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ZIELE DES TRAININGS

Optimierung der persoénlichen Wirkung und des Auftretens
vor einer Gruppe.

Uberzeugungskraft, Prasenz und Selbstbewusstsein als er-
lernbare Aspekte.

Atmung, Kérperspannung und die richtige Haltung als Ba-
sis einer optimalen Prasentation.

Begeisterung der Zuhdérer:innen durch eine professionell
vorbereitete Prasentation.

Gewinnen der Zuhorer:innen fur die Gbermittelte Bot-
schaft.

Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem/der
Trainer:in und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmer:innen.

AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Analyse des aktuellen Prasentationsstils, der Rhetorik
und der Kérpersprache

Wichtige Details fiir eine optimale Wirkung: Das person-
liche Auftreten__und der erste Kontakt, Pflege der Details
(Kleidung und Auf3eres) und bewusstes Wirken

Ziele eines Vortrags

Dimensionen einer Prasentation - verbal/paraverbal/
nonverbal - und das Dreieck der Kongruenz

Professionelles Wirken durch Stimme

Einsatz der Kérpersprache fiir eine authentische Wirkung

Elemente einer gut strukturierten Prasentation Teil 1:
Tur6ffner, Begriiung, Einleitung

Elemente einer gut strukturierten Prasentation Teil 2:
Hauptteil (Kernbotschaften und Argumentationstechni-
ken), Zusammenfassung, Schluss

Zielgruppe: Dieses Training ist konzi-
piert flir Mitarbeiter:innen, die ihre
Prasentationsfahigkeiten, ihr Standing
und ihre Wirkung vor Zuhdrer:innen
optimieren moéchten.
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Ziel der Trainer:innen ist das Erreichen
von Synergieeffekten durch den
Erfahrungsaustausch der Teilneh-
mer:innen - so kénnen sie ihren Blick
noch einmal 6ffnen und von anderen

In Praxistibungen trainieren die Teilnehmer:innen an Bei-
spielen aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-
den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flir
die tagliche Arbeit.

Der/die Trainer:in gibt den Teilnehmer:innen Ideen und
Instrumente mit auf den Weg, die sie in der Praxis
anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
machen kénnen. Wichtig ist, dass die Teilnehmer:innen
authentisch bleiben und ein eigenes Wording
verwenden.

Am zweiten Tag arbeiten die Teilnehmer:innen in der
Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den personlichen Erfahrungen.

Optimale Rahmenbedingungen und Vorbereitung auf
eine erfolgreiche Prasentation (Zuhorer-Analyse, Organisa-
tion, Manuskript, Medieneinsatz)

Logische Ebenen nach Bateson&Dilts und der Umgang
mit Lampenfieber - Wege und Mittel fiir eine souverane
Ausstrahlung

Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeiden von Konjunktiven, Pausenflillern, Weichma-
chern und Suggestivformulierungen

Umgang mit Stérungen und schwierigen Situationen
wahrend einer Prasentation

Einwandbehandlung: Positive Haltung, richtige Interpreta-
tion von Informationen und Signalen, offene Fragen
und zielorientiertes Antworten
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Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teil-
nehmer:innen

Sichtweisen profitieren.

Dieses Training bieten wir als offenes
und mafdgeschneidertes Inhouse-Training an.
Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne.
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