


Verbindung mit dem
Publikum

Das meiste, was ich iber Kommunikation und Verbindung gelernt habe, habe ich nicht aus
Vorlesungen und Kommunikationsseminaren. Es stammt aus meiner Erfahrung auf der Bih-
ne und der langjahrigen Beobachtung anderer Musiker. Seit meinem 17. Lebensjahr spielte
ich in verschiedenen Jazzbands Schlagzeug. Egal, wie ,gut“ die Musik unter technischen
Gesichtspunkten ist — nur mit einer guten Verbindung zwischen Musiker und Publikum kann
eine hervorragende Darbietung entstehen.

Bei guten Prasentationen geht es um eine ehrliche und aufrichtige Verbindung und einen
Austausch auf intellektueller und emotionaler Ebene. Beim Musizieren ist es noch einfa-
cher, eine Verbindung herzustellen, weil jedermann im Publikum die Darbietung sehen und
horen kann. Nur Weniges ist so ehrlich wie der Jazz, der ,,die Musik des Dialogs" genannt
wurde. Es gibt keine Politik und keine Mauern. Die Musik mag das Publikum beriihren oder
nicht; aber es ist kein Platz fir Unaufrichtigkeit, fragliche Motive oder mehr Schein als
sein. Das Lacheln, die zustimmend nickenden Képfe und die FiiBe, die unter dem Tisch
den Takt klopfen, sagen mir, dass eine Verbindung entstanden ist. Und diese Verbindung
ist nichts weniger als Kommunikation. Es ist ein herrliches Gefihl.

Tom Grant aus Portland in Oregon ist im Pazifischen Nordwesten der USA eine musi-
kalische Legende. Seine Musik wird von Jazz- und Soft-Jazz-Sendern in der ganzen Welt
gespielt, auch in Japan. Tom ist ein groBartiger Musiker. Bei seinen Live-Auftritten gefallt
mir am meisten sein warmer und freundlicher, fesselnder Stil, mit dem er eine wunderbare
Verbindung zum Publikum herstellt.

Herausragende Live-Musikauffiihrungen haben mich eine wichtige Lektion gelehrt: Die
Musik und die Fahigkeit des Kiinstlers, die (musikalische) Botschaft zu vermitteln und sich
mit dem Publikum zu verbinden, ist alles. Wenn es gut gemacht ist, geht das weit tiber die
Noten auf dem Blatt hinaus. Eine echte Auffiihrung transzendiert die einfache Tatsache
eines Kinstlers, der Musik spielt, und der Menschen, die zuhoéren.

Die Kunst der musikalischen Auffiihrung und die Kunst der Prasentation haben dieselbe
Grundlage: Es geht immer um die Uberbriickung der Entfernung zwischen dem Kiinstler
und dem Publikum und die Herstellung einer echten Verbindung. Ohne diese Verbindung
ist keine Kommunikation méglich. Das trifft immer zu — ob Sie sich nun eine neue Techno-
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logie oder eine innovative medizinische Behand-
lung vorstellen oder ein Konzert in der Carnegie
Hall geben. Fir Tom Grant ist Auffiihrung keine
Selbstdarstellung nach dem Motto ,,Ich spiele, Sie
héren zu*. Er ist vielmehr ganz klar der Ansicht,
dass es eine wechselseitige Beziehung gibt. In
einem Interview in Smooth Vibes im Jahr 2005
driickte Tom es so aus: Die Musik bereitet dem
Musiker und dem Zuhorer Freude. ,,Ich mache
Musik, weil sie meine Berufung ist. Ich hoffe,
sie vermittelt Freude und Befriedigung und kann
— und wenn nur im Kleinsten — die Qualitat des
Lebens auf der Erde verbessern.*

Geht es bei Prasentationen nicht auch um den
Spieler (den Prasentator) und den Empfénger (die
Zuhorer)? Denken Sie stets daran: Es geht nicht
um uns, sondern um sie. Und um unsere Bot- Foto vonTom Grant von Owen Carey.
schaft.

Jazz, Zen und die Kunst
der Verbindung

Ein bestimmter Gedankengang besagt: Wirde ich lhnen die Bedeutung von Zen mittei-
len, dann ware dies kein echtes Zen mehr. Dasselbe kdnnte man Uber die Bedeutung
des Jazz sagen. Natirlich kédnnen wir dariiber sprechen. Durch unsere Verbalisierung
kommen wir der Bedeutung naher — und die Diskussion kann interessant, hilfreich und
inspirierend sein. Dennoch kdnnen wir weder Jazz noch Zen selbst jemals erfahren,
indem wir nur darliber reden. Beim Zen geht es um die Sache selbst. Beim Zen geht
es um das Jetzt — genau hier, genau jetzt. Mit dem Jazz verhalt es sich im Grunde
genauso. Es geht um diesen Moment. Es gibt keine Kiinstlichkeit, keine Vorspiegelung
falscher Tatsachen, keine Schauspielerei. Kein Wunsch, in diesem Moment irgendwo
anders oder irgendjemand anders zu sein.

Es gibt zwar viele Arten von Jazz, aber wenn Sie dem Wesen dieser Kunstform zu-
mindest nahekommen moéchten, dann héren Sie sich das Album Kind of Blue von Miles
Davis aus dem Jahr 1959 an. Die Liner Notes flir dieses klassische Album stammen
von dem legendaren Bill Evans, der auf dem Album Klavier spielt. In diesem Booklet-
Text bezieht sich Bill direkt auf die Zen-Kunst sumi-e. Hier ein paar Zeilen daraus:
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, ES gibt eine japanische Kunstform, die den Klinstler zur Spontaneitét zwingt.
Er malt mit einem speziellen Pinsel und schwarzer Tusche auf einem diin-
nen, gespannten Papier. Dabei zerstdrt ein unnattirlicher oder unterbrochener
Pinselstrich die Linie oder durchbohrt das Papier. Es ist unmdglich, etwas

zu l6schen oder zu édndern. Diese Kiinstler miissen eine besondere Diszip-

lin Giben und die Idee akzeptieren, dass sie sich mit ihren Handen auf eine
aduBerst direkte Weise ausdriicken miissen, so dass keinerlei Unabsichtlichkeit
ins Spiel kommen kann."

