnzen sich wechselseitig. Die
Prasentationsunterlage sollte selbsterklarend sein, da diese auch an Teilnehmer ver-
sandt wird, die nicht bei der Prasentation anwesend waren.
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Dramaturgie der Pyramidalen Prasentation

BegrufRen Sie das Publikum, stellen Sie sich vor und erlautern Sie organisato-
rische Dinge: Alle nicht zum Inhalt der Prasentation gehérenden Dinge werden zu
Beginn erlautert.

Leiten Sie mit einer Geschichte zur Kernaussage hin: Die Einleitung ebnet den
Weg zum Thema und baut eine Briicke von den Interessen der Teilnehmer zu den
Lésungen, welche in der Prasentation angeboten werden.

Dabei steht der Prasentator mdglichst in der Mitte des Raumes und nimmt Blickkon-
takt mit den Zuhorern auf. Damit stellt er Kontakt zu den Zuhérern her.

Die Hinfiihrung besteht aus zwei Teilen:

1. Schilderung der Situation: Schaffen Sie einen ersten Anknipfungspunkt fiir den
neuen Inhalt, indem Sie eine den Zuhdrern wohlbekannte Situation schildern.
Treffen Sie dann eine Aussage, der alle zustimmen kdnnen. Beispiel: Erst vor
zwei Tagen verzogerte sich der Einsatz eines Notarztes in der Altstadt um zehn
Minuten, weil er nicht Uber die vom Verkehr verstopfte Altstadtbriicke kam. Zum
Gluck kam niemand zu Schaden, da ein Arzt vor Ort Erste Hilfe leisten konnte.
Dieser Fall zeigt: Wir brauchen dringend eine leistungsfahigere Verkehrsverbin-
dung zwischen den beiden Ufern!

2. Erlauterung des Problems: Dies macht die Zuhdrer neugierig, denn sie werden mit
einer Information konfrontiert, die sie noch nicht kennen. Damit wecken Sie das In-
teresse und die Zuhérer fragen sich unbewusst: "Was nun?"

Treffen Sie die Kernaussage: Tragen Sie die Kernaussage frei vor (ohne Beamer!).
Sie ist die Lésung des in der Hinfihrung geschilderten Problems.

Erlautern Sie die Detaillierungen: Erlautern Sie die erste Strukturebene und die Aus-
sagen, welche die Kernaussage unterstiitzen. Setzen Sie dafur das Inhalts-verzeichnis
ein und betonen Sie bewusst die strukturbestimmenden Verben. Prasentieren Sie nach-
einander in gleicher Weise alle anderen Strukturebenen.

Leiten Sie jede Folie mit der jeweiligen Kernaussage ein: Die Erlauterung einer
Folie beginnt mit der Wiedergabe der Aussage. Erklaren Sie erst dann die weiteren
Inhalte.

Beenden Sie die Prasentation: Wenn das Informationsbedurfnis der Teilnehmer
befriedigt ist, beenden Sie die Prasentation und fahren Sie mit dem rahmengebenden
Treffen (z.B. Lenkungsausschusssitzung, Workshop) fort.

© 2018 Projekt Magazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion
www.projektmagazin.de — Das Fachportal fur Projektmanagement 102


http://www.projektmagazin.de/

Proiekl:l\/lag azin Spotlight

Wirkungsvoll im Projekt prasentieren

Das Fachportal fiir Projektmanagement Methodensteckbriefe fir gelungenes Prasentieren

Tipps flr die Pra-
Xxis

Beginnen Sie erst mit der Prasentation, wenn ein Ergebnis vorliegt oder sich das
Ergebnis abzeichnet.

Entwickeln Sie zuerst die Struktur der Prasentation und tbertragen diese an-
schlieen in Folien. Es ist einfacher, die Struktur der Prasentation zu verandern
als fertige Folien zu Uberarbeiten.

