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1. Uvod

U danasnje vrijeme, kamo god pogledamo, vidimo reklame. Bilo da se radi o razli¢itim
promotivnim akcijama nekog ducana koje se pojavljuju na televiziji ili razli¢ite reklame
proizvoda u novinama, cilj th je svima isti, a taj je Sto bolje prezentirati proizvod kako
proizvoda¢ zaradio na njemu. Te reklame su odredena vrsta prezentacija koje su pomno

smisljene 1 imaju ciljanu grupu korisnika.

Budu¢i da se danas sve vrti oko novca, predstaviti svoj proizvod ili svoju tvrtku u najboljem
svjetlu je od Zivotne vaznosti ako se Zeli uspjeti na trziStu. Zbog toga se izradi prezentacija
pristupa maksimalnom ozbiljnoS¢u i profesionalnoséu kako bi se one Sto bolje 1 kvalitetnije
izradile. Vaznost prezentiranja 1 prezentacija je danas tolika da postoje mnogi seminari i
radionice koji pomazu ljudima u usavrSavanju svojih vjeStina kako bi Sto kvalitetnije izradili
svoje prezentacije te ih na najbolji nacin prezentirali publici. Ali, §to su to zapravo prezentacije,

o kojima danas ovisi uspjeh pojedinaca 1 tvrtki na globalnom trzistu.

,Prezentacija je usmena razmjena informacija radi postizanja ciljeva, kao Sto su potvrdivanje
rjeSenja, otklanjanje teSkoca, traZzenje ideja, motiviranje sudionika, priprema rada itd. Odvija se u
ogranic¢enom trajanju, po odredenim pravilima, uz ispunjenje odgovarajuc¢ih tehnickih uvjeta, te

uz koriStenje vizualizacije 1 diskusijskih tehnika.“[Jurkovi¢ 1 sur., 1995, str. 474.]

Postoji mnogo vrsta prezentacija, npr. poslovne prezentacije, multimedijske prezentacije,
informativne prezentacije, motivirajuce prezentacije i mnoge druge. Medutim, prezentacije, same
po sebi, ponekad nisu dovoljne za ostvarivanje zadanog cilja. Prezentacija moZe biti savrSeno
napravljena, ali ako prezentator nije u stanju da ju predstavi publici na zadovoljavaju¢i nacin,
bilo zbog nedovoljne pripremljenosti, nervoze, manjka samopouzdanja u sebe ili nekog drugog
razloga, auditorij moZe oti¢i nezadovoljan, Sto zatim moZe povlali razli¢ite posljedice, od
ponovnog nepozivanja prezentatora, ako se radilo o nekom edukacijskom predavanju (npr. u
Skoli), preko odbijanja kupnje proizvoda kojeg smo trebali predstaviti, ako se radilo o prodajnoj
prezentaciji pa sve do neangaziranja pojedinca ili tvrtke za odredeni posao, ako se radilo o
poslovnoj prezentaciji. Sve te moguénosti dovode do razlicitih gubitaka koji bi se trebali i morali
izbje¢i. Tu do izrazaja dolaze prezentacijske vjeStine pojedinaca. Iskusniji prezentatori znaju
kako se treba kvalitetno pripremiti i koje sve radnje treba poduzimati da bi prezentacija bila
uspjesna. Manje iskusniji prezentatori ili prezentatori pocetnici imaju odredenu predodzbu kako

bi prezentacija trebala izgledati, ali mozda jo$ ne posjeduju dovoljno veliko znanje ili vjestine da



bi to ostvarili. Vjestine se ne stjeCu odjednom, ve¢ treba raditi na njima godinama te uciti iz

pocetnih pogresaka koje, kao prezentatori, radimo.

U medunarodnom okruzenju, vjestine koje posjedujemo dolaze jos vise do izrazaja. Kada radimo
prezentaciju za medunarodno okruzenje, trebamo voditi racuna o jeziku na kojem se prezentacija
mora napraviti. Jezik je danas i najvec¢i problem, ne samo prezentatora, ve¢ i svih ljudi koji iz
mati¢ne zemlje odlaze u inozemstvo. Ako se prezentator ne sluzi aktivno jezikom na kojem treba
obaviti posao, javlja se velika prepreka i problem. Osim jezika, koji stvara nekako najvise
problema ljudima, treba paziti jo§ 1 na neke druge stvari kao $to su to kultura ljudi kojima
prezentiramo, religija ljudi kojima prezentiramo, etni¢ko porijeklo. O svemu ¢u re¢i nesto vise u

daljnjem radu.



2. Prezentacijske vjestine

2.1. Sto sve obuhvacaju prezentacijske vjestine?

Prezentacijske su vjestine odredeni oblik izravne komunikacije u kojem se jedna osoba (ili vise
njih) obraca vecem broju ljudi. Za razliku od pisane komunikacije (pisma, elektronicka posta,
chat), trazi se nasa osobna prisutnost. Ba§ zbog te osobne prisutnosti javlja se Cesto nervoza i
stres kod prezentatora koji nisu navikli biti ispred mnogo ljudi. Medutim, temeljitom pripremom

mozemo nervozu i tremu uvelike smanyjiti.

Kada bismo proveli anketu medu gradanima te ih priupitali ,,Sto su to prezentacijske vjestine?",
vecina bi gotovo sigurno odgovorila da su to vjestine koje koristimo prilikom prezentiranja pred
publikom. I bili bi djelomi¢no u pravu. Prezentacijske vjeStine jesu vjeStine koje koristimo
prilikom prezentiranja publici, ali su one i mnogo vise od toga. One obuhvacaju radnje planiranja
prezentacije, sakupljanja 1 strukturiranja materijala i informacija za prezentacije, osobnu
pripremu prezentatora, prezentiranje informacija publici, upoznavanje auditorija, odgovaranje na

pitanja auditorija nakon prezentacije. Sve ove aktivnosti usavr§avamo s vremenom i vjezbanjem.

Prezentator koji ima razvijene prezentacijske vjeStine ve¢ prilikom dobivanja teme pokuSava
saznati odgovore na pitanja koja mu mogu pomoc¢i prilikom strukturiranja prezentacije, traZzenja
materijala, osobne pripreme. Pitanja su relativno jednostavna, ali odgovori koje dobije na njih su
vrlo znacajni. Informacije za odgovore najceS¢e dobiva od samog organizatora prezentacije,
medutim, moze ih dobiti i iz razliCitih prospekata koji se ticu prezentacije, razgovorom s nekim
tko je ve¢ imao ili bio na istoj ili sli€noj prezentaciji. Prezentator se moZze upitati: ,.Za koga ja
radim prezentaciju?*. Odgovori koje moze nac¢i vezano uz to pitanje su razli¢iti. Pomocu njega
saznaje veli€inu grupe kojoj ¢e prezentirati. Kad zna veli¢inu grupe, odmah zna 1 na Sto treba
obratiti pozornost, npr. ako je grupa veca, znaci da ¢e biti 1 dvorana veca te da ¢e ljudi sjediti
dosta daleko. S tom informacijom odmah zna da prilikom izrade prezentacije mora upotrijebiti
font veceg formata, jer inace ljudi u pozadini nece vidjeti Sto piSe.