Fiir mich vermittelte dieses Album stets die Asthetik von Beschrankung, Einfachheit und
Natdrlichkeit — Prinzipien, die sich im Herzen des Presentation-Zen-Ansatzes ebenfalls
finden. In der Musik héren Sie eine freie, aber strukturierte Spontaneitat, eine Idee, die wi-
derspriichlich scheint, bis Sie sich mit einer der Zen-Kiinste — oder dem Jazz — beschafti-
gen. Eine freie, aber strukturierte Spontaneitat ist genau der Zustand, den wir uns wahrend
einer Prasentation fiir uns und unser Publikum wiinschen.

Sie kénnen eine bessere Verbindung zum Publikum aufbauen, wenn Sie den Geist des
Jazz in lhren Vortrag einbringen. Mit ,,Geist des Jazz" meine ich das genaue Gegenteil von
Dekoration oder Oberflachlichkeit. Beim Geist des Jazz geht es um ehrliche Absichten.
Wenn die Absicht rein und die Botschaft klar ist, dann brauchen Sie nichts Weiteres. Beim
Jazz geht es um das NiederreiBen von Barrieren, um einen Zugang zu schaffen, so dass
die Zuhdrer lhren Ausdruck (lhre Botschaft, lhre Geschichte, Ihren Standpunkt) verstehen
kdnnen. Das bedeutet nicht notwendigerweise, dass Sie stets direkt sein miissen, obwohl
dies haufig der beste Weg ist. Andeutungen und Anspielungen sind ebenfalls wirkungs-
voll. Der Unterschied ist, dass beabsichtigte Andeutungen und Anspielungen einen Zweck
verfolgen und in Hinblick auf das Publikum angebracht werden. Ohne bestimmte Absicht
und Aufrichtigkeit vorgebrachte Andeutungen und Anspielungen kdnnen zu vergrébertem,
inhaltslosem Geschwafel oder sogar Verwirrung fiihren.

Jazz vereinfacht das Komplexe durch den tief empfundenen Ausdruck von Klarheit und
Aufrichtigkeit. Er enthalt Strukturen und Regeln, bietet aber auch groBe Freiheit. Vor allen
Dingen ist Jazz natirlich. Es geht nicht darum, eine Maske von Raffinesse oder Ernsthaftig-
keit aufzusetzen. In Wirklichkeit befinden sich auch Humor und Verspieltheit im Herzen des
Jazz. Sie mogen ein leidenschaftlicher, ernsthafter Musiker oder Jazzfan sein; dann wisssen
Sie auf jeden Fall auch, dass Lachen und Spielen ebenfalls zum Menschsein gehéren — das
Spiel liegt in unserer Natur und gehoért zum kreativen Prozess. Es liegt nur an unserer (ib-
lichen Schulbildung, dass wir die ,,Ernsthaftigkeit” des Spiels anzuzweifeln beginnen. Und
damit verlieren wir ein Stlickchen von uns selbst, auch unser Selbstvertrauen und einen
Teil unserer Menschlichkeit. Durch meine parallel laufenden Studien des Jazz und der Zen-
Kiinste habe ich erkannt, dass im Kern beider Kiinste Struktur und Ubung sowie Verspielt-
heit und Lachen verborgen sind — Elemente, die auch in unseren Prasentationen enthalten
sein sollten.
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Zitate aus der Welt des Jazz

Beim Jazz geht es um das Gesprich. Es geht darum,Verbindungen
herzustellen und sich ganz im Moment zu befinden.Wenn ich die-
sen Punkt in Vortragen diskutiere, bringe ich haufig Zitate beriihm-
ter Musiker. Die vier Zitate auf den hier gezeigten Folien treffen
auch auf die Kunst der Prisentationen und die Herstellung von

Verbindungen zu.

1f they act too hip, s
you know they
can’t play s*=*tI?

— Louis Armstrondg

-

€ Master your instrument.
Master the music. And
then forget all that
bulls#+t and just play.?*

Charfie-Parioer

Durch Ubung kénnen wir uns
vervollkommnen. Zu viel Vollkom-
menheit verwandelt eine Prasen-
tation jedoch in ein Infomercial,
wie wir es aus dem Fernsehen
kennen und das das Vertrauen des
Publikums nicht verdient. Prasen-
tation ist etwas sehr Menschliches.
Proben Sie, bis Sie hervorragend
sind.Aber bleiben Sie echt. Blei-
ben Sie menschlich. Und denken
Sie daran: Es geht nicht um uns,
sondern um das Publikum.

Es ist wesentlich, sich mit Design,
Préasentation und Kommunikation
zu beschaftigen. Natiirlich miissen
Sie Ihr Thema sehr gut kennen.
Beim Prasentieren spielen jedoch
nur der Augenblick und das
Publikum eine Rolle. Kommen Sie
auf den Punkt. Horen Sie auf, sich
Sorgen zu machen, und inspirieren
oder informieren Sie sie — oder
besser noch, beides.



_f:n‘u can play a
“shoestring if
you're sincere.*”

—John Coftrane

Die meisten Prasentationen

sind zu lang oder mit unnétigen
Informationen gefiillt, die aus den
falschen Griinden hinzugefiigt
wurden (zum Beispiel Angst). Sie
miissen wissen, was Sie heraus-
lassen sollten. Auch hier gilt: Alles
zeigen und alles sagen kann jeder.
Es sind die Meister der Prisenta-
tionskunst (anderer Kiinste), die
wissen, was sie weglassen sollten,
und auch den Mut dazu aufbrin-
gen.

