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Geschichten haben eine einmalige Uberzeugungs-
und MotivationsRraft, weil sie unsere Gefiihle
und unser Einfiihlungsvermdgen ansprechen.

- JEREMY Hsu

Ein einfaches Notizbuch?

1998 bringt die italienische Firma Modo &
Modo ein Notizbuch auf den Markt, das ei-
nen festen schwarzen Einband hat, mit einem
Gummiband verschlossen werden kann, und
im Riickeneinband ein Fach fiir lose Notiz-
blitter hat.

Das Unternehmen vergleicht das Notizbuch,
dem es den Namen ,Moleskine" gibt, mit den

Geschichten

Die Moleskine-Strategie funktioniert, weil
Geschichten eine Uberzeugungs— und Motiv-
ationskraft haben, die reine Fakten nicht bie-
ten. Wissenschaftliche Studien zeigen, dass ein
Publikum generell Geschichten aufgeschlos-
sener gegeniibersteht als Fakten.

Geschichten sind eine uralte Form, um Weis-
heit weiterzugeben, auch heute noch lernen

Emotionen

Fakten sind wichtig, um die Glaubwiirdigkeit
einer Prasentation zu untermauern. Um sein
Publikum aber fiir ein Thema wirklich zu
interessieren, muss man es auch gefﬂhlsmﬂﬁ-
Rig berithren. Dabei kommt es nicht so sehr
darauf an, dass man moglichst dramatische
Geschichten verwendet, sondern dass die Ge-
schichten greifbar sind.

Notizbiichern von Kiinstlern wie Picasso und
van Gogh und Schriftstellern wie Heming-
way und Chatwin. Dadurch werden die Mo-
leskine-Notizbiicher zu Kultobjekten.

Wer ein Moleskine kauft, der kauft nicht
einfach ein Notizbuch, sondern ein Buch, das
ihn inspiriert, das ihm kreative Moglichekei-
ten erdffnet; kurz: er kauft ein gutes Gefiihl.

wir in unserer Kindheit wesentlich durch
Geschichten.

Geschichten erlauben uns, Fakten in unseren
Erfahrungshorizont einzuordnen und uns in
eine Situation hineinzuversetzen. Sie ermég-
lichen uns daher haufig einen einfacheren
Zugang zu neuen Ideen, die uns auf diese
Weise vertrauter vorkommen.

So sind z.B. 6 Millionen verhungernde Kin-
der jahrlich eine grofSe Zahl, aber emotional
greifbarer ist die dquivalente Zahl, nach der
alle 5 Sekunden ein Kind verhungert.

Aber auch bei so trockenen Themen wie
einer Geschitszahlenprasentation ist es wich-
tig, die Mitarbeiter zu motivieren, im nachs-
ten Jahr ein besseres Ergebnis zu erzielen.

Neugierig, was ich dazu zu sagen habe?

Moleskine-Notizbiicher
haben sich seit ihrem
Erscheinen zum Kul-
tobjekt entwickelt.

Ernest Hemingway war
einer der grofsen Ge-
schichtenerzdhler des
letzten Jahrhunderts

Das reine Aufzdhlen von
Fakten zeigt fehlendes
Einflihlungsvermadgen.

Buchen Sie mich: prasentationscoach.de
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Uberraschungen

Um eine Prisentation im Gedéichtnis veran-
kern zu kénnen, ist es zuallererst einmal
wichtig, die Aufmerksambkeit der Zuhérer zu
gewinnen. Der typische PowerPoint-Einstieg
mit Gliederungsfolie und Vorgeschichten
fuhrt jedoch eher dazu, dass Thre Zuhérer
abschalten, bevor Sie zu Thren wichtigen
Punkten kommen.

Wirkungsvoller ist es daher, Thre Prisentati-
on etwas ungewéhnlicher zu beginnen. Auch
wihrend des Vortrags kann ein Uberra-
schungseffekt helfen, die Aufmerksambkeit
der Zuhorer zu steigern.

Aus wissenschaftlicher Sicht haben Uberra-
schungen einen positiven Effekt auf das
Langzeitgedachtnis. Der Hippocampus, ge-
wissermafSen der Neuheitsdetektor im Ge-
hirn, schiittet Dopamin aus, sobald er neue
Informationen erkennt. Dopamin wirkt sich
positiv auf das Langzeitgedachtnis aus.

In anderen Studien konnte gezeigt werden,
dass das Verstindnis deutlich unterstiitzt
wird, wenn vor der Erklidrung ein Ritsel oder
eine Giberraschende Erkenntnis vorausge-
schickt wird. Robert Cialdini von der Arizona
State University formuliert das so: ,, Der Aha-
Effekt ist umso gréfer, wenn ihm ein Ha?-
Effekt vorausgeht".

Wie passt das alles zusammen?

Wenn Sie heute eine PowerPoint-Prisentati-
on halten, so erwartet Ihr Publikum eine
typische Form - und schaltet schon bei der
Einleitung ab, um sich vielleicht hin- und
wieder einzuklinken. Einpragsame Botschaf-
ten konnen Sie so nicht platzieren.

Es ist daher sinnvoll, diese Erwartungshal-
tung von vorneherein aufzubrechen und
nicht typisch zu beginnen; so erhohen Sie die
nétige Aufmerksamkeit fiir Thre Inhalte.
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Thre Botschaft wird besonders einprigsam,
wenn es Thnen gelingt, Sie in Geschichten zu
verpacken, die fiir Thre Zuhérer relevant und
greifbar sind. Sie appellieren so an das Ein-
fihlungsvermégen und die Emotionen der
Zuhérer. Fakten sind natiirlich wichtig, um
die Glaubwiirdigkeit Ihres Vortrags zu unter-
streichen, aber fur die Einpragsambkeit Threr
Botschaft ist eine eomtionale Ansprache
wirkungsvoller.
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¥ Zen oder die Kunst der
E Prasentation
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Der Hippo-
campus
schiittet bei
neuen Infor-
mationen Dopamin aus, was einen positiven
Einfluss auf das Langzeitgeddchtnis hat.
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Botschaften sind einprdgsa-
mer, wenn Sie durch relevante,
greifbare Geschichten an-
schaulich gemacht werden.

Cliff Atkinson
Beyond Bullet Points
Microsoft Press
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