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Ko vazi za majstora prezentacije?

Zastomeki ljudi sa vrlo malo recCi

i pokreta kontrolisu publiku,

a nekima ne vrede ni hajnovija
tehnicka pomagala, ani unapred
uvezban tekst.

Kako moZzemo da zablistamo svojim
nastupom pred velikim ilizmanjim
grupama, na sceni ili sastanku, pred
poznatima ili nepoznatima, Uuzivo ili
putem medija?

Sta je kljué uspes$nih prezentatora?
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Verovatno ste nekada imali Zelju da svojim izlaganjem
jasno prenesete poruku koju ste namerili i fascinirate
svojom prezentacijom, ali da su vas u tome ometale
naizgled nevazne misli poput:

e Kako li delujem?

e Da li se vidi da sam pod stresom?

e Kako mi stoji ova odeca?

e Da li ¢u se setiti da kazem sve Sto zelim?

e Da li oni tamo negoduju ili mi se Cini?

e HocCe li uopsSte imati efekta ovo Sto pricam?
e Samo da prode sto pre!

e jslicno.

Verovatno su ovakve
misli dodatno bile
propracene i fiziCkim
manifestacijama poput
znojenja dlanova,
susenja grlai

gréa u stomaku.
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Prezentovanje je jedna od najprefinjenijih vestina
ljudske komunikacije i zahteva viadanje odredenim
vestinama i znanjima. Ovo su 4 kljuéne oblasti
izvrsnog prezentovanja:

PREZENTOVANJE JE
ENERGETSKA VESTINA

UPRAVLJANJE SCENOM
JE UPRAVLJANJE STANJEM

IZVRSNOST JE MOGUCE

DOSTICI KROZ
ODGOVARAJUCE MODELOVANJE

KLJUCNE STVARI ZA
NEODOLJIVO PRIPOVEDANJE
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Prezentovanje podrazumeva i fizicku prisutnost i
energetsko angazZovanje. Vesti prezentatori znaju ovu
tajnu i koriste je kao svoju prednost. Ipak, ova tajna je
dugo skrivana.

Verbalno izlaganje takode pripada fizickom. Pomocu naseg
govornog aparata Saljemo zvucne talase kroz prostor i
utiCemo na druge ljude. Nase pokrete registruju
posmatraci ne samo svojim o¢ima, vec i telom. Fizicko
prisustvo se ose€a kroz energiju koju Saljemo. Kao i svi
drugi fizicki fenomeni, ima svoje zakone.

Prvi zakon glasi: ,Energija te€e tamo gde je
usmerena hasa paznja®“.

Da li ste nekada imali priliku da vidite, Cujete ili osetite Sta
rade veliki govornici? Oni vas zarobe, opcine i ocaraju. A Sta
je to Sto oni ustvari zarobe, opcCine i ocaraju? To je nasa
paznja. Oni usmeravaju nasu paznju tamo gde zele da
energija teCe. U energetskoj fizici ovo se zove zvucna
dinamika.
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Drugi zakon glasi:
~Energija tec¢e iznutra ka spolja”.

2

Prezentator nam prenosi naelektrisanje ne Sokantnim
reCima vec fizickom uverljivos€u. A odakle ovo potice? Pre
svega, unutar prezentatora. Mozda Cete na ovo reci: ,To je
tacno, ali ja drzim PowerPoint prezentacije, a ne
motivacione govore”. Dg, ali Cak i na poslovhom sastanku,
mi oseCamo prisustvo odredenih ljudi, Cijih samo par reci
nosi fiziCku snagu i moc.

Treéi zakon glasi:
~Energija je reciproéna”.

Sto vise energije damo, vise ¢emo energije dobiti zauzvrat.
Vesti prezentatori to znaju i daju energiju publici jer znaju
da €e je dobiti nazad. Publika prasta odvaznima.
Obozavaju to. Ali ne prasta kukavicama. Mozete da naucite
kako da koristite ove zakone u svoju prednost pomocu
instrumenata koji su vam potrebni za prezentaciju: telq,
ekstremitetq, oCiju i glasa.
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Veliki fokus stavljamo na tekst koji €emo izgovoriti.
Kreiramo sadrzaj danima, ispiSemo stranice i stranice
teksta da nesto ne bismo zaboravili, a vazno je.

