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Unsere Grundwerfe

Faire Partner

Menschen begleiten

Engagiert und mit Freude

Taglich besser

Nachwuchs sichern
Langfristige Partnerschaften
Kundenfreundliche
Leistungen

Transparenz

Kontinuierliche Weiterbil-

dung

Unser Credo

Wir sind faire Partner. Offenheit, Ehrlichkeit und Wertschat-
zung schaffen Vertrauen bei unseren Kunden, Mitarbeitenden
und externen Partnern.

Wir begleiten Menschen auf ihrem Weg in eine erfolgreiche
Zukunft.

Wir arbeiten engagiert und mit Freude. Mit unseren Kunden
aller alters Stufen und Gesellschaftsstellungen arbeiten wir
gerne zusammen.

Wir sichern taglich unsere Zukunft durch laufende Verbesse-
rungen.

Unsere Ausbildungs- und Dienstleistungsangebote férdern die
Ausbildung in allen Region.

Wir nehmen Kunden und ihre Bedlirfnisse ernst. Wir streben
langfristige Partnerschaften an.

Wir gehen sorgfaltig mit Geld- und Sachmitteln um und er-
moglichen so kundenfreundliche Leistungen.

Transparente Ziele fur die ganze Organisation schaffen Chan-
cen flr alle, ihr persdnliches Potential einzubringen.

Aus- und Weiterbildung ist Recht und Pflicht fur alle Mitarbei-
tenden.

Wir versuchen stets, auf jedem Gebiet bestes zu Leisten, hier

sind unsere Ausbildungsunterlagen zum Thema
Prasentationstechnik.

Claudia Mori, René Vogtli, Markus Auf der Maur
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Lernziele

Gute Vorbereitung als Schlussel zum Erfolg

Prasentieren Sie ihre Informationen selbstbewusst und gut vorbe-
. reitet. Damit verankern Sie sich selbst und Ihre Botschaft dauerhaft
<o/ beim Publikum. Uberlegen Sie sich, was die Teilnehmenden inter-
essiert. Setzen Sie sich klare Ziele, was Sie mit der Prasentation er-
reichen wollen. Veranschaulichen Sie lhre Ideen, damit die Inhalte
/kl auf einen Blick verstanden werden. Nutzen Sie die Medien so, dass
- Ihre Prasentation spannend und lehrreich ist. Sorgen Sie fur Hohe-
punkte und bauen Sie zu den Teilnehmenden eine Beziehung auf.

Lernziele

+ Produkte, Dienstleistungen und Projekte erfolgreich pra-
sentieren

+  Prasentationen effizient vorbereiten und wirkungsvoll
durchfiihren

+ Prasentation interessant beginnen und schwierige
Phasen souveran meistern

+  Aufmerksamkeit der Teilnehmer erlagen und behalten
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Der ersfte Eindruck....

Koérpersprache
lesen lernen

Korpersprache
beherrschen lernen

po.

\

«You never get a second chance fo make
your first impression... »

Wir machen uns unbewusst von jedem Gesprachspartner
sofort ein Bild, das sehr dauerhaft sein kann — der so genannte
erste Eindruck. Wir beurteilen die Menschen dabei haufig auf-
grund ihrer Korperhaltung und ihrer Bewegungen (Motorik).

+  Strahlt die Person durch harmonische, gleichmassige
Bewegungen Ruheaus?

+ Gelingt es der Person, durch Blickkontakt eine Briicke
zu den Zuhdrenden zu schlagen?

+ Wirkt die Person durch fahrige, unkontrollierte Bewe-
gungen und unsteten oderfehlenden Blickkontakt
nervos und gehemmt?

Intuitiv merken wir an der Kdrpersprache, wie es unserem Ge-
genlber geht. Deshalb ist es wichtig, durch Uben die Kérper-
sprache beherrschen zu lernen. Denn erst durch eine positive
Korpersprache kénnen wir als Rednerin und Redner und als
Mensch Uberzeugend wirken.

Interessant sind fur die Redenden auch die Reaktionen des Pu-
blikums. Die Kdrpersprache des Publikums ist interpretierbar,
so dass Riuckschlisse auf die rednerische Wirkung gezogen
werden kdnnen. Plétzliche Haltungsanderungen, Anderung der
Blickrichtung oder kleine Bewegungen kénnen den Redenden
zeigen, wie die Zuhérenden das Gesagte aufgenommen haben.
Wie sieht das konkret aus?
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Gelungener Anfang
und Abschluss
ist sehr wichtig

Ende

Machen Sie eine kurze Zusammenfassung, erwahnen
Sie nochmals die wichtigsten Inhalte der Rede.

Zeigen Sie die geplanten nachsten Schritte auf.

Leiten Sie gezielt die Diskussion ein und beenden Sie
diese anschliessend.

Nennen Sie ein abschliessendes Zitat, einen Spruch
oder ein Motto, welches zum Thema passt.

Planen Sie Pufferzeit ein.

Leiten Sie zum nachsten Programmpunkt oder Red-
ner Uber.

Bedanken Sie sich beim Publikum fir die Aufmerk-
samkeit!

A —
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