Raznolikost grupe se, takoder, moze saznati tim pitanjem, tj. njihova dob, spol, zanimanje, titula
1 sli¢ne stvari koje su od velike pomo¢i. Ako je prezentacija namijenjena, npr. djeci, tada ne bi
trebalo koristiti sloZene ili stru¢ne izraze, ve¢ ih treba prilagoditi na nacin da ih djeca razumiju.
Zatim, moze saznati koliko publika ve¢ zna o temi koju ¢e prezentirati te koliko im je ta tema
vazna i zanimljiva. Ako publika zna ve¢ neke osnovne stvari o temi, tada nema potrebe da se o
njima opet raspravlja, jer bi se moglo dogoditi da prezentacija postane dosadna publici te da

nastane nezadovoljstvo jer nisu ¢uli niSta novoga, ve¢ sve ono §to su znali od prije.



Sljedece pitanje koje si prezentator moze postaviti glasi: ,,4 gdje je to mjesto gdje cu
prezentirati?*. Ovim pitanjem rjeSava nedoumice 1 dvojbe, ako postoje, u vezi s mjestom
prezentiranja. Ako se prezentacija odvija u nekom velikom gradu, tada treba unaprijed isplanirati
put kojim ¢e se do¢i do mjesta prezentiranja. Ako se to radi u zadnji tren, moze se dogoditi da
zakasnimo na pocetak prezentacije, $to bi nam smanjilo kredibilitet pred publikom, te bi se jako
morali potruditi da ga ponovno izgradimo. Osim §to treba isplanirati put kojim ¢e se do¢i do
zadanog mjesta, treba biti upoznat i s samom prostorijom, dvoranom, halom ili gdje ¢e se veé¢
odrzati prezentacija. Treba biti upoznat s rasporedom sjedenja publike, mjestom s kojeg ¢e se
prezentirati. Istodobno, provjerava koja tehnologija mu je dostupna (kompjutor, grafoskop,

projektor) od one koju treba.

I naposljetku, najvaznije pitanje: ,, Kako ce izgledati sama prezentacija? “. Tim pitanjem saznaje
odgovore vezane uz sam dan 1 vrijeme prezentacije. Dobivaju se informacije vezane uz vrijeme
pocetka prezentacije, ako je viSe prezentatora, kada je on na redu, koliko vremena ima za svoj
dio prezentacije, ako je sam, koliko vremena imamo za diskusiju na kraju prezentacije, kakva

pitanja moZe oc¢ekivati od strane auditorija.

Spomenuta pitanja, a 1 mnoga druga koje si prezentator moze postaviti prilikom pripreme za
prezentaciju, uvelike olakSavaju samu izradu 1 prezentiranje, jer se prikupi dovoljno podataka za
kvalitetnu pripremu. Sto se vi$e koristimo takvim pitanjima, postajemo iskusniji, a s poveéanjem

iskustva, razvijaju se i prezentacijske vjestine.

to je osobna. Osobna priprema prezentatora takoder spada pod prezentacijske vjestine zbog toga
jer dobro pripremljeni i samouvjereni prezentator bolje izgleda pred publikom, jaca svoj
kredibilitet te postize bolju zainteresiranost auditorija za temu prezentacije. Pod osobnom
pripremom se podrazumijeva uvjeZbavanje prezentacije, razli¢ite aktivnosti koje bi trebali raditi
u dane prije prezentacije te na sam dan prezentacije, razne tehnike smanjivanja stresa i nervoze,

osobni izgled prezentatora.



3. Medunarodno okruzenje

Za medunarodno okruzenje mozemo reéi da je to bilo koja drzava svijeta osim one u kojoj smo
rodeni i odrasli. Za ljude, koji su rodeni u Hrvatskoj i koji tu zive, medunarodno okruzenje
predstavlja 1 Njemacka i1 Engleska 1 Madarska te sve druge zemlje u kojem se prvenstveno ne
govori hrvatskim jezikom, u kojima je kultura drugacija, religija, u kojima su drugacije osobne

vrijednosti.

3.1. Jezik
Najveci problem na koji naidemo kada odemo u neku drugu sredinu predstavlja jezik koji se
tamo govori. Ako ne poznajemo jezik, tada se vrlo tesko sporazumijevamo sa drugim ljudima te

nam je vrlo tesko izraziti §to Zelimo ili trebamo.

Nista lakSe nije ni prezentatorima koji trebaju napraviti prezentaciju na nekom stranom jeziku.
Pronalazak materijala, njithovo strukturiranje, sama izrada prezentacije su mukotrpni poslovi ako
se prezentator ne sluzi aktivno jezikom na kojem treba obaviti prezentaciju. Prilikom tih radnji
mora koristiti rjecnike, bilo u pisanom obliku ili, zahvaljuju¢i razvoju tehnologije, u on-line
obliku na internetu. Medutim, i s tom pomo¢i, posao izrade se ne olakSava previse, te se treba
potrositi jo§ 1 viSe vremena zbog trazenja rije¢i koje nam trebaju po rje¢nicima te njihovog
smjestaja unutar re¢enica koje ¢e Ciniti prezentaciju. Cak i ako se prezentacija izradi, veéi
problem, zapravo, predstavlja samo prezentiranje. Ako stanemo pred publiku 1 po¢nemo Ccitati
recenice sa slajdova te ih ne uspijemo niti procitati kako treba, automatski gubimo kredibilitet
kod publike, mozemo biti izvrgnuti ruganju, podsmjesima, dobacivanjima i sli¢nim radnjama

koje bi, najvjerojatnije, uzrokovale prekid takve prezentacije.

Da bi se takva situacija sprije€ila, prezentator koji se ne sluzi aktivno jezikom na kojem treba
prezentirati mora potraziti pomo¢, bilo da u svoju prezentacijsku grupu ukljuci nekoga pojedinca
koji razumije 1 govori taj jezik koji mu je potreban, da uklju¢i grupu ljudi koji se sluze tim
jezikom ili da angaZzira neku tvrtku koja bi prikupljene materijale ili gotovu prezentaciju prevela

s jezika na kojem smo ju mogli napraviti na jezik na kojem moramo prezentirati.

