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Vorwort

In meiner täglichen Arbeit erlebe ich zahlreiche Vermittler be-
ziehungsweise Berater, die das „Instrument“ Vorträge für sich 
entdeckt haben. Der Wunsch, sich damit als Experte zu posi-
tionieren und für Aufmerksamkeit zu sorgen, steht dabei im 
Vordergrund. 

Dafür sind Vorträge ein ausgezeichnetes Mittel. Doch es gibt eini-
ges zu beachten. Fehler anderer müssen nicht unbedingt wieder-
holt werden. In diesem Ratgeber sind einige pragmatische Tipps 
hierzu enthalten.

Wie auch bei der Beratung gelten Glaubwürdigkeit und sicheres 
Auftreten als wichtige Voraussetzungen für den Erfolg, neben 
einer zielführenden Strategie. Setzen Sie sich daher mit diesem 
Erfahrungsschatz auseinander.

Bei Vorträgen können Sie zunächst mit Mitarbeitern oder kleine-
ren Kundengruppen beginnen und so Erfahrung sammeln. Die 
Vorgehensweise ist immer die gleiche – ähnlich wie bei einem 
strategischen Verkaufsgespräch.

Vielleicht lassen Sie zu Übungszwecken einfach eine Kamera 
mitlaufen. Das stört niemand, denn diese ist ja auf Sie und nicht 
so sehr auf Ihre Zuhörer gerichtet. Damit haben Sie schnell ein 
klares Bild von Ihrer Wirkung und können konkrete Einzelhei-
ten weiter optimieren. Das schafft mehr Sicherheit bei Ihrem 
„Auftritt“.

Beginnen Sie am besten im Kleinen und erweitern Sie dann die 
Zuhörerschaft. Die Effekte lassen sich dann auch schnell mes-
sen. Im Grunde funktioniert das, wie mit einem „Workshop“ für 
mehrere Beteiligte, denn bei der anschließenden Beratung sind 
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schon wichtige Fakten genannt und Sie kommen schneller voran. 
Bei größeren Veranstaltungen sind Sie dann sicher und positio-
nieren sich am Markt, werden als Experte wahrgenommen und 
arbeiten bereits beim Vortrag am Empfehlungsgeschäft.

Fangen Sie einfach an, denn die Finanzbranche hat schließlich 
etwas zu sagen! Die Leute interessieren sich dafür. Und denken 
Sie daran, dass die Menschen zunächst „unterhalten“ werden 
wollen. Da „Vermögen bilden und absichern“ sich in vielen Fäl-
len direkt auf die Lebensqualität auswirkt, werden Sie im Alltäg-
lichen genügend anschauliche Beispiele zur Darstellung Ihres 
Themas finden.

Dieses Buch ist aus meinen Seminaren darüber, wie Vorträge 
gestaltet und eingesetzt werden, entstanden. Viele Anregungen 
meiner Zuhörer, die das Vortragen vor Kunden lernen wollten, 
sind dabei eingeflossen. Dafür danke ich ihnen sehr!

Ich wünsche Ihnen viel Spaß beim Lesen und viel Erfolg beim 
Umsetzen!

Ihre Margit Winkler 
Bad König, im Dezember 2014
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