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Effektive
Prasentationstechniken

Prof. Mag. Dr. Ulrike Manhart




Vorbereitung
- emotionale

- Inhaltliche (Aufbau)
- mediale

- organisatorische
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Prasentation =
Selbstprasentation

A Korperhaltung / Ausnitzung des
_ampenfiebers

A Korpersprache
A Blickkontakt
A Stimmeinsatz




Inhaltliche
Vorbereitung

A Zielanalyse
- Wozu - Woruber - Wo?

A Publikumsanalyse
- Wer - Wie - Was
A ABC-Wertanalyse
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Erstellung

A Inventio: Stoffsammlung

A Dispositio: Gliederung

A Elocutio: Sprachliche Ausformulierung
A Memoria: Verinnerlichung

A Pronuntiatio: Redeproben
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Aufbau

A Einleitung
Hinflhren zum Thema
Spannung erzeugen

A Hauptteil
Erkennbarkeit der Aufbaustruktur

A Schluss
Je nach Zielsetzung



Aufbauschematen

A Linearer Finfsatz

A Paralleler Fuinfsatz

A Diskrepanz Fiinfsatz

A Divergierender Fiinfsatz

A Ausklammerungs-Fiinfsatz
A EVE-Prinzip

A TUBA-Modell







Mediale Vorbereitung
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Unterschiedlicher
Medienelnsatz

Medienwahl - ein Gliicksspiel?

Ny,
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Ulrike Manhart
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Ulrike Manhart
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