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Bluffen lernen mit ,PowerPoint-Karaoke*

Stegreifprasentationen. Ein Albtraum der schlimmsten Sorte: Sie stehen am Rednerpult vor
grofRem Publikum und mussen eine PowerPoint-Prasentation halten, die Sie noch nie zuvor
gesehen haben. Vom Thema haben Sie auch keinen blassen Schimmer. Nur der Titel ist bekannt,

aber Sie konnen sich nichts darunter vorstellen ...

Macht nichts! Sie haben trotzdem grofle Chancen, eine
unterhaltende Prasentation zu bieten. Auf den Inhalt
kommt es bekanntlich nicht wirklich an. Die Person des
Prasentators steht im Mittelpunkt — also Sie. Das ist das
Konzept eines immer beliebter werdenden Party-Spaes:
des ,PowerPoint-Karaokes”. ,Kara“ heifét leer, und ,oke*
ist im Japanischen die Kurzform fir Orchester. Sing-a-long-
Cafés mit bekannten Pop-Hits nach ferndstlichem Vorbild
gibt es in Deutschland schon lange. PowerPoint-Karaoke
dagegen ist eher eine junge Erscheinung. Die Weltpre-
miere des von der ,Zentralen Intelligenz Agentur” — einem
Verbund von Kiinstlern und Journalisten aus Deutschland
— entwickelten Formats fand letztes Jahr in einem Club der
Berliner Kulturbrauerei statt. Inzwischen haben die Veran-
stalter ihre Idee nach Zlrich exportiert. Auch an Universi-
taten und auf Betriebsfeiern erfreuen sich PowerPoint-Par-
tys groRer Beliebtheit und sind nicht nur ein Riesen-Spaf
der Schadenfreude Uber den ahnungslosen Prasentator,
sondern auch ein Softskill-Training fir jedermann.
Praktisch: Die Rhetorik-Ubung kostet nichts, und man
hat nichts zu verlieren. Denn hier geht kein Auftrag fl6-
ten, wenn der Redner versagt, kein Chef sitzt im Nacken,
vor dem man sich blamieren kann. Nur fiinf Minuten Lam-
!
) Jetzt hilft nur noch ein Bluff - eine
- Teilnehmerin soll spontan eine véllig
Uberfrachtete Folie erlautern.

- freundliche Ausstrahlung und einen Plau-

bedenken. Beginnen Sie lieber mit dem
derton, der aber trotzdem zielsicher zum  Best-case-Szenario nach dem Motto: ,I  micht abschalten. Spielen Sie durch Fra-

penfieber — so lange dauert die Powerpoint-Performance
— dann ist der Albtraum vorbei, und man kann bei einem
Glas Hochprozentigem den Nervenkitzel vergessen. Die
bizarren Prasentationsthemen wie ,Erfolgsfaktor Dienst-
leistung flr Dentallabore” oder ,.Innovative Verfahrens-
technik im chemischen Reinigungsprozess” angeln sich
die Veranstalter aus dem Internet iber ,Google” und stel-
len sie zu einem Meni zusammen. Mutige Interpreten aus
dem Publikum versuchen sich daran im Stegreifvortrag.
,Die Kunst besteht darin, aus einem unbekannten Thema
etwas Eigenes zu machen und sich tiberzeugend durchzu-
bluffen”, sagt Holm Friebe von der ,Zentralen Intelligenz
Agentur“:  Diese Fahigkeit haben heutzutage erstaunlich

onsphase zu gehen, damit die Zuschauer

Thema hinfiihrt.

5. Regel: Positives zuerst!

Der typische Gliederungsfehler der Fiih-
rungskrdfte besteht in 99 von 100 Fillen
darin, dass sie mit dem Negativ-Zustand
in eine Prdsentation einsteigen. Sie schil-
dern den desolaten Ist-Zustand, dann
den Soll-Zustand und schliefilich den
Weg zum Soll. ,,Beim Flirten sagen Sie ja
Threr Verabredung auch nicht, dass die
Frisur ihr nicht steht und die Bluse sie
dick macht®, gibt Andreas Bornhduser zu
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have a dream ...“. Kommen Sie erst dann
zur Statusbeschreibung und zu den Lo-
sungsvorschldgen.

6. Regel: Beobachten Sie, und dann
handeln Sie.

Lehnen sich die Zuhorer gelangweilt zu-
riick? Geben einige unzufriedene Tone
von sich? Wer flirtet und fiihrt, muss auch
nonverbale Signale des Publikums wahr-
nehmen und darauf reagieren. Vielleicht
ist es Zeit, aus dem Monolog in einen
Dialog zu wechseln und in die Interakti-

gen dem Publikum Bélle zu und fangen
Sie auch selbst die Bdlle auf.

7. Regel: Das Publikum und sich
bewegen.

Jede Form von Dynamik ist ein Mittel
gegen Monotonie und hilft bei der In-
teraktion: Ein guter Redner fordert seine
Zuhorer dazu auf, die Perspektive zu an-
dern, sich umzudrehen, weil auch hinten
im Raum etwas vorbereitet, etwas anzu-
fassen oder auszufiillen ist. Und der Pra-
sentator sollte auch selbst bewegend sein:




- 10. Regel: Der Mensch hat fiinf Sinne

- sprechen Sie alle an und Sie werden
nie langwellig.