Prednost prvog rjeSenja je da osobu koju bismo angazirali u svoj tim najvjerojatnije poznajemo
od prije, pa imamo u nju povjerenja. Medutim, postoji opet odredena sumnja da posao nece biti
dobro ili na vrijeme napravljen. Moze se dogoditi da niti ta osoba ipak ne razumije dovoljno
dobro strani jezik , npr. ako se radi o nekoj strucnoj prezentaciji vezanoj uz odredeno polje

(fiziku, elektrotehniku, medicinu) gdje ima puno stru¢nih rije¢i koje se ne koriste u



svakodnevnom govoru. Sljedeci problem koji se moze javiti je da ta osoba mora iznenada, usred
izrade prezentacije, oti¢i, bilo iz osobnih razloga ili poslovnih. Tada smo opet prepusteni sami
sebi 1 pitanje je da li je ostalo dovoljno vremena da se pronade netko drugi tko bi na mogao
pomoci. Da bi se sprijecili ovakvi slucajevi, mozemo u na$ tim ukljuciti ili angazirati viSe ljudi
koji bi, na neki nacin, nadopunjavali jedan drugoga te bi se lakSe ostvario zadani cilj, a to je
izrada prezentacije. Koji god nacin bi iskoristili, vazno je napomenuti da se taj pojedinac ili
netko iz grupe ljudi koju smo angazirali treba pojaviti sa nama i na samoj prezentaciji, gdje bi
imao ulogu prevoditelja auditoriju, tj. prevodio bi auditoriju ono §to bi mi govorili na nekom
svojem jeziku. Medutim, za tu kombinaciju treba mnogo vjezbati i1 znati o Cemu se radi, jer ako
mi nesto kazemo, npr. neku anegdotu ili Salu, a prevoditelj ju ne prevede dobro, publika nece
shvatiti ono $to smo zeljeli re¢i te moze s prezentacije oti¢i zbunjena i nezadovoljna. Jos je gora
situacija ako se dogodi, da prevoditelj krivo prevede ili interpretira nase rijeci, te mu tada, na licu
mjesta, moramo objasnjavati §to smo Zeljeli re¢i. Gubitak kredibiliteta 1 povjerenja od strane

publike, koji bi tada nastupio, bio bi nenadoknadiv.

Druga moguénost koju smo spomenuli je da se angazira neka tvrtka ili organizacija koja se bavi
prevadanjem tekstova. Osobi koju bi tvrtka poslala (ili viSe osoba ako je potrebno) dali bismo
prikupljene materijale ili ve¢ gotovu prezentaciju na jeziku kojeg znamo, te bi tada ta osoba
jednostavno prevela materijale ili prezentaciju na potreban jezik. S ovim rjeSenjem se
osiguravamo da ¢e nam prezentacija biti kvalitetno odradena i1 na vrijeme te da ¢e u njoj biti sve
ono Sto smo zamislili, jer ako je tvrtka poznata i kvalitetna, ne moze si priustiti loSe obavljeni
posao. Medutim, isto kao 1 kod prijasnjeg primjera, netko iz te tvrtke ¢e morati biti sa nama na
prezentaciji kako bi prevodio naSe prezentiranje auditoriju. Opet, suradnja prezentatora i
prevoditelja mora biti besprijekorna te dobro uvjezbana. LoSa strana ove mogucnosti je da se
viSestruko povecavaju troSkovi vezani uz prezentaciju jer tvrtka koju smo angazirali sigurno

nece raditi besplatno za nas.

Ako se prezentator sluzi aktivno potrebnim jezikom, tada se posao mnogostruko olakSava. On
moze samostalno napraviti sve §to mu je potrebno za prezentaciju, od pronalaska materijala,
izrade same prezentacije, pa do njezinog izlaganja. Naravno, moze uvijek upitati nekoga za
savjet o kvaliteti prezentacije ili informacija, ali ve¢inom ovisi sam o sebi. Medutim, niti takav
prezentator nije bez problema. Jedna od vaznijih stvari koje mu mogu praviti probleme je sama
spoznaja auditorija da je on — stranac. Publika nekako viSe vjeruje doma¢im ljudima nego
strancima, 1 makar bi posao bio odraden savrSeno, bez zamjerke, prezentator bi mogao svejedno

izgubiti kredibilitet kod njih.



Lev-Ari i Keysar (2010) u svojem ¢lanku govore o utjecaju naglaska na kredibilitet govornika.
Oni kazu da vecina stranih govornika ima naglasak te da im on moze prouzrociti pomanjkanje

kredibiliteta publike zbog dva osnovna razloga:

1. naglasak sluzi kao signal

2. naglasak otezava razumijevanje govora ili prezentacije

Ljudi nekog govornog podrucja su jako osjetljivi na strane govornike s naglaskom te im on moze
brzo posluziti kao signal da prezentator ili govornik ne pripada njihovoj zemlji. To stvara
stereotipove o strancima koji promoviraju predrasude koje mogu utjecati na kredibilitet
govornika. Kada strani naglasak sluzi kao signal, kazu autori, tada te predrasude, a ne sam
naglasak, utjecu na kredibilitet govornika. Autori, na kraju, smatraju da ljudi vjeruju manje

stranim govornicima iz jednostavnog razloga, tezZe je pratiti njihov govor ili prezentaciju.

Ljudi koji namjeravaju mnogo putovati, biti Sefovi ili predstavnici organizacija, trebali bi Sto
prije vidjeti koji bi im to jezici mogli zatrebati u buducnosti te th poceti ¢im prije uciti 1
svladavati. Jedan od tih jezika bi zasigurno trebao biti engleski, jer iako se nalazimo u stranoj
zemlji 1 ne znamo jezik koji se u njoj govori, na¢i ¢emo ve¢ nekoga tko govori engleskim
jezikom te ga pitati za savjet, informacije 1 slicne stvari koje bi trebali znati. Naravno, mogli bi
napraviti 1 cijelu prezentaciju na engleskom jeziku, medutim, tada se namece pitanje da li svi u

auditoriju znaju engleski jezik te da li ¢e razumjeti prezentaciju.

Problem oko razliitosti jezika moze rijeSiti ili barem ublaziti 1 tehnologija. Za manje
prezentacije, s manjim brojem ljudi kao rjeSenje problema jezika smo naveli prevoditelja,
medutim, kod velikih okupljanja tipa zasjedanje NATO odbora ili samita G8 takvo rjeSenje je
nemoguce. Stoga tu tehnologija ima vaznu ulogu te bi bez nje odrzavanje takvih sastanaka bilo
nemoguce. Na tim samitima sudjeluju ljudi iz mnogih zemalja svijeta 1 nemoguce je naci
zajednicki jezik za sve pa zbog toga svaki predstavnik samita ima vlastitog konferencijskog
prevoditelja koji dobije sve potrebne govore ili prezentacije koji ¢e se odrzati na samitu, prevede
ih, te kad za to dode vrijeme, uz pomo¢ mikrofona i slusalica prenosi te govore svojem

zastupniku.



