Gero Teuferts Power Newsletter

Rhetorik, Schlagfertigkeit, Kommunikation

www.gero-teufert.de

Liebe Leser,

hier ist er nun, der neueste Powerletter. Wenn Sie ihn interessant finden, schicken Sie ihn
bitte per E-Mail an Freunde weiter. Unter http://gero-teufert.de kann sich jeder Interessierte
eintragen.

Fragen Sie am Ende nicht nach Fragen!
Beginnen Sie mit dem Schluss!

Was ist der Wert meiner Arbeit?
Improvisationstheater Maineid in Frankfurt
Die schlagfertige Antwort des Monats
Seminartermine
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Fragen Sie am Ende nicht nach Fragen!

JAh, ja, das war alles. Noch Fragen?, so hére ich 6fter Présentatoren das Ende ihrer
Prasentation ankiindigen. Hand aufs Herz, fast jeder von uns hat auf diese oder dhnliche
Weise schon eine Prasentation abgeschlossen. lhre Prasentation kann im Vorfeld noch so
gut gewesen sein, Sie nehmen ihr enorm an Wirkung, wenn Sie diese so beenden. Daher
gebe ich Ihnen zwei Tipps fur lhren Vortrag.

Erster Tipp: Beenden Sie eine Prasentation nicht mit der Aufforderung ,noch Fragen?*.
Haufig werden lhnen gar keine Fragen gestellt. In diesem Augenblick sind Sie in der
peinlichen Situation, dass Sie die Erwartungen der Zuhérer nicht erfillen kénnen, denn Sie
sind in diesem Augenblick vom Publikum abh&ngig. Ob Fragen gestellt werden oder nicht,
liegt oftmals nicht an der Qualitat des Vortrags, sondern an dem inneren Modus, in den Sie
lhre Zuhoérer versetzt haben. Nach einem 30minltigen Vortrag sind diese in den
Empféangermodus eingerastet (bei manchen Rednern sogar im Tiefschlaf). Die grundlegende
Regel ,Da spricht einer und ich hére zu., versetzt das Publikum in eine Passivitat, die nicht
so einfach zu durchbrechen ist. Werden nach der Aufforderung keine Fragen gestellt, sieht
man den Vortragenden oft von der Buhne schleichen mit den Worten ,Na ja, wenn Ihnen
etwas einféllt, dann kdénnen Sie sich ja noch an mich wenden.“ Auch das vermindert lhre
Souveranitat als Vortragender und die Wirkung auf das Publikum.

AuBerdem fordern Sie Ihre Kritiker dazu auf, Sie mal richtig schwitzen zu lassen. Statt der
gewtlnschten Sachfragen werden Sie jetzt mit Kritik bombardiert. Sie missen alle Register
der Schlagfertigkeit ziehen, um in dieser Situation gut bestehen zu kénnen.

Ab jetzt also bitte keine Aufforderung zur Fragenrunde am Ende der Prasentation mehr.
Vertrauen Sie darauf, dass lhre Zuhérer Ihnen wichtige Fragen auf jeden Fall stellen werden,
unabhéangig davon, ob Sie darum bitten oder nicht.
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Beginnen Sie mit dem Schluss!

Wie sollte eine gute Prasentation beendet werden? Ich rate Ihnen gleich am Anfang Ihrer
Vorbereitung, bevor Sie sich um alles andere Gedanken machen, folgende Dinge zu
uberlegen:

- An welche Zuhorer richtet sich meine Prasentation?
- Welche Méglichkeiten und Kompetenzen haben diese Menschen?
- Was sollen die Zuhérer nach der Prasentation tun?

Dazu ein paar Erlauterungen:

- An welche Zuhdrer richtet sich meine Prasentation?
- Welche Méglichkeiten und Kompetenzen haben diese Menschen?

Es ist ein dramatischer Unterschied, ob Sie sich an den Vorstand eines groBen Konzerns
richten oder an die technische Abteilung eines kleinen Systemhauses. Je nach Aufgaben
und Rollen haben lhre Zuhérer andere Interessen und andere Entscheidungskompetenzen.
Ihre Prasentation muss darauf abzielen, genau die Entscheidung Ihrer Zuhdrer zu erwirken,
welche diese auch treffen kdénnen. Je nachdem, wer lhnen zuhért, werden Sie andere
Fragestellungen in der Darstellung berlcksichtigen missen. Das bedeutet, dass Sie eine an
die Zielgruppe angepasste Prasentation halten, auch wenn es sich um dasselbe Thema
handelt. Leider gibt es viel zu viele Redner, die unabhangig von der Zuhorerschaft den
gleichen Vortrag halten.