In den meisten Situationen benoti-
gen Sie nicht die neuesten Techno-
logien oder die weltbeste Aus-
ristung. Es ist viel wichtiger, dass
Sie zeigen, wie gut Sie vorbereitet
sind, und dass Sie bereit sind,
"nackt* zu prasentieren, mit oder
ohne Technologie. Eine schlechte
Prasentation wird kein bisschen
besser, nur weil die Bilder mittels
einer teuren Ausriistung projiziert
werden. Ehrlichkeit, Offenheit und
Respekt vor dem Publikum spielen
eine sehr viel gréBere Rolle als
Technologie und Technik.
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Ein starker Beginn schafft
eine Verbindung

Um eine Verbindung mit den Zuhérern aufzubauen, missen wir von Anfang an ihre Auf-
merksamkeit erregen. Granville N. Toogood, der Autor des Buchs The Articulate Executive
vertritt ebenfalls die Idee, schnell zu starten und mit einem Paukenschlag zu beginnen.
,Um sicherzustellen, dass Sie keinen Fehlstart hinlegen, sollten Sie sofort loslegen”, sagt
er. ,Wollen Sie das Publikum begeistern, miissen Sie schnell zuschlagen.” Ich empfehle
immer dringend, keine Zeit am Anfang einer Prasentation mit Formalitaten wie langen Ein-
flhrungen zu verschwenden, die nichts mit den Zielen der Prasentation zu tun haben. Der
Anfang ist der wichtigste Teil. Sie bendtigen eine Eréffnung, die die Menschen packt und
sie in die Prasentation zieht. Wenn Sie sie nicht von Anfang an am Haken haben, kann der
Rest Ihrer Prasentation sinnlos sein.

GemalB dem Primareffekt erinnern wir uns besser daran, was am Anfang einer Prasentati-
on passiert, als an die Ubrigen Teile. Es gibt viele Moglichkeiten, schnell zuzuschlagen und
mit einem Paukenschlag zu beginnen, um von Anfang an eine starke Verbindung zu erzie-
len. In meinem Buch The Naked Présentator (Addison-Wesley) stellte ich die Idee vor, eine
starke Verbindung herzustellen, indem Sie in lhre Er6ffnung etwas Persénliches, Unerwar-
tetes, Originelles, Provozierendes oder Humorvolles einbringen. Die besten Prasentationen
enthalten normalerweise mindestens eines oder auch mehrere dieser Elemente.

PERSONLICH

Seien Sie personlich. Verwechseln Sie ,persdnlich® jedoch nicht mit einer langen Selbst-
vorstellung mit Threm Hintergrund und Organisationsdiagrammen oder einer Erlduterung,
warum Sie qualifiziert sind, diese Présentation zu halten. Eine persénliche Geschichte kann
jedoch eine sehr effektive Erdffnung sein, solange sie einen wesentlichen Ansatzpunkt
beleuchtet oder auf eingéngige Weise zum Thema hinfihrt.

UNERWARTET

Bringen Sie etwas Unerwartetes. Wenn Sie etwas tun oder sagen, was dem widerspricht,
was die Menschen erwarten, haben Sie ihre Aufmerksamkeit. Tun oder sagen Sie etwas,
was die Teilnehmer (berrascht. Dies erhéht die Aufmerksamkeit und motiviert die Teilneh-
mer zur Konzentration. ,,Es muss Uberraschungen geben ... ein paar wichtige Fakten, die
nicht allgemein bekannt oder unerwartet sind“, sagt der Management-Guru Tom Peters.
»Ohne Uberraschungen gabe es keinen Grund, Uberhaupt eine Prasentation zu halten.”
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NEUARTIG

Zeigen oder sagen Sie etwas Originelles. Sichern Sie sich dadurch die Aufmerksamkeit des
Publikums. Beginnen Sie mit einem beeindruckenden Bild, das noch nie gezeigt wurde, er-
zahlen Sie eine passende Kurzgeschichte, die noch nie erzahlt wurde, oder zeigen Sie eine
Statistik aus einer brandneuen Studie, die neue Erkenntnisse zu einem Problem liefert. Es
kann gut sein, dass lhr Publikum aus geborenen Forschern besteht, die sich nach Entde-
ckungen sehnen und von allem Neuen und Unbekannten angezogen werden. Auf manche
Leute wirkt Neues eher bedrohlich. In sicherer Umgebung und wenn es hier keine uniber-
sehbare Flle von Neuem gibt, wird Ihr Publikum jedoch positiv auf etwas Neues reagieren.

HERAUSFORDERND

Stellen Sie die herkbmmliche Meinung oder die Annahmen des Publikums auf die Probe.
Denken Sie auch dariiber nach, die Vorstellungskraft des Publikums auf die Probe zu
stellen: ,,Wie fanden Sie es, wenn Sie in zwei Stunden von New York nach Tokio fliegen
kdnnten? Unméglich? Nun ja, manche Experten glauben, es sei méglich!* Fordern Sie
den Intellekt der Zuhérer, indem Sie provokative Fragen stellen, die sie zum Nachdenken
bringen. Viele Prasentationen oder Vorlesungen schlagen fehl, weil einfach versucht wird,
Informationen vom Redner zum Zuhdrer zu transportieren, als ob der Zuhorer kein aktiver
Teilnehmer sei.

HUMORVOLL

Arbeiten Sie mit Humor, um das Publikum durch gemeinsames Lachen emotional in An-
spruch zu nehmen. Lachen hat viele Vorteile. Lachen ist ansteckend. Ein Publikum, das
gemeinsam lacht, bekommt eine stérkere Verbindung zueinander und zu Ihnen, wodurch
eine allgemeine positive Stimmung im Raum entsteht. Gelachter setzt Endorphine frei, ent-
spannt den ganzen Kérper und kann sogar die Perspektive éndern. Ein alter Spruch lautet
»Wenn sie lachen, héren sie zu.” Das stimmt zwar, bedeutet aber nicht notwendigerweise,
dass sie auch lernen. Es ist wichtig, dass sich der Humor direkt auf das Thema der Prasen-
tation bezieht oder sich aber harmonisch in den Fluss Ihrer Rede einfiigt, ohne dass er Sie
von lhrem Thema ablenkt.

Humor beim Prasentieren hat wegen der blichen und abgedroschenen Praxis, eine Rede
mit einem meist lahmen Witz zu beginnen, einen schlechten Ruf. Mir geht es aber nicht um
Witze. Vergessen Sie Witze. Ein Anflug von Ironie, eine Anekdote oder eine kurze humorvol-
le Geschichte, die ein wichtiges Argument ins Spiel bringt, ins Thema einfiihrt oder dieses
sogar vorgibt — diese Art Er6ffnung kann funktionieren.
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Es gibt viele Moglichkeiten, eine Prasentation zu beginnen. Aber wie Sie lhre Rede auch
anfangen mochten: Sie vergeuden die wertvollen ersten zwei oder drei Minuten, wenn Sie
das Publikum mit Floskeln oder Formalitdten ,, aufwarmen®. Legen Sie stattdessen einen
starken Start hin. Die finf genannten Elemente sind nicht das Einzige, was Sie beachten
sollten; wenn |hre Eréffnung aber zwei oder drei dieser Ansatze berlicksichtigt, sind Sie auf
dem richtigen Weg zu einem wirkungsvollen Beginn.