3.2. Kultura

Sljedeca stvar koja bi nam mogla predstavljati problem u stranoj zemlji je njezina kultura.
,Kultura je nauCen sustav znanja, ponaSanja, stavova, uvjerenja, vrijednosti 1 normi koje dijeli
odredena grupa ljudi. Etnolosko porijeklo je dio ljudske kulture koji se odnosi na nacionalno 1

religijsko nasljede. Rasa je biolosko nasljede pojedinca“[Beebe, Beebe, 2003, str. 90].

Dobar prezentator mora uzeti u obzir sve te osobine i izraditi prezentaciju koja ¢e biti
prilagodena njima. Prilikom izrade prezentacije, a naro€ito prilikom prezentiranja treba paziti da
ne stavljamo svoju rasu ispred drugih, da ju ne prikazujemo superiornijom nad drugima, jer ¢e
publika sigurno negodovati te mozda poceti odlaziti s prezentacije ili poceti prigovarati i
dobacivati razne stvari §to bi poremetilo samo prezentiranje, a u najgorem slucaju, S$to bi

uzrokovalo prekid prezentacije.

Isto vrijedi 1 za kulturu. Moramo detaljno istraziti tko ¢e biti u auditoriju prilikom prezentacije te
vidjeti o ¢emu smijemo govoriti, a 0 ¢emu ne bi bilo dobro, jer neke stvari koje su prihvacene 1
poznate u naSoj kulturi mozda nemaju isti utjecaj u drugim kulturama. , Istrazivaci su tijekom
godina istrazivanja opisali nekoliko razli¢itih kultura. Razumijevanje tih kultura nam uvelike

moze pomoci prilikom izrade prezentacije za takvu, raznoliku, publiku.

Individualisticke i1 grupne kulture- neke kulture posvecuju vise paznje i viSe vrednuju
pojedinacne uspjehe, dok druge kulture vise vrednuju grupne uspjehe. Neke zemlje u kojima se
viSe vrednuju pojedinacni uspjesi su: Australija, Velika Britanija, Kanada, Belgija, Danska.
Zemlje koje viSe vrednuju grupne uspjehe su: Japan, Tajland, Kolumbija, Tajvan. Auditoriji iz
individualistickih kultura teZe boljem vrednovanju, te bolje reagiraju na prezentacije koje poticu
osobne uspjehe te isticu individualni uspjeh (npr. prezentacije i radionice pomocu kojih se ljudi
doskoluju za odredeno zanimanje).

Auditoriji iz grupnih kultura ¢e najvjerojatnije biti vise skloniji vrednovanju grupnih ili timskih
nagrada 1 uspjeha. Kada radimo prezentaciju izvan svoje zemlje, tada je dobro provjeriti kakva
kultura vlada u toj drugoj zemlji, te kakva je kultura medu auditorijem, te prema tome pokusati

prilagoditi svoju prezentaciju.

Visoko kontekstne i nisko kontekstne kulture- izrazi visoko i nisko ovdje se odnose na vaznost
neverbalnih poruka prilikom prezentiranja. U visoko kontekstnim kulturama ljudi posvecuju
veliku pozornost kontekstualnim faktorima kao S§to su to ton i boja glasa, mimike lica,

gestikulacije. Ljudi iz nisko kontekstnih kultura su potpuna suprotnost. Oni posvecuju vise



paznje samim rijeCima koje se izgovore, a ne nacinu na koji su izgovorene. Visoko kontekstne
kulture su: arapska, japanska, azijske kulture te kulture juzne Europe. Nisko kontekstne kulture
su: Svicarska, njemacka, americka, australska.

Kada radimo prezentaciju za auditorij iz nisko kontekstne kulture, tada trebamo obratiti paznju
na to da oni od nas ocekuju Sto detaljniju i eksplicitniju prezentaciju. Obrnuto, kada radimo
prezentaciju za auditorij iz visoko kontekstne kulture, tada moramo paziti na koji nacin ¢emo
prezentaciju prezentirati, jer ¢e auditorij posebno obracati paznju na to prilikom vlastite

interpretacije naSih podataka® [Beebe, Beebe, 2003, str. 91].

»lolerancija nesigurnosti 1 potreba za sigurnoS¢u- neke kulture su bolje podloznije
prezentacijama koje imaju odredenu dozu neodredenosti i nesigurnosti. Auditorij iz kultura koje
imaju vecu dozu tolerancije prema nesigurnosti je bolje tolerantniji prema nedorecenosti ili
neodredenosti te ne radi probleme kad nisu izreceni svi detalji koji bi se mogli ticati teme
prezentacije. Zemlje koje imaju vecu toleranciju prema nesigurnosti su: Velika Britanija i
Indonezija.

Kada prezentiramo auditoriju koji ima veliku potrebu za sigurno§¢u, tada moramo imati na umu
da u prezentaciji moramo staviti konkretne i detaljne informacije i dokaze koji su vezani uz nasu

temu. Zemlje koje trebaju visoku dozu sigurnosti kod prezentacija su: Rusija, Japan, Francuska.

Visoko autoritetne i nisko autoritetne kulture- autoritet je sposobnost da kontroliramo ili
utjeCemo na druge. Neke kulture preferiraju jasno definirane linije autoriteta i odgovornosti; za
njih mozemo reci da su visoko autoritetne kulture. Nisko autoritetne kulture preferiraju nejasne
linije autoriteta i manje formalne titule. Neke od tih zemalja su: Austrija, Izrael, Danska,
Norveska, Svicarska, Velika Britanija. Zemlje koje preferiraju visoki stupanj autoriteta su:
Filipini, Meksiko, Venezuela, Indija, Brazil, Francuska; kada govorimo, ljudi iz tih kultura teze
ka jasnom definiranju autoritetske uloge 1 strukture. Ljudi iz nisko autoritetnih kultura cesce

favoriziraju zajednicki pristup prema vodstvu . [Ibid, 2003, str. 91- 92]



3.3. Religija

Uz jezik 1 kulturu, problemi prilikom prezentiranja mogu nastati i zbog religije. Govorit ¢emo o
religiji s gledista katolika.

