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Einflihrung

Erfolgreiche Sprecher und Filhrungskrafte in der Geschichte haben sie gekannt und gekonnt eingesetzt:
Die Macht einer guten Geschichte — The Art of Storytelling. Egal welches Thema oder welche Zuhérer,
eine Geschichte zu erzdhlen bezieht die Zuhorer mit ein und 148t Ihre Fahigkeit zu Reden zu einer Kunst

werden.

Dale Carnegie glaubte, dass Reden vor anderen Menschen und Storytelling Fahigkeiten sind, die wir
lernen kdnnen, die nicht angeboren sind. Wirkungsvolles Storytelling erfordert, dass wir unser Publlikum
verstehen, unser Thema durchdringen und unser Ziel nicht aus den Augen verlieren. In diesem
Workshop werden Sie die gleichen Fahigkeiten lernen und einliben, die Dale Carnegie selbst nutzte um
Generationen erfolgreicher Geschaftsleute, Politiker und Flihrungskrafte auszubilden in dieser Kunst.

Ziele

Am Ende dieses Programms warden Sie in der Lage sein:
e |hr Publikum zu definieren, deren Bedirfnisse, Ziele und Wiinsche

e Eine Einleitung zu planen, lhre Botschaft klar zuformulieren und einen wirkungsvollen Abschluss zu
gestalten

e Das Geheimnis des Sotrytellings zu nutzen: Die Zauberformel

e Sich Uber Best Practices klarer zu sein.

“Face the thing that seems overwhelming and you will be surprised
how your fear will melt away.”

-Dale Carnegie
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Vorbereiten, Vorbereiten, Vorbereiten

1. Werist mein Publikum?

2. Was ist der Zweck meiner Prasentation?

3.  Wie werde ich beginnen?

4, Was sind die Hauptpunkte, die ich ansprechen mochte?

5. Welche Story werde ich dazu erzidhlen?

6. Welche unterstiitzenden Ideen und Beweise habe ich?

7. Wie werde ich enden?

“People are more likely to do what you would like them to do when you
make the other person happy about doing the thing you suggest.”

-Dale Carnegie
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Storytelling Arbeitsblatt

Vorbereitung ‘

Publikum:

Zweck:

lhre Story ‘

Hauptfiguren:

Szene:

Verlauf:

Beginn

Mittelteil

Abschluss

Aufforderung:

Nutzen:

Beweis:
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Kennen Sie lhr Publikum

Warum ist es wichtig, dass wir unser Pulikum kennen?

Was sind die Stolperfallen, wenn wir das es nicht kennen?

Es geht nur um sie!

Bedenken Sie lhre Ziele Sind Sie besser informiert als ich?
wdhrend Sie planen und Vermuten Sie nicht, sie wissen oder
addressieren Sie diese wissen nicht. Seien Sie nie

wdhrend Sie prasentieren. unvorbereitet, ignorant oder

sprechen hinunter zu ihnen.

Goals Knowledge

Winsche kénnen sich Die Expertise des

von Bedrfnissen Publikum wird die

unterscheiden. Diese zu Position bestimmen,

erfullen kann das die Sie einnehmen

Element sein, das lhr mochten.

Publikum Uberzeugt.

Expertise
Who is My
Audience?

Welche Erfahrung ist das?

Experience Auf welcher Ebene?
Wo wurde sie erlangt? (z.B

Was braucht Ihr Publikum?
Wie kénnen wir Beweise
aufbauen, um das zu

- 5
unterstutzen? im Feld oder im Labor).

Biases are diverse in nature.
What are they for this
audience? How can | overcome
them? What pitfalls can | avoid?
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Kennen Sie lhr Ziel: Die Vier Grundlagen

Uberzeugen /
Uberreden

Motivieren /
Inspirieren

Notizen:
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Prasentieren Sie Informationen zur Erhellung des Publikums.
Dieses Format zielt auf Klarheit und Verstehen ab — oft zu
dem Zweck, dass das Publikum etwas tun soll.

