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Erfolgreiche Präsentationen: Techniken und Rhetorik für Führungskräfte
Sie wollen an sich arbeiten und Ihre Fähigkeiten in der Kommunikation kennen lernen. Dabei werden Sie Ihr Verhältnis zur Sprache genau untersuchen und Ihre Kompetenz analysieren. Je genauer Sie wissen, wo Ihre Stärken und Schwächen sind, desto effektiver können Sie die Kommunikation für Ihren Erfolg einsetzen.

Jetzt kommen viele Fragen auf Sie zu. Diese sind absichtlich nicht systematisch sortiert. Lassen Sie sich dadurch nicht verwirren. Gehen Sie die Sätze zügig durch und ent​scheiden Sie – wo nötig – auch aus dem Bauch heraus. Ihre Antworten helfen Ihnen, während des Weka Praxis-Seminars ganz auf Sie zugeschnitten zu profitieren. 
	Stellen Sie sich einen Vortrag vor, den Sie vor kurzem gehalten haben. Bitte geben Sie zu jedem Statement an, wie oft Sie der darin enthaltenen Aussage zustimmen und gewichten Sie alle Aussagen. Ist eine Aussage für Ihren Alltag wichtig oder sind Sie von dieser Aussage stark betroffen, dann geben Sie ihr eine Priorität 3. Wenn die Aussage für Sie keine Bedeutung hat oder unwichtig ist, dann geben Sie ihr eine Priorität 1.
O1=Oft mit tiefer Priorität, O2=Oft mit mittlerer Priorität, O3=Oft mit hoher Priorität; M1=Manchmal mit tiefer Priorität; M2=Manchmal mittlerer Priorität, M3=Manchmal mit hoher Priorität 
S1=Selten mit tiefer Priorität, S2=Selten mittlerer Priorität, S3=Selten mit hoher Priorität
	O1, 

O2, 

O3; 
M1, M2, M3; 
S1, 

S2, 

S3
	

	Die Geräusche im Publikum stören mich.
	
	21

	Ich mache mir Gedanken darüber, wie es meinem Publikum geht.
	
	31

	Ich spreche lange und gerne. Schweigephasen sind mir ein Gräuel.
	
	45

	Ich kann mein Publikum schnell einschätzen und auf es eingehen.
	
	32

	Ich frage mich, wieso das Publikum keine Reaktionen zeigt.
	
	32

	Ich schmücke meine Beschreibungen mit vielen Details und Beispielen aus und bleibe beim Thema.
	
	51

	Wenn ich mich für etwas begeistere, dann spreche ich schnell und laut darüber.
	
	11

	Meine Notizen sind durchnummeriert und griffbereit. Ich habe ein Notfallkonzept, das alle Eventualitäten abdeckt.
	
	24

	Das Publikum soll sich wohlfühlen. Bei einer Rede erkenne ich die Bedürfnisse des Publikums und versuche sie zu erfüllen.
	
	42

	Ich denke darüber nach, ob mein Publikum überhaupt an meiner Rede interessiert ist.
	
	32

	Ich komme schnell auf den Kern des Themas zu sprechen und spare mir unnötige Details.
	
	52

	Hin und wieder benötige ich eine längere Denkpause. Dies erkläre ich dem Publikum.
	
	12

	Sowohl ich als Redner als auch mein Publikum tragen die Verantwortung für den Erfolg meiner Rede.
	
	33

	Höflichkeit ist für mich selbstverständlich.
	
	34

	Mir wurde schon gesagt, dass ich schüchtern wirke und zu wenig Kompetenz zeige.
	
	42


	Stellen Sie sich einen Vortrag vor, den Sie vor kurzem gehalten haben. Bitte geben Sie zu jedem Statement an, wie oft Sie der darin enthaltenen Aussage zustimmen und gewichten Sie alle Aussagen. Ist eine Aussage für Ihren Alltag wichtig oder sind Sie von dieser Aussage stark betroffen, dann geben Sie ihr eine Priorität 3. Wenn die Aussage für Sie keine Bedeutung hat oder unwichtig ist, dann geben Sie ihr eine Priorität 1.
O1=Oft mit tiefer Priorität, O2=Oft mit mittlerer Priorität, O3=Oft mit hoher Priorität; M1=Manchmal mit tiefer Priorität; M2=Manchmal mittlerer Priorität, M3=Manchmal mit hoher Priorität 
S1=Selten mit tiefer Priorität, S2=Selten mittlerer Priorität, S3=Selten mit hoher Priorität
	O1, 

O2, 

O3; 
M1, M2, M3; 
S1, 

S2, 

S3
	

	Ich vermeide es, in meinen Vorträgen Gefühle oder eigene Erfahrungen zu zeigen.
	
