Erfolgsstrategien

50 prasentieren Sje

erfolgreich

Damit Ihre Argumente mehrfache Wirkung erzielen, sollten
Sie diese nicht nur an die Ohren, sondern an alle Sinne ih-

res Kunden adressieren.

in Bild sagt mehr, als tausend

Worte. Diese Regel trifft be-
sonders stark auf den Verkauf zu.
Wird er zu einer multimedialen
Produktpriisentation, erreicht er
nicht nur die rationale, sondern
auch die emotionale Ebene des
Kunden,
Kein Wunder, dass sie im Vertrieb
einen immer grosser werdenden
Stellenwert ein-

nimmt,

Auch bei Prasentationen gilt: Das

fiir erfolgreiche Kundenpriisenta-

tionen:

1. Achten Sie darauf. dass Sie pla-
kative, schnell aufzunehmende
Informationseinheiten auf lhren
Charts haben, am besten mit der
Moglichkeit der Verzweigung zu
detaillierten Informationen.

2. Denken Sie daran, dass die per-
sonale Prisentation — also Ihr

Anteil - den

Programme wie
Microsoft Po-
werPoint haben

schwachste Glied der Kette be-
stimmt den Wirkungsgrad. Passt das
Produkt oder die Rhetorik nicht,
nutzt auch die beste Multimedia-
prasentation der Welt nur wenig.

grossten Stel-
ein-
Am
besten priifen

lenwert

nimmet.

in der Hinsicht

einen wahren Boom ausgelst.
Aber so Kontrovers PowerPoint
auch in der Offentlichkeit disku-
tiert wird, so wirkungsvoll kann
eine Multimediaprasentation zum
Beispiel im Vertrieb sein, wenn
sie optimal gestaltet ist.

Die acht Erfolgsregeln
Hier die acht wichtigsten Punkte
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Sie. ob
Folie innerhalb von 20 Sekunden

[hre

aufgenommen und verstanden
werden kann, denn dann ist Thnen
die maximale Aufmerksamkeit si-
cher. Nutzen Sie am besten mehr
Bilder als Texte, denn diese wer-
den um ein Viellfaches schneller
wahrgenommen und verarbeitet
als Texte.

3. Nutzen Sie auch Musik, even-

tuell Tone und Geriiusche, Video-
clips, um Ihr Publikum emotional
anzusprechen. Sie erzeugen damit
eine angenehme Stimmung und
offnen Thre Gesprichspartner.

4. Uberlegen Sie, wie Sie eine
Spannungskurve in lhre Prisen-
tation einbauen.

5. Setzen Sie Anker, damit sich die
Interessenten an wichtige Bot-
schalten gut erinnern Kénnen.

6. Verzichten Sie auf einen endlo-
sen »Informationsteppich«, auf
den der Kunde mit Thnen gehen
soll und konzentrieren Sie sich lie-
ber aut das Wesentliche.

7. Setzen Sie Animationen nur
kontextbezogen. also im Bezug
zum Inhall. ein. Beispiele: Sie zei-
gen eine startende Rakete? Dann
bietet sich als Animation an, die
Rakete aus dem Bild fliegen zu
lassen. Sie wollen einen wichtigen
Preis hervorheben? Dann zoomen
Sie den Preis grosser. Sie wollen
verschiedene Bestandteile eines
Produkts zeigen? Dann blenden
Sie die Teile nacheinander per
Mausklick ein.

8. Zeigen Sie zu Beginn eine
Agenda, damit der Kunde einen
Uberblick hat, was auf ihn zu-
kommt. [
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