- Was sollen die Zuhdérer nach der Prasentation tun?
Eine gute Prasentation endet mit einem konkreten Appell, einer Handlungsaufforderung oder
einem Vorschlag. Viele Redner denken, ,Na ja, jetzt habe ich alles gesagt und damit ist doch
klar, dass die Zuhdrer jetzt auf unser Angebot kommen kénnten.“ Das ist leider nicht klar, Sie
mussen es den Zuhdrern auch sagen.
Typische Schlussformulieren kénnten diese sein:
~,Deshalb bitte ich Sie, stimmen Sie jetzt flir unser neues Bonifikationssystem.”
,Der erste Schritt, von einem neuen Dokumentenmanagementsystem profitieren zu
kénnen, ist eine Analyse U(ber Ihr bestehendes System. Fiir diesen Schritt machen
wir Ihnen folgendes Angebot.:...“
Selbst wenn Sie ein Projektleiter sind und ,nur” einen Projektstand prasentieren, kbnnen Sie
sich Uberlegen, welche konkreten Handlungen zur Verbesserung des Projekis beitragen
kénnen:
,Daher bitte ich Sie als Vertreter der Fachabteilung, lassen Sie uns noch ein wenig
enger zusammen arbeiten und gemeinsam den Erfolg unseres Projektes sicher
stellen.”

Wenn Sie denken: ,Nach dem Vortrag kdnnten die Zuhérer einen Anmeldebogen ausfillen.”,
dann weisen Sie konkret darauf hin:

LAuf dem Tisch in der linken Ecke des Saals finden Sie unsere Anmeldebégen. Wenn
Sie jetzt von dieser Vortragsreihe profitieren wollen, melden Sie sich an.”

Gute Satzanfédnge, um einen Schlusssatz fir die Prasentation zu finden sind die folgenden:
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- lchfinde...”
- ,lch wiinsche mir..."”
~lch empfehle lhnen...”

Wenn Sie Uber diese Satze einen konkreten Schlusssatz gebildet haben, probieren den
gleichen Satz noch einmal, aber lassen die einleitenden Worte ,Ich finde.../Ich wiinsche mir
...“ dabei weg. In den meisten Féllen erhdht das die Wirkung noch.

Ich empfehle Ihnen: Starten Sie mit dem Schluss!
In meinem Seminar ,Spannender Prasentieren! Rhetorik als Infotainment” bekommen Sie
noch viele weitere Tipps fir Ihre Reden und Prasentationen. Sie bekommen zusétzlich ein

individuelles Feedback zu lhrer persénlichen Art zu reden und lhrer Wirkung auf Zuhérer und
viele Tipps wie Sie diese Punkte verbessern kénnen.

Spannender Prasentieren! Rhetorik als Infotainment

- 17.09.08 - 18.09.08 in Idstein
- 17.10.08 - 18.10.08 in Frankfurt
- 05.12.08 - 06.12.08 in Idstein

Was ist der Wert meiner Arbeit?

sIch lasse mein Urteil Gber meine Arbeit nicht von Kritikern abhdngig machen. Du
musst selbst ein Gefuhl fiir den Wert deiner Arbeit finden oder du verlierst jeden
MapBstab und deine eigene Urteilskraft*

Diese starken Worte stammen vom Schauspieler Gétz George. Fir Nicht-Schauspieler sind
es meist nicht die Kritiker aus der Presse, welche den Weg begleiten, sondern die Familie,
die Vorgesetzten oder Kollegen, das soziale Umfeld, das jeder von uns hat.

Durch welche Werte lassen Sie sich steuern? Geld? Statussymbole wie den schénen
Firmenwagen? Gesellschaftliche Anerkennung? Innere Zufriedenheit? Sie sollten diese
Werte kennen, denn dann wissen Sie auch, auf welche Weise Sie selbst lhren beruflichen
Selbstwert definieren. Gerade an diesen Punkten kann man Sie am leichtesten beeinflussen.

AuBert sich jemand despektierlich zu einer Eigenschaft, die Sie selbst kritisch betrachten,
verletzt Sie das besonders. Wiinschen Sie sich einen gréBeren Wagen und jemand sagt: ,Du
hast ja nur so einen kleine japanische Reisschiissel.“, dann trifft Sie das weit mehr als
denjenigen, der mit seinem Auto zufrieden ist. Der Zufriedene kénnte namlich einfach
antworten ,Ja, genau so ist es!”, wahrend Sie an diesem Punkt sich rechtfertigen werden.
»+Auch mit so einem japanischen Auto komme ich Gberall hin. Es kommt doch gar nicht auf
die Marke an. Ich denke eben preisbewusst” - und so weiter. An diesem Verhalten erkennt
der Angreifer, dass er Sie getroffen hat.