Die Heruasforderung hierbei ist, das Publikum zu tberzeugen
eine Entscheidung zu treffen oder eine bestimmte Handlung
auszufiihren. Logik und Beweise sind hierbei die Schlissel.

Die Meinung des Publikums zu verandern, die Zuhoérer von
etwas zu begeistern oder etwas Unbequemes zu tun. Das geht
Hand-in-Hand mit dem Uberzeugen.

Zu einem gewissen Teil ist das Ziel jeder Prasentation, die
Zuhorer zu einer wohlwollenden Haltung zu zu bewegen. Das
wird oder wird gerade nicht einen gewissen Humor
einschliessen. Das Ziel ist dabei, das Publikum von dem
Gedanken zu Uiberzeugen, “Es war gut heute hier gewesen zu
sein und es war gut, dass wir heute zu ihnen gesprochen haben.



Prasentations-Struktur
Beginn
Sofort positives Interesse von lhrem Publikum erhalten

Inhalt
Klar Ihre Botschaft transportieren

Beweis
Glaubwiirdigkeit erzeugen; Inspirieren, respektieren und Vertrauen erwecken durch Zahlen, Daten,

Fakten

Abschluss
Hinterlassen Sie lhr Publikum mit einem positiven, erinnerungswiirdigen Eindruck

Notizen:
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Die Elemente einer guten Story

Jede Gute Story benétigt ein paar wichtige Dinge, um die Aufmerksamkeit der Zuhorer zu erhalten und zu
behalten.

Beteiligte
Wer ist beteiligt in dieser Geschichte? Die besten und wirkungsvollsten Geschichten

handeln oft von uns selbst.

Szene
Wo und wann geschah es? Seien Sie genau. Nutzen Sie bessere Worte als ,,Eines Tages” oder ,,vor

ein paar Jahren”.

Verlauf
Jede Story benétigt einen klaren Beginn, einen Mittelteil und ein gutes Ende.

e Wie geht es los?

e Was ist die Spannung dabei (z.B, die Herausforderung, das zu I6sende Problem)?
e Was passiert wahrenddessen?

e Wie geht es aus?

Nicht vergessen ...

arbig
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Die Zauberformel fiir Storytelling

Beweis + Aufforderung + Nutzen => Erwiinschte Handlungen und Resultate

Beweis =90 % Aufforderung 5 % Nutzen 5 %

Eine spezifische Klare Aufforderung an Positives Ergebnis fir
Geschichte oder ein Event, unser Publikum, etwas die Zuhorer, wenn Sie
das wir erlebt haben. Bestimmtes zu tun. Der Aufforderung folgen
Ca. 80 Sekunden ca. 5 Sekunden ca. 5 Sekunden

Evidence + Action + Benefit = Desirable Actions and Results

Evidence Action Benefit

A specific story or Clear statement  Positive result for
event that happened of the action the listener by

to us we want our taking the action

listeners to take we recommend
80 seconds 5 seconds 5 seconds

Notizen:
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Aufforderung

Ihre Handlungsaufforderung (call to action) ist generell der Punkt der Prasentation. Sagen Sie ganz
klar, was lhr Publikum tun soll in finf Sekunden oder weniger.

Examples:

e Fahren Sie nicht betrunken.

Bitte beflirworten Sie diese Verdnderung.

Wenn wir diesen Posten schaffen ...

Lassen Sie uns mit diesem Lieferanten weiter machen.

Empfehlung # 21
Fordern Sie andere zum Wettbewerb heraus.

Nutzen

Der Nutzen folgt sofort der Aufforderung. Zeigen Sie Ihrem Publikum, was flr Sie “drin” ist und wenn
moglich wie auch das Unternehmen, die Umwelt, die Gesellschaft profitiert und dariiber hinaus.