»Religija je ispravno Covjekovo uvjerenje prema Bogu. Mjesto §to ga zauzimaju religije u
krS¢anstvu razli¢ito je s obzirom na situacije u kojima se nalaze ljudi. Postoje pluralisticka
drustva s nekr§¢anskom vecinom, pluralisticka drustva s viSe ili manje kr§¢anskom predajom,
integrirana drustva u kojima se kultura i religija poistovje¢uju, marksisti¢ka 1 protureligiozna
drustva. Odnos prema raznim religijama treba pred sebe postaviti tri cilja: a) ukloniti postojece 1
moguce predrasude; b) promicati shvacanje, suradnju i1 dijalog za konstruktivan suzivot; c)
olakSati produbljivanje 1 utjelovljenje svojevrsnog krSéanskog identiteta. U pretezno
nekr$¢anskim sredinama, a nadasve u integriranim muslimanskim, budisti¢kim, hinduistickim ili
drugim druStvima, treba poStovati 1 neka dodatna mjerila kao §to je to hermeneutsko mjerilo koje
govori da treba upotrebljavati prikladan i otvoren govor koji ¢e voditi raCuna ne samo o
kr$éaninovu shvadanju nego i o sljedbeniku druge religije. Cesto se, iako se upotrebljava isti
jezik, rabe drukcija, pa ¢ak i suprotna znacenja, zbog Cega nastaju neshvacanja i iskrivljenja.
Premisljanje katolickog govora posebno je vazno u budistickim 1 islamskim sredinama.*“[Pranji¢,
1991, str. 634- 637]

Dakle, treba imati na umu da ljudi u auditoriju mozda nisu iste religije kao prezentator te da su
neke stvari, koje su u jednoj religiji normalne i dopustene, u drugoj omrazene i pripadnici te
vjere ih ne prihvacaju. Ne treba isticati svoju vjeru kao superiorniju drugima ili kriviti druge da
imaju pogresna uvjerenja jer ¢e to sigurno dovesti do neugodne argumentacije, a mozda i do

samog prekida prezentacije .
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4. lzrada prezentacije

4.1. Sakupljanje materijala iz razliitih izvora
Prva i osnovna aktivnost prilikom izrade svake prezentacije je prikupljanje potrebnih materijala i
informacija pomocu kojih ¢emo strukturirati nasu prezentaciju. Za temu treba pronaci Sto viSe
materijala i1 izvora podataka kako bi ona bila $to bolje i kvalitetnije objasnjena. Ako se radi o
temi o kojoj ima napisano mnogo materijala i informacija, tada treba procijeniti koliko od tih
informacija treba staviti u prezentaciju. U vecini slucajeva vrijedi: §to viSe materijala nademo, to

bolje za prezentaciju. Izvori informacija mogu biti razli€iti:

e vlastito znanje ili iskustvo- ako smo se ranije susretali sa temom koju smo dobili, tada
nam moZda 1 nije potrebno previse novih informacija da bi ju obradili, jer ve¢ imamo
temelje na kojima ¢emo graditi prezentaciju. Tada trebamo samo provjeriti da li ti podaci,
koje smo ranije koristili, 1 dalje vrijede te da li ima kakvih novih informacija koje

mozemo iskoristiti za novu prezentaciju.

e internet- internet je danas jedan od najvaznijih izvora informacija. Na njemu se moze
naci gotovo sve $to nam zatreba. Za pronalazak potrebnih informacija dovoljan nam je
samo web preglednik i neka od mnogobrojnih trazilica koje postoje. Informacije 1
podatke koje pronademo jednostavno spremimo i mozemo koristiti odmah. Medutim, tu
treba biti vrlo oprezan. Budu¢i da je internet golema mreza, na njemu postoje bezbrojne
stranice s kojih moZemo skinuti sadrzaj, ali koji nemaju navedenog autora ili su podaci
zastarjeli ili su, jednostavno, podaci pogresni. Na to treba posebno obratiti pozornost, jer
napraviti prezentaciju s takvim podacima ne bi bilo poZeljno. Netko u auditoriju bi
sigurno primijetio krive podatke te bi rekao 1 ljudima oko sebe. Zbog toga bi nastalo
komeSanje medu auditorijem, naruSila bi se prezentacijska atmosfera, a samim time
kredibilitet prezentatora. Zbog toga je najbolje informacije i podatke traZiti u poznatim
bazama podataka (kao Sto su to Emerald, ScienceDirect, Hr¢ak) ili na web stranicama
koje odrzavaju poznate ustanove (Skole, fakulteti, bolnice) te koje se Cesto nadopunjuju

novim podacima.
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e knjige- najsigurniji i naj¢es¢i oblik prikupljanja potrebnih informacija je iz knjiga. Kod
knjiga nema problema s autorstvom, svaka knjiga je recenzirana od strane ljudi koji su
kvalificirani za to, te se mozemo pouzdati u podatke koje nademo u njima. Problem moze
nastati ako knjiga nije novijeg datuma, pa se dosta stvari promijenilo u odnosu na
informacije u njoj. Medutim, tada ve¢ sigurno postoji neko novije izdanje iste, gdje su oni
ispravljeni ili nadopunjeni. Sami podaci iz knjiga su ve¢inom dovoljni da bi se napravila
dobra prezentacija, medutim, dobro je, ako je to moguce i potrebno, da se oni jos

nadopune podacima iz drugih izvora.

e dnevni tisak, TV, radio- informacije se mogu prikupiti i iz razli¢itih izvora javnog
informiranja. Budu¢i da su one odobrene 1 pustene u javnost, mozemo ih slobodno

koristiti bilo kao glavni ili kao dopunski materijal za nase prezentacije

Naravno da postoje i mnogi drugi izvori informacija koje mozemo Kkoristiti, ali ovi izvori se
najces¢e upotrebljavaju u praksi 1 dovoljni su za izradu kvalitetne prezentacije. Pronalaskom
materijala zapoCinje sljedeca faza izrade prezentacije, a to je selektiranje pronadenih materijala

te planiranje sadrzaja i izgleda prezentacije.