Mein Tipp fir Sie: Stehen Sie zu dem was Sie sind und was Sie haben. Denken Sie 6fter
dartiber nach, welche Werte fiir Sie die entscheidenen sind - ohne dass Sie das an dem
Werteurteil der Gesellschaft oder anderer Menschen festmachen.
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In meinem Seminar ,Schlagfertig und erfolgreich“ erfahren Sie, wie Wertesysteme unser
Verhalten beeinflussen und wie Sie sich davor schiitzen sich durch die Ubernahme fremder
Wertesysteme in die Rechtfertigungsfalle zu begeben.

Schlagfertig und erfolgreich

- 11.10.08 in Idstein
- 21.11.08 in Frankfurt oder ldstein

Schlagfertig und erfolgreich Premium (2 Tage)

- 03.11.08 - 04.11.08 in Frankfurt oder Idstein

Improvisationstheater Maineid in Frankfurt

Einige Leser hatten mich nach den Details zum Improvisationstheater Maineid gefragt.
Maineid spielt Impro-Theater ohne vorgegebenen Text, ohne Regie und Requisiten. Unser
nachster Buhnentermin ist am Freitag, 05.09.2008 um 20:00 Uhr auf der Interkulturellen
Blhne, Alt Bornheim 32, Frankfurt/Main. Weitere Informationen und auch die Anmeldung
zum Maineid-Newsletter unter:

http://maineid-impro.de

Die schlagfertige Antwort des Monats

Ein Seminarteilnehmer griff eine Gberwiegend in Schwarz gekleidete Teilnehmerin an:

Er: ,Ganz in Schwarz? Tragst Du Trauer”
Sie: ,Ja klar, ich habe mein Mitleid fir Dich zu Grabe getragen.”

Wenn Sie besonders schlagfertige Antworten héren, senden Sie diese an gero@gero-

teufert.de. Die beste Antwort wird mit einer freien Teilnahme an meinem Seminar
»Schlagfertig und erfolgreich“ im Wert von 398,00 € belohnt.

Seminartermine

Spannender Préasentieren! Rhetorik als Infotainment

- 17.09.08 - 18.09.08 in Idstein
- 17.10.08 - 18.10.08 in Frankfurt
- 05.12.08 - 06.12.08 in Idstein

Wer zu mir in das zweitagige Rhetorikseminar kommt, dem garantiere ich, dass er wesentlich besser
prasentiert als vorher. Wenn Sie schon langer mit dem Gedanken gespielt haben, lhr éffentliches

4



Gero Teuferts Power Newsletter

Auftreten mit mehr Entertainment anzureichern, wenn Sie Faszination statt Langeweile beim Reden
ausldésen wollen, dann melden Sie sich gleich hier zum Seminar: ,Spannender Présentieren” an.

Schlagfertig und erfolgreich

- 11.10.08 in Idstein
- 21.11.08 in Frankfurt oder ldstein

Nie wieder sprachlos. Wie reagieren Sie clever auf Kritische Fragen, Querschlager, Killerphrasen oder
verbale Tiefschlage in Meetings, Verhandlungen, bei Prasentationen oder auf dem Flur? Lernen Sie,
direkt eine Antwort zu finden und nicht erst eine Stunde danach. Anmeldung zum Seminar:
«Schlagfertig und erfolgreich®.

Schlagfertig und erfolgreich Premium (2 Tage)

- 03.11.08 - 04.11.08 in Frankfurt oder Idstein

Zwei Tage Intensivtraining Schlagfertigkeit. Was andere Teilnehmer sagen: ,Ich habe friher viele
solcher Seminare besucht, aber keines war so exzellent. Dieses Seminar sollte ein absolutes MUSS
fir jeden Berater sein. | am still impressed!”

Anmeldung zum Seminar: ,Schlagfertig und erfolgreich Premium®.

Erfolgreich vorstellen beim Kunden
- 14.11.08 in Frankfurt

Dieses Seminar richtet sich an alle IT-Berater und IT-Freiberufler. Sich so vorzustellen, dass der
Kunde wirklich Gberzeugt ist, Sie einzusetzen, ist eine Kunst. Wenn Sie sich geschickt prasentieren
und Ihre Erfolge gut darstellen, erreichen Sie schneller einen neuen Projekteinsatz und kénnen
héhere Tagessétze erzielen. Sie investieren einen Tag fir ihre eigene Weiterbildung, der sich schnell
bezahlt macht.

Melden Sie sich gleich hier zum Seminar: ,Erfolgreich vorstellen beim Kunden*® an.

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg und eine gute Zeit

Gero Teufert
http://gero-teufert.de

Wenn Sie unsere E-Mails nicht mehr erhalten wollen, melden Sie sich bitte. Ich werde Sie dann sofort aus dem
Verteiler nehmen. Wichtig! Bitte E-Mail Adresse angeben, an die der Powerletter geschickt wurde!