Examples:

e Fahren Sie nicht betrunken. Sie retten Leben.
e Bitte beflirworten Sie diese Verdnderung und wir kdnnen sofort mit der Produktion beginnen.
e Wenn wir diese Position schaffen, werden wir mehr Kunden erreichen.

e Lassen Sie uns mit diesem Lieferanten weiter machen und wir werden viel Geld sparen.

Empfehlung # 8

Sprechen Sie vor allem auch von Dingen, die den anderen
interessieren.

Dale Carnegie® 12



Nutzen Sie Beweise um lhre Story zu untermauern

Effektiver Gebrauch von Beweisen beantwortet die Frage unseres Publikums:

e  Warum soll ich lhnen zuhéren?
e  Warum soll ich lhnen glauben?
e Wer auller lhnen sagt das noch?

Beweise konnen informativ und iberzeugend sein. Beweis BESIEGT Zweifel

Beispiel
Prasentieren Sie die verschiedenen Notebooks.

Entsprechung / Analogie
Vergleich unbekannt/bekannt: PC = Bibliothek, Notebook = Bucherstapel

\.

Statistik

50% der Verbraucher sehen sich Videos auf |hren Notebooks an.

lllustration
konnen Uber die Kamera oder das iPhone gezeigt werden

Empfehlung

Statements von Kunden: schriftlich, im Video, Audioaufzeichnung D

Gutachten
Die Meinuna eines Experten

Tatsachen
konnen auf der Plattform gezeigt werden

Hlolml—Jolmlo
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Best Practices fiir Prasentationen

Das Geheimnis einer erfolgreichen Prasentation ist Ihr Material so gut zu kennen, dass Sie das Recht
haben dariiber zu sprechen. Hegen Sie positive Geflihle zu lhrem Thema. Transportieren Sie zu lhrem
Publikum die Bedeutung und den Wert Ihrer Botschaft.

Richtlinien

1. Machen Sie kurze Notizen liber interessante Details, die Sie
erwahnen wollen (z.B auf DIN A 7 Kartchen oder OneNote)

AuBer wenn es unerlaBlich ist: Schreiben Sie lhre Rede nicht auf.

Lernen Sie niemals eine Rede auswendig.

Nutzen Sie Beweise, um lhren Argumenten Tiefe zu verleihen.

Wissen Sie weit mehr liber lhr Thema, als Sie verwenden kénnen.

Uben Sie lhre Prisentation, indem Sie sie in Unterhaltungen mit Freunden einbauen.

Nutzen Sie Visualisierungen effektiv.

© N o Uk w N

Kontrollieren Sie die ,,Schmetterlinge”, indem Sie:
a. Ein paar tiefe Atemziige machen
b. Sich Peptalks und Affirmationen geben

c. Ein paar Ubungen machen oder umher gehen (vorher)

9. Ahmen Sie Niemanden nach. Seien Sie Sie selbst!

Unsichere Gesten Sichere Gesten

e Mit verschrankten Armen und Beinen e Stehen Sie fest, die FiiBe etwa schulterbreit
stehen auseinander

e Sich an Barrieren mit beiden Hinden e Geoffnete Arme an der Seite des
festhalten wie Taschen, Papiere, Korpers

Kaffee-Tasse usw.

e Nagel Kauen oder Haare drehen e Handflachen offen
e Nach unten sehen, Kopf schriig halten ® Koph hoch und Kinn gerade
oder den /Hals zeigen halten; Augenkontakt halten mit
der ganzen Gruppe
e Die Schultern hingen lassen e Schultern zuriick; Kinn zuriick
e Die Mundwinkel nach unten zeigen lassen. e Lacheln
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Zusammenfassung/Action Plan

Die niitzlichsten Ideen, die ich hatte:

1.

2.

Spezifische Dinge, die ich andern werde:

Nutzen fiir mich?

Nutzen fiir das Unternehmen:

Wann:
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