4.2. Podjela materijala na teme i podteme
Planiranje prezentacije najvazniji je korak same izrade prezentacije. Materijale koje smo sakupili
iz razli€itih izvora trebamo podijeliti na teme i podteme te trebamo vidjeti Sto ¢emo od tih
materijala koristiti, a Sto ne. Kod vrlo opS$irnih tema, o kojima se moZe na¢i mnogo materijala,
trebamo obratiti paZznju da ne napravimo preopsSirnu prezentaciju, a da ipak kazemo sve bitno $to
smo zeljeli. PreopSirnom prezentacijom riskiramo prekoraenje vremena kojeg imamo na
raspolaganju. Ako se to dogodi, mozda ne stignemo rec¢i sve vazne detalje koje smo htjeli ili se
moze dogoditi da publika postane nervozna jer prezentacija nije zavr$ila na vrijeme te po¢ne
komesSanje unutar auditorija koje onda dodatno naruSava prezentiranje. Suprotno tome, ako za
nasu temu nismo pronasli dovoljno materijala, tada bi trebali pokusati ubaciti $to vise grafova,
slika, tablica u prezentaciju te probati navesti auditorij da sudjeluje u nekoj raspravi vezanoj uz
njih. Na taj nacin bi se produljilo vrijeme prezentiranja te publika mozda niti ne bi uvidjela da

nije bilo izneseno previse podataka.
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,»Svaka prezentacija mora imati 3 osnovna dijela:

e otvaranje- uvod u samu prezentaciju kojim pokuSamo ukratko re¢i o ¢emu se radi u nasoj
prezentaciji, dati odredene smjernice na Sto treba obratiti pozornost te pokusati Sto vise

zainteresirati auditorij

e glavni ili sredi$nji dio- glavni dio prezentacije u kojem detaljno predstavimo nasu temu,
iznosimo razli¢ite podatke koji bi mogli zanimati auditorij, razliCite statistiCke podatke,
usporedbe, grafikone i slicno, a sve u cilju §to boljeg razumijevanja teme od strane

auditorija

e zakljucak- zavrsni dio prezentacije koji se ve¢inom odnosi na rezimiranje svega $to smo
govorili prilikom prezentiranja, naglaSavanja najvaznijih dijelova prezentacije (npr.
omjer cijene 1 kvalitete proizvoda, ako se radilo o prodajnoj prezentaciji) te zavrSnom

rijecju prezentatora“ [Bubas, 2007, str. 26-27]

Jo§ jedna podjela se temelji na slicnom uzorku, a to je: ,,prvo kaZzemo publici o ¢emu ¢emo
govoriti, zatim govorimo o tome i na kraju im kazemo o ¢emu smo govorili.
Struktura prezentacije koja se radi prema tome uzorku izgleda ovako:
Uvod
e privlacenje pozornosti
o teza

e pregled

Tijelo ( dvije do pet glavnih tema)
L.
I1.
118
IV.
V.
Zakljucak
e osvrt
e zavr$na izjava“ [Adler, Elmhorst, 2008, str. 343]
Ovi dijelovi (uvod, glavni dio, zakljucak) su zajednicki za sve prezentacije. Medutim, oni se
mogu dodatno podijeliti i prosiriti ako je to potrebno. Prezentator sam odlucuje o tome, ovisno o

njegovoj temi i strukturi prezentacije koju je zamislio.
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4.3. Strukturiranje materijala po temama i podtemama

Nakon S§to smo uspjesno podijelili sakupljene materijale na teme i podteme, slijedi njihova

organizacija unutar glavnoga dijela prezentacije. Organizacija materijala je potrebna kako ne bi

doslo do zbunjivanja auditorija, tj. da se auditorij ne pita: ,,4 od kud sada ovi podaci?*“ ili ,,Pa

gdje je to bilo objasnjeno? ““. Dobro organizirani i strukturirani materijali utjeCu 1 na sam izgled

prezentacije, njezinu kvalitetu te povecavaju kredibilitet auditorija prema prezentatoru.

Informacije se mogu organizirati na razliite nacine, a najce$¢e upotrebljavani u praksi su:

,.kronoloski, tematski, prostorni, kauzalni 1 problem- rjeSenje‘‘[Beebe, Beebe, 2003, str. 193]

»kronoloski nacin organizacije- kronoloski nacin organizacije se najceS¢e upotrebljava
ako smatramo da se nasa tema najbolje moze objasniti preko niza medusobno povezanih
koraka. Povijesni govori i prezentacije koriste naj¢eS¢e tu organizaciju. Kronoloska
organizacija je organizacija prema vremenu, tj. neki podatak se ne moZe iznijeti prije
nego se iznese drugi podatak koji mu prethodi (npr. ne mozemo rec¢i prvo ishod neke
bitke, a da nismo rekli tko je u njoj sudjelovao). Ova organizacija se mozZe napraviti na
dva nacina i to: od najranijeg dogadaja prema najkasnijem te od najkasnijeg dogadaja
prema najranijem. O percepciji prezentatora ovisi koji ¢e stil upotrijebiti, kojim ce

napraviti kvalitetniju 1 izrazajniju prezentaciju.

tematski nain organizacije- ovaj nacin organizacije koristimo kada se naSa tema moZze
jo$ dodatno podijeliti na podteme unutar prezentacije. Te podteme su Cesto jednake
vaznosti, pa nije bitno koju ¢emo prije spomenuti auditoriju, npr. ako auditoriju
prezentiramo prodajnu prezentaciju nekog bicikla, nakon koje bi se oni trebali odluciti na
kupnju istog, tada nije bitno da li ¢emo prije re¢i podatke o boje ili koliko brzina ima jer
¢emo eventualno spomenuti sve relevantne podatke na temelju kojih bi se auditorij trebao
auditorij mogao loSe reagirati na nju, ili na njezine odredene dijelove, moZemo
upotrijebiti princip primarnosti, tj. na pocetak prezentacije bi trebali staviti najvazniju
temu ili pak onu koja je najuvjerljivija. Na taj bi nacin osigurali da ne izgubimo
naklonost auditorija prije vremena, tj. prije teme koja bi mogla izazvati negodovanje
auditorija, a 1 kad bi dosli do te teme, moglo bi se dogoditi da auditorij tada ipak ne
reagira preburno kako smo mislili, jer je na njih utjecao dojmljiv pocetak

prezentacije.“[Ibid, str. 193- 96]
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,prostorni na¢in organizacije- koristimo ga kada podatke unutar prezentacije iznosimo
na temelju njihove lokacije ili smjera. Npr. kada kazemo: ,,Ulazeci u sobu, stol vam je s
desne strane, stolica s lijeve, a vrata kuhinje su ravno®, podatke smo podijelili prostorno.
Cesto nije vazno da li iznosimo podatke, npr. o nekim predmetima u sobi, od naprijed
prema nazad ili od gore prema dolje, ve¢ je samo vazno da koristimo njihov logicki
redoslijed* [Ibid, str. 197]. Npr.: imamo sobu u kojoj se nalazi tepih, stol, ¢asa i luster.
Tada nije dobro da organiziramo informacije na nacin da prvo spomenemo luster, pa stol,
pa tepih 1 na kraju ¢asu jer bi auditorij mogao ostati zbunjen, ve¢ bi trebali reci (ovisno da
li koristimo organizaciju od gore prema dolje ili obrnuto): tepih, stol, ¢asa, luster. Ovo je
jednostavan primjer iznoSenja podataka te da i nismo koristili niti jedan od logickih
redoslijeda, publika bi sigurno shvatila ono §to smo rekli. Medutim, da se radi o
sloZenijoj prezentaciji, npr. prezentaciji kojom auditoriju predstavljamo razlicite podatke
0 Zupanijama, tada bi mogao nastati problem ako ne bi koristili logicki redoslijed (npr.
podaci o zupanijama od istoka prema zapadu ili od sjevera prema jugu ). Samo pracenje
takve prezentacije bi postalo teze, a i moglo bi se dogoditi da se, zbog loSe napravljene

prezentacije, neka Zupanija izostavi.

