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STEIGEND STUDENTENZAHL

Auch diesen Herbst ist die Zahl
der Studierenden an Schwei-
zer Hochschulen markant an-
gestiegen. Das Bundesamt fiir
Statistik (BfS) rechnete bereits
vor Semesterbeginn mit einem
Zuwachs von bis zu 12000 auf
beinahe 200000 Studierende.
Zurtckgefithrt wird das
starke Wachstum unter and-
rem auf die Auswirkungen der
Bologna-Reform und die de-
mografische Entwicklung. Ein
wichtiger Faktor sei aber auch
die grosse Anziehungskraft der

Schweizer Hochschulen auf

auslindische Studierende. Fur
die Bachelorstufe an den uni-
versitiren Hochschulen ver-
zeichnet das BfS jihrlich 6 bis 7
Prozent neu eintretende auslin-
dische Studierende. Aber auch
die Masterstufe an den Fach-
hochschulen ist beliebt: 2008
stammten 30 Prozent der neu
eintretenden Studierenden aus
dem Ausland. Der starke Zu-
strom soll bis 2012 anhalten.
Dann werde sich der Bevol-
kerungsriickgang auch auf die
Zuwachsraten an den Hoch-
schulen auswirken. rel.

ETHIK DER MANAGER-EID
Um q’em Repumz‘ims‘verlmz‘ n

der Oﬁm‘licbéeiz‘ Zu begegnen,
greifen Business-Hochschulen zu
ungewohnlichen Mitteln. An der
Harwvard Business School schwaoren
Absolventen neuerdings einen

Eid auf «ausserste Integritat».

An europaischen Kaderschmieden
versucht man es derweil eher

mit Ethik-Veranstaltungen.

KOLUMNE LAUFBAHN Das Geheimnis einer guten Prisentation

VON PETRAWUST

Es ist Dienstagvormittag, 8 Uhr
50. In 10 Minuten geht es los,
da wird sie der Professorin und
ihren Mitstudenten die Ergeb-
nisse ihrer Semesterarbeit pri-
sentieren. Sie wiinscht sich, al-
les wire schon vorbei. Vorbei
das Referat und damit auch die
Nervositit, die Angst, den Fa-
den zu verlieren. Kommt Thnen
das bekannt vor? Prisentatio-
nen finden viele bedngstigend.
Dabei sind Prisentationen aus-
gezeichnete Profilierungsmog-
lichkeiten — wenn man weiss,
worauf es ankommt.
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Viele Referenten tiberlegen lan-
ge, was ihr Anliegen ist und was
sie sagen wollen. Diese Gedan-
ken fiihren jedoch selten zum
Ziel. Denn die Leute horen
nur zu, wenn man ihnen etwas
erzahlt, das flir sie von Inter-
esse ist und ihnen einen Nut-
zen bringt. Um die Aufmerk-
samkeit des Publikums zu ge-
winnen, ist es also notwendig, es
und seine Interessen zu kennen
und die Rede gezielt auf diese
Aspekte hin auszurichten. Be-
gabte Redner setzen zudem auf
wohldosiertes «Infotainment»,
eine Mischung aus fundierter
Information und Entertain-

ment. Rhetorisch gelingt «In-
fotainment» am besten, wenn
wir auf dem betreffenden Ge-
biet kompetent sind und den-
noch einfach und anschaulich
formulieren und wenn wir un-
sere Aussagen mit Beispielen,
Anekdoten und einer bildhaf-
ten Sprache untermauern.

Ein gelungener Vortrag ver-
kauft sich immer zuerst tiber die
referierende Person und die
Emotionen, die sie weckt. An
der Hochschule gehen viele da-
von aus, dass bei einem Referat
einzig die Fakten zdhlen. Un-
tersuchungen belegen jedoch,
dass der Inhalt nur zu 7 Pro-
zent bestimmt, ob man dem
Referenten zuhort, und zu 30
Prozent, ob das Gehorte auch
behalten wird. Ein sympathi-
sches, selbstbewusstes Auftre-
ten sorgt dafiir, dass unser Pu-
blikum uns zuhort und uns fir
kompetent hilt.

Im Zusammenhang mit
offentlichem Auftreten hat die
Stressforschung in den letzten
Jahren Interessantes zutage ge-
férdert. So hat man herausge-

funden, dass Minner weniger
gestresst sind, wenn sie sich vor
dem Referat mit ihrer Partnerin
unterhalten. Bei Frauen dage-
gen wirkt eine Nackenmassage
stressreduzierend.

Fir viele Versuchspersonen
war es zudem angenehm, sich
einen Schutzraum vorzustel-
len; einen solchen kann man
sich zum Beispiel als imagini-
ren Kreis um die eigene Per-
son vorstellen. Natirlich hel-
fen auch bewihrte Mittel wie
Atemiibungen, Autosuggestion
oder Ablenkung direkt vor dem
Auftritt. Da jede Person ihr in-
dividuelles Lampenfieberprofil
hat, sind auch die Hilfsmittel,
um mit der eigenen Nervositit
besser umzugehen, individuell.
Wichtig ist, dass Sie Ihren ganz
personlichen Kniff finden. Und
vergessen Sie dabei nicht: Thr
Lampenfieber wird vom Publi-
kum gar nicht bemerkt.

PETRAWUST leitet das Beratungs-
unternehmen Wist Consulting in
Basel und ist als Trainerin, Coach und
Buchautorin auf dem Gebiet des Self-
Branding tatig.
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