Nutzen Sie fur die Formulierung der Teilaussagen bekannte Denkstrukturen des
Gehirns. Ubliche Denkmuster sind zum Beispiel die Organisationstruktur, zeitli-
che Ordnungen, regionale Aufteilungen oder sprachliche Muster wie "intern — ex-
tern" oder "Vorteile — Nachteile".

Unterstiitzen Sie Kernaussagen, die von den Teilnehmern kritisch oder skeptisch
aufgenommen werden kénnen immer durch eine logische Kette. Diese liefert einen
logischen Beweis fur die Kernaussage.

Entwickeln Sie ein Layout fUr die Prasentation, welches Platzaufteilung, Schriften und
Farben vorgibt. Damit erreichen Sie ein gleichartiges Erscheinungsbild der Prasenta-
tion. Passen Sie vorgegebene Layout-Vorlagen so an, dass damit die Pyramidale
Struktur dargestellt werden kann. Dies betrifft insbesondere die Kopfzeilen, durch
welche die Kern- und Teilaussagen wiedergegeben werden.

Achten Sie auch auf den Vortrag. Denn Vortrag und Prasentation erganzen sich.
Der Préasentator greift die Botschaften aus der Unterlage auf und erganzt diese
durch Kdrpersprache und Sprechtechnik. Dadurch empfangen die Teilnehmer die
Botschaften sowohl visuell als auch auditiv.

Varianten

GUTE

Roland Berger hat das Prinzip 1990 weiterentwickelt, indem er flr die vertikale Struktur
ein sogenanntes "GUTE Siegel" beschrieben. Dies definiert vier Kriterien fiir die Grup-
pe: Gleichartigkeit, Uberschneidungsfreiheit, Treffend und Erschépfend (Schoof, Axel;
Binder, Karin: Auf den Punkt: Prasentationen pyramidal strukturieren. Erfolgreicher
kommunizieren mit klaren Botschaften und ergebnisorientierter Struktur. Springer Gab-
ler, 2013).

SAUBER®

Axel Schoof und Karin Binder haben 2013 zwei weitere Kriterien hinzugefiigt: Be-
schrankung auf 7 Aussagen und die Anordnung der Aussagen nach deren Relevanz.
Sie haben dafiir das Akronym SAUBER® erfunden: Sieben, analoge, unabhéangige,
bedeutungsvolle, erschépfende und Relevanz gereihte Teilaussagen (Schoof, Axel;
Binder, Karin: a.a.0.).

Prinzip der umgekehrten Pyramide (Inverted Pyramid).

Dieses Prinzip wird im Journalismus angewandt. Es besagt, dass die wichtigste In-
formation am Beginn eines Artikels steht. Erst dann werden die Belege fir diese
Nachrichten genannt. Nachrichten nach dem Prinzip der umgekehrten Pyramide
haben den folgenden Aufbau: Nachrichtenkern, Quellen, Einzelheiten, Hintergriinde.
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Fachartikel Prasentationen klar strukturieren nach dem "Prinzip der Pyramide"
(Anleitungen und ~ Fachbeitrag — Ausgabe 22/2008 — von Dr. Tomas Bohinc
Anwendungsbsp.)

Herkunft Die erste Darstellung des Prinzips der Pyramide im geschaftlichen Umfeld wurde von
Barbara Minto wahrend ihrer Tatigkeit bei McKinsey & Company in den 1970er Jahren
entwickelt und in ihrem Buch The Pyramid Priciple beschrieben (Minto, Barbara: Das
Prinzip der Pyramide: Ideen klar, verstandlich und erfolgreich kommunizieren. Pearson
Studium, 2005).

Erganzende Me- e Brainstorming — zur Sammlung von Aussagen
thoden e Mind Mapping — zur Sammlung und Strukturierung von Aussagen
e Workshop — Présentieren von Inputs und Ergebnissen

Autor: Dr. Tomas Bohinc erstellt am: 28.08.2016
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