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Prasentationstechniken fir

den Praxiserfolg

| Dr.Lea Hofel

Situationen, in denen man auf Uberzeugungs-
kraft und gute Prdsentationstechniken ange-
wiesen ist, treten auch beim Zahnarzt zahlreich
auf. Angefangen bei Besprechungen und Diskussio-
nen mit einem oder mehreren Mitarbeitern, der Beratung
von Patienten, bis hin zu Planung und Durchfiihrung von Info-

veranstaltungen und Vortragen auf Tagungen oder Kongressen. Wer sich gut vermarkten
mochte, muss die Fahigkeit besitzen, interessant, fesselnd, mitreiBend und zugleich anschau-
lich und verstandlich reden zu kdnnen. Es gibt durchaus Menschen, denen dies leichter fallt
als anderen. Das Erlernen einiger Grundregeln ist jedoch jedem mdglich, was letztendlich auch
zu einer Abnahme an Nervositdt und Redeangst fiihrt.

s gibt fiir Zuhdrer kaum etwas
ESchIimmeres als einen Redner,

der erstens langweilig und zwei-
tens zu lange redet. Machen Sie sich be-
wusst, dass nicht nur Sie unter Prasen-
tationsangst leiden kénnen, sondern |hr
Publikum unter ,Sitzangst": der Angst,
sich unendlich zu langweilen und die
Zeit absitzen zu miissen. Kldren Sie vor
jedem Gesprach oder Vortrag, was ge-
nau das Thema sein soll und wie viel Zeit
Sie haben. Erkundigen Sie sich zusatz-
lich, welches Vorwissen lhre Zuhorer
haben. Ist die Mitarbeiterin neu und
kennt sich noch nicht aus? Dann miis-
sen Sie in der Besprechung auf einem
niedrigeren Niveau anfangen. Sind die
Zuhdrer auf einer Tagung vom Fach oder
Laien? Je nachdem konnen Sie sofort in
die Materie einsteigen oder miissen Zeit
fiir eine ausschweifendere Einleitung
planen. Ist Innen klar, wo Sie reden wer-
den und welche Mittel zur Verfiigung
stehen? Sind Papier und Stifte da, wenn
Sie Ihren Patienten etwas visualisieren
mochten? Es kdnnte immerhin sein,
dass lhr Patient theoretisch einfach
nicht versteht, wie ein Zahn aufgebaut
ist. Dann wiaren Zettel und Bleistift
giinstig. Sind geniligend Steckdosen

vorhanden, wenn Sie einer Gruppe von
Menschen ein Thema mithilfe von Com-
puter, Beamer, DVD-Player und Sound-
anlage vermitteln wollen? Brauchen Sie
Flipchart oder Whiteboard? Diese Dinge
in den letzten 30 Minuten zu kldren,
wiirde Sie unnétig unter Stress setzen
und zudem unprofessionell aussehen.
Gliedern Sie lhre Besprechung oder lh-
ren Vortrag in logische, kleine Schritte.
In der Gesprachsfiihrung folgen auf
eine Einleitung mit etwas Small Talk die
Klarungsphase, die Argumentations-
phase und am Ende noch einmal eine
verbindliche Zusammenfassung. Legen
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Sie in Vortrdgen Wert auf eine fes-
selnde Einleitung und eine einprég-
same Schlussfolgerung. Wenn Sie Ihre
Zuhdrer am Anfang nicht fassen kén-
nen, gelingt lhnen das wéhrend des Vor-
trags auch nicht mehr. Die Schlussfol-
gerung ist meist das, was in Erinnerung
bleibt - zusétzlich zu den von lhnen
geplanten Highlights zwischendurch
natiirlich.

Thema Aufregung

Gehoren Sie zu der Mehrheit der Bevol-
kerung, welche sich unwohl fiihlt, wenn
Sie vor anderen reden muss? Das fangt

— Thema — Augenkontakt
— Durchatmen — Zeitrahmen — Sprechgeschwin-
— Recken und — Publikum digkeit, Lauts-
strecken — Ortlichkeiten tarke, Stimmlage
— Lacheln _ Technik wechseln

— Bewusst Muskula-
tur entspannen

— Zappeln vermeiden

— Deutliche Gestik
und Mimik

Eckpfeiler einer guten Présentation.