»kauzalni nacin organizacije- prezentacija se organizira na nacin da se prvo iznese neka
situacija vezana uz temu prezentacije te se zatim iznose njezine posljedice ili njezini
efekti® [Ibid, str. 197]. Primjer ovakve organizacije mogla bi biti prezentacija na temu
fosilnih goriva gdje bi za situaciju mogli uzeti njihovo troSenje i eventualni nestanak te bi
se, zatim, dalje u prezentaciji raspravljalo o posljedicama tog nestanka na svijet kakav

poznajemo.

»problem- rjeSenje nacin organizacije- kako je reCeno u prethodnom nacinu organizacije,
ako zelimo napraviti prezentaciju o tome zaSto postoji neki problem i koji su njegovi
utjecaji, tada bi koristili kauzalni nain organizacije podataka. Medutim, ako Zelimo
napraviti prezentaciju koja bi govorila o tome kako rijesiti taj problem, tada bi koristili
ovaj nacin organizacije informacija. On se moze koristiti na dva nacina: prvo da
spomenemo problem pa onda rjeSenje te prvo da spomenemo rjesenje, a onda problem.
Prvi nacin koristimo kada prezentiramo auditoriju koji zna neSto o problemu kojeg
predstavljamo, ali nije poblize upoznat s rjeSenjem toga problema. Tada detaljnije
upoznamo auditorij s problemom te njegovim rjeSavanjem. Drugi nacin koristimo ako

auditorij zna ve¢ neSto o rjeSenjima koja su implementirana za neki problem, ali ne zna
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razloge zaSto su ona implementirana, tada ukratko prodemo kroz ta rjeSenja i zatim

detaljnije objasnimo sam problem koji se pokusao njima rijesiti“[Ibid, str. 198- 99]

Kada odaberemo Zeljeni nacin organizacije informacija, slijedi korak same izrade prezentacije.

Prezentacije se, danas, naj¢esce rade u alatu MS PowerPoint u kojem, na slajdove (eng. slide)

stavljamo Zeljeni tekst, slike, grafikone.

Hoffman 1 Mittelman (2004) u svojem clanku daju nekoliko savjeta kako bi te slajdove trebalo

urediti da bi prezentacija bila $to prihvatljivija. Oni savjetuju ovo:

suzdrzite se od koriStenja boja- nema potrebe za koriStenjem slajdova u boji te oni ne
predstavljaju nikakvu prednost. Preferira se koriStenje crno-bijelih slajdova. Po njihovom
misljenju, jedini izuzeci, kada bi se boje trebale koristiti, su:

a. krivulje, posebno ako se sastoje od 3 ili viSe linija

b. teorijski modeli ili hipoteze

c. originalne slike
ostavite pozadinu Cistom, bijelom- tamnije pozadine stvaraju poteSkoce u cCitanju sa
slajda te trebaju tamniju dvoranu (ugasena ili priguSena svjetla) Sto tada rezultira
pomanjkanjem komunikacije, tj. prezentator gotovo ni ne vidi auditorij 1 obrnuto.
organizirajte sadrzaj na slajdovima- slajdovi trebaju poboljsati razgovor, a ne zamijeniti
ga. Cesto, kada se na slajdu nalazi previse informacija, tada ili prezentator nastoji
procitati sve te informacije ili je paznja auditorija zaokupljena ¢itanjem informacija s
njega, umjesto da sluSaju prezentatora. Zbog toga su pretrpani slajdovi najbolji na¢in da
se izgubi kontakt sa publikom i trebamo ih izbjegavati. Na slajdu se ne bi trebalo nalaziti
vise od 7-8 rijeci po redu te 5-7 redova po slajdu. Tekst koji se nalazi na slajdu bi trebao
biti kratak 1 jasan, a prezentatorov je zadatak da taj tekst dodatno proSiri i1 objasni
auditoriju. Problem viska informacija po slajdu se moZze rijesiti tako da te informacije
stavimo na dva ili vise slajda.
izbjegavajte velika slova- zakljucci se bolje razumiju te su laksi za Citanje ako koristimo
mala slova umjesto velikih
pomozite auditoriju interpretirati rezultate eksperimenata koji su predoCeni preko
dijagrama, grafikona tako da koristite jednostavne biljeSke ili napomene vezane uz njih.
izbjegavajte koriStenje kompliciranih crteza, slika, figura te stvari koje su otisnute tako da

se niti ne vide.
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e izbjegavajte koriStenje tablica koje su pretrpane podacima- Cesto su takve tablice
preopsirne te mozda i sadrze informacije vezane uz temu, ali su te informacije publici
nevazne. Prezentator bi trebao iz takvih tablica napraviti svoje, u koje bi stavio podatke
koji bi interesirali ciljani auditorij.

e kada prikazujemo dva slajda istovremeno da bismo usporedili neSto, moramo paziti da su
oni uskladeni (da oba sadrZe podatke za usporedbu) te da su napravljeni tako da auditorij
nema problema s njihovim pracenjem. Medutim, preporuca se izbjegavanje takvih
prezentacija.

e preporucaju se slajdovi sa zahvalom jer oni omogucuju prezentatoru da se zahvali svima
koji su mu na neki nacin pomogli oko prezentacije. Takvi slajdovi dolaze na kraj

prezentacije.

Aktivnosti koje smo ovdje spomenuli (traZzenja materijala za teme, njihovo strukturiranja u teme
1 podteme, kako izraditi dobre slajdove za prezentaciju) su univerzalne, tj. one se obavljaju
neovisno o tome da li radimo prezentaciju za domaceg organizatora ili publiku ili pak za nekog
izvan naSe drzave. Razlika je u, kako smo to ve¢ spomenuli u poglavlju 3, jeziku na kojem
prezentacija mora biti izradena ili prezentirana, kulturi auditorija strane zemlje te njihovoj
religiji. Dakle, prilikom izrade prezentacije za domaceg organizatora sigurno ¢emo naci potrebne
materijale i informacije na naSem jeziku ili na nekom jeziku kojeg poznajemo te od njih napraviti
kvalitetnu prezentaciju. Ako radimo prezentaciju za strano okruZenje, a ne poznajemo jezik ili
kulturu auditorija, opet ¢emo nac¢i materijale, samo je pitanje kako ¢emo od njih napraviti
prezentaciju te kako ¢emo ju isprezentirati. U poglavlju 3 smo objasnili §to sve moZe pomoci

prilikom takve situacije.
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5. Publika