Zapamtite!

e Sa prezentacije niko nije poneo znanje, ve¢ emociju
koju ste u njima izazvali.
* Nisu ljudi poneli informacije, ve¢ ideju.

Zato se bavite samo tezama, a ne kompletnim tekstom.
Kada znate klju€ne reci o kojima zelite da pricate, lako Cete
vi pricati o tome danima, jer znanja imate. | nemojte uvek
reCi sve. Ostavite ih da pitaju Sta ih stvarno interesuje.
Mozda sve sithice ne interesuju sve prisutne.
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Upravljanje stanjem je takode vazno. Ako nemate
sposobnost da uspostavite i odrzite mocno, pozitivno
emocionalno stanje, necete moci ni da ustanete, a kamoli
da prezentujete. Ipak, vec¢ina neiskusnih prezentatora
misli da je tu jedino pitanje samopouzdanija.

Postoje tehnike kako da u trenutku
steknete samopuzdanje, a jos vaznije,
kako da pristupate bogatoj paleti
emocija, tako da za svaku priliku
mozete da odaberete prikladnu
emociju. Sta vise, mozete da naudite i
vezbate menjanje i nadovezivanje
emocija kako bi izazvali drama efekat
koji pokrecCe kako grupu tako i
pojedince na akciju. Kao Sto emocije
imaju paletu i obrasce po kojima
funkcionisu, tako i prostor po kojem se
kreCemo ima svoj znacaj. Pomocu
upravljanje stanjem otkriva se kako
razlicita mesta i gestovi, Cak i na
malom prostoru, mogu izazvati veoma
razliCite emocionalne reakcije.
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Zato, uvek dodite ranije do mesta odakle Cete prezentovati,
pre nego ostali dodu. Stanite na mesto koje vam se Cini
zgodno za to. Zastanite tu par minuta i zamislite da je
publika u prostoriji.

Na ovakav nacin vasem umu dajete ideju da ste vec bili na
tom mestu. Veliki je problem osecaj da smo negde po prvi
put, nepoznata lokacija u nama budi drugacije emocije od
lokacije koja nam je poznata. Obavezno markirajte i neko
mesto odakle Cete pokazati neku specificnu emociju, ili
odgovarati na nezgodna pitanja. Postavite tablu za pisanje
na najzgodnije mesto i imajte na umu da stojite ukoso
kada piSete da ne biste okretali leda publici.

I uvek sebi priznajte svoje stanje. Ukoliko se znoje dlanovi,
nemojte to da krijete.

Ja sam srecan kada imam tremu pred nastup jer to znaci
da mi je stalo do toga sto radim. Da nemam tremu, zapitao
bih sebe da li sam na dobrom mestu.

-
N7

ENERGY HOUSE



_ Presentation
-/ Skills




. Presentation

Kroz istoriju prepoznajemo da vrhunski prezentatori
koriste modele izvrsnosti. Ovo se moze videti po formi
izvrsnih govora. Cuveni govor Abrahama Linkolna
~Gettysburg Address” ima puno sli€nosti sa grékim
posmrtnim govorima. Ovde ne postavljamo pitanje koliko
toga je pozajmio odatle i koliko je bio inspirisan njime. On
je znao kontekst u kome ¢e odrzati govor, pronasao
najprikladniji i najbolji dostupan model i napravio svoj
govor po tom modelu.

Postoje razne vrste modela zavisno od prilike u kojoj se
nalazite — ne u smislu sadrzaja prezentacije, ve€, mnogo
vaznije, procesa koji prezentator koristi. Modelovanje forme
prezentacije je ,modelovanje sadrzaja” sa kojim smo
upoznati jos od Skolskih dana. Na Presentation Skills
edukaciji mozete da steknete mnogo efikasniju vestinu
koja se retko gde poduéava — ,modelovanje procesa” —
kako da modelujemo vesto izlaganje prezentatora. Bilo da
je prezentator mentor, lider kompanije ili Cak konkurencija,
mozete preuzeti njihove prezentacione vestine.