Die Schonfrist

Es kann eine heikle Sache sein, die Aufmerksamkeit eines Publikums zu erlangen und zu
behalten. Grundsatzlich will das Publikum, dass Sie Erfolg haben, aber es gibt Ihnen nur
eine oder zwei Minuten ,,Schonfrist”, um einen guten Eindruck zu machen. Selbst bekann-
te und beliebte Moderatoren — auch Berlihmtheiten — haben nur etwa eine Minute, bevor
das Publikum ihrer Unféhigkeit, seine Aufmerksamkeit zu erregen, mide wird. Es gibt keine
Ausrede fir einen schwachen Beginn. Wenn |hre Technologie Sie zu Beginn |hrer Prasen-
tation im Stich lasst, konnen Sie nicht einfach aufhéren. Wie es im Show-Business heifBt:
»The Show Must Go On*. Die Menschen sammeln in den ersten Augenblicken Eindriicke
von |hnen und der Prasentation — und dies soll auf keinen Fall die Erinnerung daran sein,
wie Sie versuchten, die Technik zum Laufen zu bringen.

Beginnen Sie nie mit einer Entschuldigung

Entschuldigen Sie sich nicht, lassen Sie niemals durchblicken bzw. geben Sie niemals zu,
dass Sie sich nicht ausreichend fir Ihr spezielles Publikum vorbereitet haben. Das mag ja
sein und Sie suchen vielleicht noch nicht einmal eine Ausrede, sondern entschuldigen sich
von Herzen; aber es kommt beim Publikum nie gut an. Das Publikum muss nicht wissen,
dass Sie sich vielleicht nicht so vorbereitet haben, wie Sie dies gern getan hatten. Warum
sollten Sie es also erwéhnen und die Teilnehmer Gberhaupt darauf bringen? In Wirklichkeit
sind Sie vielleicht tatsachlich ausreichend vorbereitet und machen lhre Sache gut; aber das
Publikum sagt sich jetzt: ,Mensch, er hat Recht — er hat sich nicht ausreichend vorberei-
tet.” Genauso wenig sollten Sie den Zuhdrern mitteilen, dass Sie nervds sind. ,,Sie wirkten
nicht nervés, aber jetzt, wo Sie es sagen ..."

Das Bekenntnis zur Nervositat erscheint vielleicht ehrlich und transparent, ist aber zu
selbstbezogen, und das zu einem Zeitpunkt, an dem Sie sich eigentlich auf das Publikum
und seine Bedrfnisse und Gefiihle konzentrieren sollten. Sie gestehen |hre Nervositat nicht
ein, damit sich das Publikum besser fiihlt, sondern damit Sie sich besser fiihlen. Wenn Sie
zugeben, dass Sie nervds sind, fiihlen Sie sich vielleicht wirklich besser — es ist besser, ein
Geflihl zu benennen und anzuerkennen, als es zu unterdriicken. Deshalb heif3t es: Wenn
man etwas laut ausspricht, fiihlt man sich ein bisschen besser. Die Présentation ist jedoch
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fr das Publikum. Wenn Sie ihm sagen, wie nervds Sie sind, dient das nicht seinen Interes-
sen. Gestehen Sie sich selbst ein, dass Sie nervos sind — das ist normal —, aber teilen Sie
diese Information nicht mit dem Publikum.

Miissen Sie die Struktur zeigen?

Ich rate Ihnen davon ab, mit einer Agenda-Folie zu beginnen. Nachdem Sie eine erste
Verbindung zum Publikum hergestellt haben, sollten Sie ihm eine Vorstellung davon geben,
wohin die Reise in der gemeinsam verbrachten Zeit gehen wird. Sie kénnen dies in ein paar
Sekunden verbal tun. Wenn Sie eine Menge Material haben, sollten Sie den Teilnehmern
aber vielleicht zeigen, wie lhre Prasentation aufgebaut ist, und sie zwischendurch informie-
ren, an welcher Stelle der Prasentation Sie angelangt sind. Auf der Macworld 2007 unter-
teilte Steve Jobs seine Keynote-Prasentation dazu in drei ,,Akte” und zeigte vor jedem der
drei Abschnitte die Zahl des jeweiligen Akts.
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Stellen Sie sich selbst dar

Damit Sie eine Verbindung herstellen kénnen, dirfen Sie nicht schiichtern sein — Sie ms-
sen sich selbst darstellen. Wenn es um |hre Fahigkeit zur Selbstdarstellung vor dem Publi-
kum geht, gibt es drei Dinge zu beachten (einmal abgesehen vom Inhalt der Rede): wie Sie
aussehen, wie Sie sich bewegen und wie Sie klingen. Ob es Ihnen klar ist oder nicht: Ihr
Publikum beurteilt Sie und Ihre Botschaft auf der Grundlage dieser drei Eigenschaften. Alle
diese Faktoren beeinflussen lhre Fahigkeit, eine starke Verbindung herzustellen.

Kleiden Sie sich passend

Es spielt eine Rolle, wie Sie sich anziehen. Eine Faustregel lautet, sich zumindest etwas
formeller anzuziehen als das Publikum. Es ist natdrlich wichtig, sich passend zur Organisa-
tion und zum Anlass zu kleiden; aber es ist besser, sich etwas zu sehr in Schale zu werfen
als zu leger gekleidet zu erscheinen. Sie mochten professionell wirken — dabei aber auch
nicht den Anschein erwecken, dass Sie keine Beziehung zu lhrem Publikum haben. Im Sili-
con Valley beispielsweise kann die Kleiderordnung ziemlich leger sein; sogar eine gepflegte
Person in Jeans und einem netten T-Shirt von guter Qualitat und mit guten Schuhen kann
professionell wirken. In Tokio liegen M&nner wie Frauen mit einem dunklen Geschéftsanzug
niemals und einfach nirgends falsch. Sie kénnen |hr formelles AuBeres etwas abmildern,
indem Sie das Jackett ausziehen, die Krawatte ablegen und die Armel hochkrempeln. Es ist
hingegen schwierig, eine zu legere Kleidung aufzupeppen. Vorsichtshalber und aus Respekt
vor dem Publikum sollten Sie sich eher formell und geschaftsmaBig kleiden.