	51

	Ich mache mir für meinen Vortrag so viele Notizen, dass ich aus dem Stegreif sprechen kann.
	
	26

	Ich habe das Gefühl, dass ich am Publikum vorbei​rede.
	
	32

	Ich behalte meine Interessen und Bedürfnisse im Auge und kann sie während meines Vortrags umsetzen.
	
	41

	Ich kann mein Stimmpotenzial voll ausnützen. (positive Stimmung, Aufgestelltheit, Engagement ausdrücken) 
	
	13

	Ich halte mich falls möglich an die Zeitvorgabe. Ich beantworte jedoch alle Fragen des Publikums, denn das Publikum ist wichtiger als der Inhalt meines Vortrags.
	
	52

	Die Wünsche oder Fragen, die das Publikum an mich heranträgt, gehen bei mir nicht unter.
	
	27

	Ich kann das Publikum und seine Reaktionen auf meinen Vortrag gut einschätzen.
	
	35

	Ich mache häufig und lange Pausen und lasse mich leicht unterbrechen.
	
	44


Ich bin mir bewusst, dass zwischen meinen Wertvorstellungen und denen des Publikums ein grosser Unterschied besteht.

	
	
	14

	Das Wichtigste an jedem Vortrag: das Thema, die Fak​ten und Informationen.
	
	43

	Abkürzungen, Fachvokabular, Fremdwörter oder branchen​spezifischer Jargon verwende ich ...
	
	22

	Ich formuliere konkret («Unterschreiben Sie gleich – am Ausgang steht Peter Müller, der Sie …» Und nicht «Danke unterschreiben Sie.»)
	
	15

	Bei positiven und negativen Reaktionen aus dem Publikum versuche ich heraus​zufinden, was konkret gemeint ist.
	
	36

	Mir wurde schon gesagt, dass ich nicht auf mein Publikum reagiere.
	
	41

	Meine eigenen Gefühle drücke ich ... aus.
	
	16

	Ich überhöre ... Kritik und negative Reaktionen aus dem Publikum bewusst. Und ich lasse mich nicht ablenken.
	
	37

	Ich bereite alle Reden, Vorträge und Präsentationen schriftlich vor.
	
	25

	Mir wurde schon gesagt, dass ich beim Vortragen unpersönlich wirke und keine Nähe zum Publikum aufbauen kann.
	
	43

	Ich bleibe beim Kernthema und werde nicht in nebensäch​liche Themen abgelenkt.
	
	38

	Mir sind die Auswirkungen von Mimik, Haltung, Atmung, Stimmhöhe, Modulation, Artikulation, Pausen, Tempo, Rhythmik und Denken auf einen Vortrag bewusst.
	
	23


	Verwenden Sie diese Sätze oder Gedanken? Bitte geben Sie an, wie oft Sie diese einsetzen. Danke.
	Täg-lich
	Manch-mal
	Selten

	Das war okay.
	
	
	
	17

	Ich wollte nur kurz wissen, wo ich diese Informationen finde.
	
	
	
	51

	Was bedeutet das zusammenfassend?
	
	
	
	52

	Sie waren doch in den Ferien. Darf ich fragen, wie es war?
	
	
	
	52

	Warum ist denn der so unfreundlich?
	
	
	
	17

	Was will der überhaupt?
	
	
	
	17

	Ach, und wer war noch dabei?
	
	
	
	51

	Diese Sachlage kenne ich schon.
	
	
	
	17


	Mit welchen Sätzen fühlen Sie sich am wohlsten? Bitte kreuzen Sie drei Sätze an, die Ihnen gefallen oder die Sie selber verwenden.

	Die sichtbaren Vorteile erkennen Sie auf den ersten Blick.
	
	53

	Der spürbare Nutzen ist eindeutig.
	
	55

	Wie hören sich diese Argumente an?
	
	54

	Es liegt in Ihrer Hand, sich Ihr eigenes Bild zu machen.
	
	55

	Auf der Übersicht sehen Sie die Perspektiven.
	
	53

	Was sagen Sie zu unserem Vorschlag?
	
	54


Besten Dank haben Sie diesen Fragebogen ausgefüllt. Bitte senden Sie ihn an die Referentin Claudia Scherrer, Rebmoosweg 97, 5200 Brugg, info@tipptopp.ch oder faxen Sie ihn an 056 442 64 80. Am Weka Praxis-Seminar werden Sie die Resultate erhalten und gleich praxisnah umsetzen. Im achtseitigen Profil erfahren Sie, wo Ihre Stärken liegen.
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