Modelovanje procesa nije kopiranje. U pitanju je
dodavanje i obogaéivanje vaseg seta
prezentacionih vestina.
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Kroz ovaj proces otvaramo paznju da primetimo, Cujemo i
osetimo sve te detalje koji su znacajni tokom izlaganja i
primenimo ih u svojoj prezentaciji.

Na Sta taCno obraCamo paznju?

Varijacije glasa

Ponasanje i kretanje na sceni

Pauze u govoru, akcentovanje vaznih delova
Facijalne ekspresije

Kljuéne reci

Dramske uvode

Tempo i dubinu disanja

Ukratko, zelite da priCate sporije, disSite dublje. Pre neko
kazete nesto vazno, prvo postavite pitanje na koje ne
Cekate odgovor ve€ napravite pauzu par sekundi i date
odgovor.

Govorite tiSe kada je nesto vazno, kao da govorite tajnu i
glasnije kada Zelite da pokrenete energiju i entuzijazam.
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Tesko je poverovati da je pri€anje price na poslovhom
sastanku pre deset godina bilo gotovo nezamislivo, osim
ponekad radi izgradnje jaceg raporta. Od tada, neuro
nauka je potvrdila ono §to su svi veé (potajno) znali — mi
volimo pri¢e. Pricamo pri€e o svemu, a pazljivo slusamo
ljude koji su vesti pripovedadi.

Poslovne Skole i zurnali su ovo prihvatili i ukljucili price, ali
vrlo Cesto su te priCe samo anegdote koje sluze kao uvod ili
svesno osmisljene, neprirodne priCe koje sluze postizanju
nekih biznis poena. Sustinsko pripovedanje prijanja culima,
emocijama i masti. Ima svoju logiku. Kada naucite kako
funkcioniSe ta logika znacete i kako da kreirate zivopisne
slike, upecatljive i uverljive price. Kako da izaberete pravu
pricu za svaku od vasih prezentacija i time ostvarite
pozitivan uticaj kakav ste zeleli.

Vasa prezentacija mozZe postati prica koju ée ljudi
prepricavati!
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Osnovni principi kojih je bitho da smo svesni kada
pripovedamo je da:

Ne moZemo svima da se dopadnemo, i he treba,
jer tako gubimo autenti¢nost.

Ljudi imaju drugacije zivote, iskustva, stilove Zivota. | uvek ¢e
biti neko na prezentaciji kome mozda necemo biti
zanimljivi. Znam da ta istina tesko pada vecini jer bismo mi
voleli da se dopadnemo svima, ali Sto je pre prihvatimo,
olaksavamo sebi proces prezentovanja.

2 Svako je tu da radi svoj posao.

Vi ste tu da prezentujete najbolje Sto znate, oni znaju zasto
su tu i neka rade ono zbog cega su dosli. Ukoliko je neko
dosao samo da bi dosao, bez namere da vas slusai to je
ok, a vi tu ne mozete promeniti nista. Ukoliko mu se
dopadne prica i ukljuci se, odlicno, ukoliko ne i to je sasvim
u redu. Jer kako kaze NLP aksiom: Mapa nije teritorija.

Svi smo mi razliiti i imamo pravo da nam se dopadaju
razliCite stvari.

Y

F

ENERGY HOUSE



Pre.sentqtion
I skills

Nije potrebno da budemo savrseni.

Tezimo nekom savrsenstvu od malena. UCe nas da radimo
savrseno sve Sto radimo. Moja ideja je da je potrebno da
budemo razumljivi, jasni i konkretni. Sve ostalo je stvar
percepcije. Za jednu prezentaciju neko e re€ida je
savrsena, drugi da je prosecnaq, a tre€i neinteresantna. Al
najvaznije je da su ljudi shvatili sustinu koju ste Zeleli da
prenesete.
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