Bewegen Sie sich zweckorientiert

Nach Méglichkeit sollten Sie es vermeiden, wahrend der gesamten Prasentation auf einer
Stelle zu stehen. Es ist viel besser, zu verschiedenen Teilen der Biihne oder zum Vorderteil
des Raums zu gehen, wodurch Sie mit mehr Menschen in Dialog treten kénnen. Sie soll-
ten jedoch nicht ohne Grund auf und ab gehen oder um den Bereich nahe der Leinwand
wandern. Diese Art von Bewegung ist ablenkend und projiziert keine selbstbewusste und
offene, sondern eine nervése Energie. Wenn Sie von einer Stelle zu einer anderen gehen,
tun Sie das langsam und in aufrechter Haltung. Bleiben Sie stehen, um Ihren Standpunkt
zu verdeutlichen oder um eine Geschichte zu erzéhlen. Dann bewegen Sie sich wieder lang-
sam zu einem anderen Teil der Biihne, wo Sie erneut anhalten, um einen anderen Punkt
auszufiihren. Wenn jemand auf der anderen Seite des Raums eine Frage stellt, gehen Sie
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langsam in seine Richtung, wodurch Sie zeigen, dass Sie ihn wahrnehmen, wahrend Sie
zuhoren und sich auf seine Seite des Raums bewegen. Es ist eine gute Idee, von Zeit zu
Zeit in das Publikum zu gehen, wenn die Teilnehmer Sie dann noch héren kénnen — voraus-
gesetzt, es gibt einen Grund dafiir (zum Beispiel um wahrend einer Publikumsaktivitat eine

Frage zu beantworten).

Wenn Sie stehen, stellen Sie lhre FliBe bequem, aber fest schulterbreit auseinander.
Stehen Sie nicht wie ein Cowboy, der gleich seine Revolver zieht. Stellen Sie lhre Beine
auch nicht so dicht nebeneinander, als wiirden Sie strammstehen. Strammstehen oder
Uberkreuzte Beine demonstrieren eine verschlossene, defensive oder unsichere Haltung; flr
einen entspannten Menschen waren diese Positionen unnattrlich. In diesen Positionen sind
sie physisch etwas instabil und die fehlende Balance wird von anderen als Schwache inter-
pretiert. Passen Sie auch auf, dass Sie sich nicht gegen das Rednerpult lehnen. Bestenfalls
wirkt das nachlassig und schlimmstenfalls signalisiert es Midigkeit.

Wenn sie nervds werden, tendieren die meisten dazu, ihre Bewegungen und auch Hand-
gesten zu beschleunigen. Denken Sie daran, alles langsam zu tun, um ein ruhiges, ent-

spanntes und natdrliches Bild zu vermitteln.

Blicken Sie das Publikum an

Auch wenn hinter Ihnen Folien auf die Leinwand
geworfen werden, gibt es keinen Grund, Ihren Kopf
auch nur fur einen ganz kurzen Augenblick nach
hinten zu drehen. Selbst wenn Sie auf die Leinwand
zeigen, sollten Sie so stehen, dass lhre Schultern

in die Richtung des Publikums zeigen. Wenn |hre
Schultern nach vorne zeigen, werden Sie nach
einem Blick auf die Leinwand von alleine den Kopf
zurlick zum Publikum drehen. Es ist akzeptabel, den
Kopf leicht und kurz in Richtung Leinwand zu dre-
hen, um auf ein Detail hinzuweisen. Jedoch ist es
unndtig und ablenkend, sténdig auf die Leinwand zu
sehen, nur um sich daran zu erinnern, was sich auf
der Biihne befindet. AuBer in den seltenen Féllen,
wenn Sie einen Computer zur Demonstration Ihrer
Anschauungsmaterialien verwenden, konnen Sie den
Rechner weit unten vor Ihnen platzieren, so dass es
kaum einen Grund gibt, sich umzudrehen.

Hiroshi Ishii steht auf der TEDxTokyo vor dem Publikum.
(Foto: TEDxTokyo/Andy McGovern.)
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Halten Sie mit den Augen Kontakt

Ahnlich wichtig wie eine frontale Position vor dem Publikum ist ein guter Augenkontakt. Ein
natlrlicher Augenkontakt mit dem Publikum ist wesentlich. Er ist einer der Griinde, warum
ich davon abrate, ein Skript vorzulesen oder sich auf Notizen zu verlassen — es ist schwie-
rig, den Teilnehmern in die Augen zu sehen, wenn lhre eigenen Augen auf Notizen herab-
sehen. |hr Augenkontakt sollte natirlich erscheinen. Dies erreichen Sie, indem Sie einzelne
Menschen im Publikum tatsachlich anblicken. Wenn Sie stattdessen in den hinteren Teil
des Raums oder auf einen Punkt auf einer Seite des Raums starren, wird |hr Publikum dies
irgendwann bemerken und die Verbindung wird geschwacht.

Haben Sie ein relativ kleines Publikum mit weniger als etwa 50 Teilnehmern, kénnen Sie
vielleicht wahrend der Prasentation tatsachlich jedem irgendwann in die Augen sehen, wah-
rend Sie bewusst verschiedene Teile der Biihne ansteuern. Bei einem gréBeren Publikum in
einer typischen Keynote-Prasentation macht es trotzdem Sinn, sich tatsachlich Teilnehmer
herauszupicken und wahrend der Rede Augenkontakt mit ihnen zu suchen — auch mit Zu-
horern im hinteren Teil des Raums. Wenn Sie eine Person ansehen, werden ihre Nachbarn
das Gefiihl haben, dass Sie sie ebenfalls anblicken. Professionelle Sanger verwenden diese
Technik, wenn sie in groBeren Sélen auftreten. Es ist wichtig, dass Sie nicht nur allgemeine
Bereiche des Raums ansehen oder Ihr Auge darliberschweifen lassen. Nehmen Sie vielmehr
kurzen, echten Augenkontakt mit Menschen in unterschiedlichen Teilen des Raums auf.