~Wenn die Botschaft zum Beispiel ist,
dass neuen Mitarbeitern in Ihrer Firma
nur das Beste bliiht, dann lassen Sie die
Interessenten das durch Blumen oder
elektronische Duftzerstduber riechen®,
rdat Bornhduser, Wenn es um mediterrane
Einfliisse geht, kann man das Publikum
Orangen aufschneiden und an ihnen sau-
gen lassen. Thre Zuhtrer sind nicht nur
rational denkende Geschépfe. Auch Vor-
standsmitglieder haben Emotionen - be-
dienen Sie sie.

11. Regel: Folgen Sie unbedingt einem
roten Faden.

Ein logischer Aufbau Ihres Drehbuchs ist
ebenso wichtig wie die Festlegung eines
klaren Ziels, Das Publikum muss Ihnen
folgen konnen. Josef Seifert, Inhaber des
Trainingsinstituts ,Moderatio” schldgt
vor, eine Agenda des Vortrags auf ein
Flipchart zu schreiben und an die Wand
zu hangen. Dann weif} jeder, wo Sie ge-
rade sind.

12. Regel: Bringen Sie zusatzliche
Stimulanz durch eine einfache, prag-
nante und zugleich sehr bildhafte
Sprache.

.Wenn es um Wachstum geht, kann
man die Metaphorik des Gartens bedie-
nen, von der Bodenbestellung sprechen,
von Aussaat, von der Ernte”, so Andreas
Bornhduser. Die Satze sollten dabei kurz
und gut verstdndlich sein. Uwe Gothert
empfiehlt die Regel sechs mal sechs: Das
heifdt pro Folie nicht mehr als sechs Zei-
len mit jeweils maximal sechs Wortern,
wobei die Schrift nicht kleiner als 24
Punkt betragen sollte.

13. Regel: Weglassen was geht.

Die meisten Fiihrungskrifte fragen sich
bei der Prasentationserstellung ,Habe ich
auch alles gesagt?“. Dabei widre die ent-
scheidende Frage: Kann ich etwas weg-
lassen? Experten-Tipp von Andreas Born-
hduser: Etwa zehn Folien reichen fiir eine
60-miniitige Prdasentation. Alles Weitere
tragt der Redner miindlich vor, und es
ist im giinstigsten Fall komplementar zu
demn, was gezeigt wird. Folien sollten nie
vorgelesen werden.

14. Regel: Weniger Schnickschnack,
aber mehr Wirkung.

PowerPoint ist wie eine Arznei. In eini-
gen Fillen kann das Programm wie bei
Kopfschmerzen dem Redner helfen, aber
eine Uberdosis ist schidlich. ,95 Prozent
von dem, was PowerPoint alles kann, ist
definitiv fiir eine gute Prasentation nicht
notwendig”, meint Uwe Gothert. Er rat,
maximal zwei unterschiedliche Animatio-
nen in einer Prdsentation einzusetzen,
ganzseitige Bilder zu zeigen, die fiir sich
sprechen, und einen passenden Video-
Clip (hochstens 90 Sekunden) einzubin-
den. Finf PowerPoint-Funktionen sollten
Sie auferdem kennen: Auf der Fernbe-
dienung mit der Vor- und Zurilick-Taste
bléttern, die sogenannten ,Black-“ und
»White-Tasten“ bedienen (Taste B be-
ziehungsweise Taste W im Prdsentations-
modus), die den Bildschirm schwarz oder
weifd werden lassen, um ins Gesprach zu
kommen. Hilfreich ist auch die Mdglich-
keit zum Springen in den Folien durch das
Eingeben einer Seitennummer und Enter.

15. Regel: Zum Handeln aufrufen.
Starten und fliegen kann im Prinzip fast
jeder, aber ein Flugzeug zur Landung zu
bringen ist eine Kunst. In der Prdsentati-
onspraxis kommt am Schluss haufig die
Floskel ,Ich bedanke mich fiir die Auf-
merksamkeit“, Besser ist es, am Ende
die Zuhorer zum Handeln aufzufordern.
Dazu sollte der Prdsentator aber wissen:
Was genau ist eigentlich meine Botschaft?
Was niitzt sie den Zuhdrern? Was halt die
Menschen davon ab, meine Botschaft zu
akzeptieren?

In den ersten 30 Sekunden entscheiden
die Menschen, ob sie einem Redner zuho-
ren wollen. Ein beeindruckender Schluss
gibt ihnen das Gefiihl, etwas Wertvolles
gehort zu haben. Wer zeitlich iiberzieht,
riskiert, negative Gefiihle bei den Zuho-
rern wachzurufen, die sich dann auf die
Botschaft des Redners iibertragen kon-
nen. ,,Sind Sie gut gelandet und waren Sie
iiberzeugend in Ihrer Prasentation? Dann
iiben Sie immer und iiberall weiter”, rdt
Uwe Gothert. Aber seine Kinder mit Po-
werPoint aufzukldren oder seine Ehe mit
PowerPoint zu beenden, ware dann doch
etwas unpassend.

Irene Winter @
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