Legen Sie Energie in lhre Stimme

Es stimmt tatsachlich, dass die besten Présentationen eher an ein gutes Gespréach erin-
nern. Es ist jedoch ein Unterschied, ob Sie mit einer oder zwei Personen bei einer Tasse
Kaffee ein Gesprach fiihren oder ob Sie nach dem Mittagessen vor 500 Zuhérern stehen.
Ihr Tonfall sollte an eine Unterhaltung erinnern, aber lhre Energie muss um Einiges gestei-
gert werden. Wenn Sie begeistert sind, wird die Energie dazu beitragen, dass Ihre Stimme
tragt. Murmeln ist absolut verboten — dasselbe gilt aber auch fiir Schreien. Schreien ist
normalerweise nicht effektiv und fiir das Publikum sehr unerfreulich. Wenn Sie schreien,
erhoht sich zwar die Lautstarke, aber der Reichtum Ihrer Stimme, die Héhen und Tiefen
Ihrer Intonation, gehen verloren. Stehen Sie also aufrecht, artikulieren Sie sich klar; aber
passen Sie auf, dass lhre Sprechweise nicht zu einem Schreien wird, wahrend Sie mit voller
Stimme sprechen.

Sollen Sie ein Mikrofon verwenden? In einem normal groBen Seminar- oder Konferenz-
raum fir nur 10 bis 30 Leute ist dies eventuell nicht notwendig. In fast jedem anderen Fall
ist die Verwendung eines Mikrofons eine gute Idee. Denken Sie daran: Es geht nicht um
Sie, es geht um das Publikum. Schon eine leichte Verstarkung lhrer Stimme durch ein
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Mikrofon erleichtert es den Teilnehmern, Sie zu héren. Viele Présentatoren meiden Mi-
krofone und schreien stattdessen lieber. Besonders Manner tun dies, weil es irgendwie
mannlicher und forscher ist, das Mikrofon wegzulassen und stattdessen zu schreien. Wenn
Sie aber nicht gerade ein Cheftrainer sind, der eine mitreiBende Halbzeitansprache halt, ist
Schreien eine sehr schlechte Idee. Sie wenden sich nicht an |hre Truppen; Sie versuchen,
auf eine natdrliche, dialogorientierte Weise zu sprechen. Das Mikrofon ist alles andere als
eine Schranke; es kann in Wirklichkeit auf groBartige Weise mehr Intimitat erméglichen —
weil es Ihnen ermdglicht, in lhrer besten und verbindlichsten natlrlichen Stimme vorzutra-
gen.

Verwenden Sie nur flr sehr kurze Ansprachen oder fiir Ankiindigungen ein Handmikro-
fon. Eine bessere Wahl ist ein kabelloses Lavalier-Mikrofon, auch Ansteckmikro oder Knopf-
lochmikro genannt. Das Lavalier ist gut, weil Sie eine Hand frei haben. Das ist besonders
wichtig, wenn Sie in der anderen Hand eine Fernbedienung halten. Nachteilig ist, dass
manche Ansteckmikros lhre Stimme nicht mehr besonders gut abnehmen, sobald Sie lhren
Kopf auf die Seite drehen. Die beste Mikrofonart ist ein Stirnband- oder Headset-Mikrofon,
wie sie flir Konferenzen verwendet werden. Die winzige Spitze des Mikrofons befindet sich
neben lhrem Mund oder Ihrer Wange und ist flr das Publikum praktisch unsichtbar. Dieses
Mikro schaltet nicht nur die eventuellen Raschelgerausche von Ihrem Hemd aus, es bleibt
auch stets in derselben Position, gleichgiltig, wie Sie lhren Kopf bewegen, und es gibt lhre
Stimme stets klar wieder.

Der meisterhafte Spieleentwickler Tetsuya Mizuguchi spricht auf der TEDxTokyo 201 1.
Das kabellose Headset-Mikrofon erlaubt freie Bewegungen.
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Lesen lhren Vortrag nicht ab

Der Kommunikationsguru Bert Decker rat dringend davon ab, eine Rede abzulesen, wenn
es irgend moglich ist. In seinem Buch You've Got to Be Believed to Be Heard (St. Martin’s
Press, 2008) schreibt er: ,,Lesen ist langweilig ... Noch schlimmer ist, dass ein Sprecher
durch das Ablesen einer Rede unglaubwirdig und lustlos wirkt.“ Dies gilt genauso fiir das
Ablesen von Folien. Vor vielen Jahren beinhaltete die typische Verwendung von Prasenta-
tionsfolien auch das Ablesen der Textzeilen von den Folien hinter einem — und ob Sie es
glauben oder nicht, das passiert heute immer noch. Tun Sie es nicht. Viel Text auf einer
Folie, den Sie dann vorlesen, ist eine groBartige Moglichkeit, lhr Publikum zu verprellen
und alle Hoffnungen auf eine Verbindung zu ihm zu ruinieren.

Guy Kawasaki, der Mitbegriinder von Alltop.com und Autor von Enchantment: The Art of
Changing Hearts, Minds, and Actions, empfiehlt dringend, auf der Folie groBe Schrift zu
verwenden, damit die Teilnehmer sie wirklich lesen kénnen. ,,Dadurch zwingen Sie sich”,
schreibt er, , lhre Prasentation tatsachlich zu kennen und nur die Kernpunkte auf der Folie
aufzuftihren.” Der freim(tige Kawasaki sagte in einer Rede, die er 2006 vor einem Raum
voller Unternehmer in Silicon Valley hielt, (iber das Ablesen von Text von der Folie Folgen-
des:

Wenn Sie hier oben 8-Punkt- oder 10-Punkt-Schriften verwenden mdissen,
liegt das daran, dass Sie |hr Material nicht kennen. Wenn Sie Ihr Material
ablesen, weil Sie es nicht kennen, wird das Publikum sehr schnell denken,
dass Sie ein Trottel sind. Es wird sich sagen: , Dieser Trottel liest seine
Folien vor. Ich kann schneller lesen, als dieser Trottel sprechen kann. Ich
lese einfach weiter.

— Guy Kawasaki

Guys Kommentar erntete viele Lacher, aber er hat Recht. Wenn Sie vorhaben, PowerPoint-
Folien abzulesen, kénnen Sie die Prasentation ebenso gut sofort absagen. Denn lhre Fahig-
keit, eine Verbindung zu den Teilnehmern aufzunehmen und sie zu lberzeugen oder ihnen
etwas beizubringen, wird gegen null tendieren. Durch das Ablesen von Folien kénnen Sie
keine Prasenz zeigen, keine Verbindung aufnehmen und noch nicht einmal Informationen
auf eine einpragsame Weise vermitteln. In vielen Fallen ist das Ablesen einer Serie Folien
jedoch eine gute Methode, wenn Sie mdchten, dass das Publikum einschlaft.
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Lesen Sie lhren §&
Vortrag nicht ab. 3

Lesen Sie niemals lhre
Folien vor.

Bilder auf den Folien von iStockphoto.com
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Al Gore Oben
(TED/ leslieimage.com)

William McDonough Mitte
(TED/ Asa Mathat)

Sir Ken Robinson Unten
(TED/ leslieimage.com)

Gute Ideen verdienen es,
verbreitet zu werden

Die jahrliche TED (Technology, Entertainment,
Design)-Konferenz bringt die faszinierendsten
Denker und Lenker der Welt zusammen. Sie
diirfen hier maximal |8 Minuten einen faszinie-
renden Vortrag halten. Die Zeitvorgabe resultiert
normalerweise in sehr prazisen, straffen und
konzentrierten Vortragen.Venn Sie Ideen haben,
die die Welt erfahren soll, dann gehen Sie auf die
Biihne, tragen Sie sie vor und vertreten Sie lhren
Standpunkt.Wie die Prasentatoren jedes Jahr auf
der TED-Konferenz zeigen, ist die Fahigkeit zur
perfekten Prasentation duBerst wichtig.

GroBartig finde ich an der TED-Konferenz mit
ihren herausragenden Prisentationen, dass das
Publikum nicht auf eine kleine Elite beschrankt ist.
Stattdessen werden die besten Présentationen ins
Web hochgeladen und kénnen in vielen verschie-
denen Formaten kostenlos betrachtet und her-
untergeladen werden. Hunderte von hochqualita-
tiven Kurzprasentationen aus den TED-Archiven
sind online verfiigbar und jede VWoche werden
neue Dateien hinzugefiigt. Produktionsqualitit
und Inhalte sind hervorragend. TED ist ein echtes
Beispiel fiir den Geist des Konzeptzeitalters: Mit
anderen teilen, verschenken, den Zugang erleich-
tern — je mehr Menschen lhre Idee kennen, desto
groBer wird ihr Stellenwert. Durch die hochqua-
litativen, kostenlosen Videos sind die Reichweite
und Wirkung von TED immens. Die TED-VWVebsite
ist eine groBartige Ressource fiir alle, die an
guten, oft Multimedia-gestiitzten Prisentationen
interessiert sind.

www.ted.com/talks



Biihnenprasenz,Verbindung und Kommunikation

Hans Rosling (rechts)
ist Medizinprofessor am ! (=
schwedischen Karolins-
ka-Institut und der Zen-
Meister der Prisentation
sinnvoller Statistiken,
die eine Geschichte erzihlen. Rosling ist Mitent-
wickler der Nonprofit-Software Gapminder, mit
der er seine Visualisierungen erzeugt. Mithilfe von
Statistiken der Vereinten Nationen zeigt Rosling
eine wahrhaft andere Sicht der Dinge. Mehrere
Prasentationen auf der TED-Website zeigen Ros-
lings Begabung. Normalerweise heif3t es, dass man
niemals zwischen Leinwand und Projektor ste-
hen sollte, und im Allgemeinen ist dies ein guter
Ratschlag. Wie Sie jedoch auf den Bildern sehen
konnen, verweigert sich Rosling gelegentlich den
Ublichen Regeln und interagiert so energiereich
mit den Daten, dass er sein Publikum mit seinen
Visualisierungen und der dahinterstehenden Ge-
schichte fasziniert.

Die (ibrigen auf dieser Seite abgebildeten TED-
Redner zeigen, wie wichtig es ist, direkt vor dem
Publikum zu stehen und sich mit ihm zu verbinden.

John Doerr
(TED/ leslieimage.com)

Hans Rosling (TED/ leslieimage.com)

June Cohen
(TED/ leslieimage.com)

Lawrence Lessig
(TED/ leslieimage.com)

Carolyn Porco
(TED/ leslieimage.com)
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Hara Hachi Bu:
Warum die Liange eine Rolle spielt

Durch Zen-Ubungen erlangt man unter anderem ein verstarktes Bewusstsein der Gegen-
wart, Ruhe und die Fahigkeit, sich auf das Hier und Jetzt zu konzentrieren. Es ist jedoch
nicht anzunehmen, dass lhr durchschnittlicher Zuhdérer vollstéandig ,,in sich ruht” oder sich
ganz im ,,Hier und Jetzt" befindet. Vielmehr beschéftigen sich die Teilnehmer mit ihren
eigenen geschaftlichen und privaten Problemen, wéahrend sie versuchen, lhren Ausfiihrun-
gen zu folgen. Uns allen geht es so. Es ist fiir unser Publikum selbst bei kiirzeren Pra-
sentationen buchstablich unméglich, sich komplett auf unseren Vortrag zu konzentrieren.
Viele Untersuchungen belegen, dass die Konzentration tatsachlich nach 15 bis 20 Minuten
nachlasst. Ich habe jedoch die Erfahrung gemacht, dass die Aufmerksamkeitsspanne sogar
noch kirzer ist, vor allem bei Flihrungskraften. Demnach spielt die Léange lhrer Prasentati-
on durchaus eine Rolle.

Kein Fall gleicht dem anderen. Trotzdem ist kiirzer ganz allgemein besser. Warum Gber-
ziehen dann so viele Prasentatoren — oder, noch schlimmer, walzen ihre Prasentation so
aus, dass sie das vorgegebene Zeitlimit erreichen, selbst wenn sie offensichtlich ihren
Standpunkt bereits in aller Deutlichkeit dargelegt haben? Dies ist wahrscheinlich groBten-
teils unserem Bildungssystem geschuldet. Ich kann immer noch meinen Philosophieprofes-
sor vor dem zweistiindigen Examen héren: ,,Denken Sie daran: Mehr ist besser.” Als Schi-
ler mussten wir davon ausgehen, dass eine 20-seitige Arbeit wahrscheinlich eine bessere
Note erhalten wiirde als eine 10-seitige und dass eine einstiindige Prasentation mit 25
Prasentationsfolien voller 12-Punkt-Text hartere Arbeit zeigen wiirde als eine 30-min(tige
Prasentation mit 50 sehr visuellen Folien. Diese traditionelle Denkweise lasst die Kreativi-
tat, den Intellekt und strategisches Denken auBen vor. Diese Qualitaten sind aber erforder-
lich, um unsere Gedanken klar darlegen zu kénnen. Wir nehmen diesen ,,Mehr ist besser*-
Gedanken mit in unser Berufsleben.

Ein Geheimnis des gesunden Lebens (und groBartiger Prasentationen)

Im Japanischen gibt es ein wundervolles Sprichwort: hara hachi bu, also ,,Iss nur, bis du zu
80 Prozent satt bist.” Dies ist ein hervorragender Ratschlag. In Japan ist es recht einfach,
diesem Prinzip zu folgen, weil die Portionen allgemein viel kleiner sind als beispielsweise
in den Vereinigten Staaten. Auch die Essstabchen verhindern, dass man sein Essen in sich
hineinschaufelt, und sorgt fiir ein etwas langsameres Esstempo. Dieses Prinzip hat nichts
mit Verschwendung zu tun; es bedeutet nicht, dass Sie 20 Prozent Ihrer Mahlzeit Gbrig
lassen sollten. (In Wirklichkeit gilt es als schlechter Stil, Nahrung auf lhrem Teller liegen
zu lassen.) In Japan und Asien allgemein bestellen wir normalerweise in der Gruppe und
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nehmen uns das Gewiinschte von der gemeinsamen Platte. Ich habe festgestellt, dass mich
das Mahl dann am meisten befriedigt, wenn ich aufhére zu essen, bevor ich ganz satt bin.
So werde ich nach dem Mittag- oder Abendessen nicht schlafrig und fihle mich allgemein
viel besser.

hara hachi bu |asst sich auch auf die Lange von Vortragen, Prasentationen und selbst
Meetings anwenden. Mein Ratschlag: Egal, wie viel Zeit Sie haben, Uberziehen Sie niemals;
horen Sie lieber ein bisschen friher auf. Wie lang Sie sprechen, hangt von lhrer speziellen
Situation ab; streben Sie aber etwa 90 bis 95 der lhnen zugeteilten Zeit an. Niemand wird
sich beschweren, wenn Sie ein paar Minuten frither aufhdren. Meist sind Prasentationen zu
lang, nicht zu kurz.

Hungrig nach ein bhisschen mehr

Professionelle Unterhalter wissen, dass man aufhdren sollte, wenn es am schdnsten ist,
so dass das Publikum gerne noch ein bisschen mehr von ihnen gehabt hatte. Wir mdchten
ein zufriedenes, motiviertes, inspiriertes Publikum hinterlassen. Es soll nicht das Gefiihl
haben, dass etwas weniger besser gewesen ware. Dieses Prinzip kdnnen Sie auch auf die
Lange und den Umfang des Materials, das Sie prasentieren, anwenden. Liefern Sie den
Teilnehmern hohe Qualitét — die hdchstmégliche —, aber nicht so viel Quantitat, dass ihm
am Schluss der Kopf schwirrt.

Ein typisches ekiben (eine spezielle Lunch-

Box, die auf Bahnhdfen verkauft wird), das ich
auf einer Reise nach Tokio gekauft habe. Es ist
einfach. Ansprechend. Seine GroBe stimmt. Nichts
ist tiberfliissig. Genau auf den ,,geschdtzten
Fahrgast* abgestimmt. Nachdem ich 20 oder

30 Minuten damit verbracht habe, den Inhalt
des ekiben zu genieflen und dazu japanisches
Bier zu trinken, fiihle ich mich zufrieden und
gesdittigt, aber ohne Vollegefiihl. Ich kénnte mehr
essen — zum Beispiel noch ein ekiben —, aber
das ist nicht notig. Ich will es auch gar nicht. Das
Erlebnis hat mich zufriedengestellt. Wiirde ich bis
zur vollstdndigen Sdttigung essen, wiirde ich das
gute Gefiihl nur ins Gegenteil verkehren.
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Jedes unnotige Wort flief3t
einfach aus dem tlibervollen
Geist heraus.

- Cicero



Zusammenfassung

= Solide Inhalte und eine logische Struktur sind notwendig. Sie miissen aber auch eine
Verbindung zum Publikum herstellen und damit sowohl die logische als auch die emotio-
nale Seite lhres Publikums ansprechen.

= Wenn lhre Ideen so wichtig sind, dass Sie sie lhrem Publikum mitteilen méchten, dann
tragen Sie sie mit Energie und Leidenschaft vor. Keine Situation gleicht der anderen; fir
Langeweile aber gibt es keine Entschuldigung.

= Halten Sie sich nicht zurlick. Wenn Sie mit Leib und Seele in lhrem Thema aufgehen,
dann sollte das Publikum dies auch spiren.

= Legen Sie einen starken Start hin. Bringen Sie Inhalte, die personlich, unerwartet, neuar-
tig, herausfordernd oder humorvoll sind, um gleich zu Beginn eine Verbindung herzustel-
len.

= Stellen Sie sich selbst gut dar, indem Sie sich angemessen kleiden, sich mit Selbstver-
trauen und zielgerichtet bewegen, guten Augenkontakt herstellen und im Gesprachsstil,
aber mit gesteigerter Energie sprechen.

= | esen Sie lhre Présentation nicht von den Notizen ab.

= Denken Sie an hara hachi bu. Entlassen Sie |hr Publikum zufrieden, aber mit dem
Wunsch nach etwas mehr. Stopfen Sie es nicht bis zur Ubersattigung voll.
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