Do sada smo spominjali samo korake vezane direktno uz prezentaciju te njezinu izradu, a u
ovom ¢emo poglavlju nesto re¢i o jo§ jednom vaznom cimbeniku kojeg nikako ne smijemo
na temelju naSeg izlaganja, mora donijeti odredene odluke ili poduzeti neke radnje (npr. odluciti
o daljnjoj suradnji ili kupnji nekog proizvoda). Neovisno o tome da li smo se ve¢ susretali s tim
auditorijem 1ili se sad susre¢emo prvi put, dobro je upoznati se s ljudima prije same prezentacije,
vidjeti $to oni misle o temi o kojoj ¢e biti prezentacija, ispitati njihova stajaliSta, a naposljetku,
olakSava nam se i samo prezentiranje, tj. smanjuje trema i nervoza, jer pred poznatim ljudima je
lakSe nastupiti nego pred ljudima koje prvi puta vidimo. Usto, razgovor i neformalno druZenje s
ljudima nam moze dati jo$ neke ideje koje bi mogli ubaciti ili pak izbaciti iz prezentacije, ako je

to potrebno.

5.1. Tko se sve moZe na¢i u publici?
Kao §to nisu sve prezentacije iste, tako nije niti sva publika ista. Auditoriji se skupljaju iz
razli¢itih razloga: neki su tamo jer moraju biti (npr. auditorij na poslovnim sastancima), neki
dolaze na prezentacije jer Zele neSto novo nauciti, neki dolaze jer misle da ¢e prezentacija biti

zabavna. Na temelju toga moze se identificirati nekoliko tipova auditorija:

e ,pjesaci- skupljaju se na odredenom mjestu nasumicno i privremeno jer im je nesto
zaokupilo pozornost. Tipi¢an primjer ovakve publike mozemo vidjeti prilikom
Spancirfesta u Varazdinu, gdje se ljudi okupljaju oko razli¢itih izvodaca koji nastupaju
po ulicama grada. Ovoj publici treba zaokupiti pozornost dovoljno dugo da prenesemo

zeljenu poruku svojom prezentacijom.

e pasivna publika- ¢esto dolazi na prezentacije samo da ispuni druge ciljeve ili postavljene
zadatke. Na primjer, nastavnici odredene Skole pohadaju radionicu vezanu uz neko
nastavno podrucje, ali ne zato jer su fascinirani temom, nego jer je ravnatelj te Skole
inzistirao da budu prisutni. Kod takve publike temu treba prikazati Sto interesantnijom te

pokusati prikazati kako se ona moZe primijeniti u svakodnevnom zivotu.
e odabrana publika- svojevoljno dolazi na prezentacije kako bi ¢ula nesto vise o temi koja

ju zanima ili kako bi cula odredenog predavaca. Veéinom se sastoji od ljudi koji dijele

isto misljenje i stajaliste, bilo ono pozitivno ili negativno
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e slozna publika- dobrovoljno sluSaju prezentaciju jer se viSe-manje slazu da je tema bitna,
ali ne znaju $to oni sami mogu uciniti vezano uz nju. Zbog toga ih mi, kao prezentatori,

moramo motivirati i usmjeriti njihove radnje.

e organizirana publika- ve¢ zna gotovo sve o temi koja ¢e se prezentirati te je motivirana i

spremna na djelovanje, samo im treba dati ono zavr$no usmjerenje kako to napraviti.

e odsutna publika- publika koja nije direktno u dvorani ili mjestu gdje se prezentacija
izvodi, ve¢ prate prezentaciju preko TV-a, radija, novina, videokonferencija, bilo odmah,
za vrijeme njezinog trajanja ili pak kasnije, mozda za nekoliko mjeseci ili ¢ak godina. S
napretkom tehnologije, takva je publika sve ¢eS¢a. Kad prezentiramo takvoj publici,
trebamo imati na umu da mogu, npr. ako prate nasu prezentaciju preko radija ili TV-a,
lako promijeniti kanal ako im se ona nece svidjeti. Zbog toga moramo prezentaciju
napraviti §to zanimljivijom te ju prezentirati na nacin da svaki od tih slusatelja misli da se

obra¢amo direktno njemu kao pojedincu, a ne cijeloj grupi. ,,[Jaffe, 2004, str. 73]

5.2. Upoznavanje s publikom
Bilo da se radi o auditoriju pred kojim smo ve¢ nastupili ili se radi o potpuno nepoznatom
auditoriju, pozeljno je da se prije same prezentacije poblize upoznamo sa njim. Neformalno
druZenje s ljudima kojima ¢emo prezentirati moze nam dati neku novu ideju kojom mozemo
obogatiti prezentaciju, druzenjem mozemo saznati misljenje ljudi o temi o kojoj ¢e biti rijec,
njihovima stajaliStima, razmiSljanjima. A naposljetku, tim druZenjem, na neki nacin, pokazujemo
da nam je stalo do miSljenja auditorija te stjeemo odredenu vrstu kredibiliteta kod ljudi.
Problem koji se moZe pojaviti je da ne poznajemo jezik kojim auditorij govori, te tada
komunikacija zastane. Medutim, u takvim situacijama najbolje je pokuSati pronaci nekoga tko
govori naSim mati¢nim jezikom te ga zamoliti za pomo¢ oko prevadanja razgovora ili pak
pokusati pronaci nekoga tko govori engleskim jezikom, kojeg danas zna mnogo ljudi 1 koji se
sve viSe namece kao univerzalni jezik komuniciranja, te na njemu obaviti potreban razgovor da
bi saznali sve §to nas zanima o auditoriju. Analiza auditorija prije same prezentacije moze se
izvr$iti na tri razine: ,,demografskoj, psiholoskoj te situacijskoj razini.“[Beebe, Beebe, 2003,

str.88]
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,Demografska analiza auditorija je osnovni tip analize. Njome se prikupljaju podaci o godinama,
rasi, spolu, religijskim pogledima auditorija“[Ibid, str. 88]. O kulturi, religiji, rasi smo govorili u

poglavlju 3, te ¢emo sada nesto re¢i o godinama i spolu auditorija.

,»Ako znamo godine auditorija, znamo odmabh 1 kako ¢emo prilagoditi nasu prezentaciju da bude
u skladu s njima. Znamo koje primjere trebamo upotrijebiti, kakav humor mozemo koristiti,
ilustracije te razlic¢ite druge pomo¢ne materijale“[Ibid, str. 88- 89].

Ako je grupa mijeSana, tj. ima mladih 1 starijih ljudi, tada prezentaciju moramo napraviti tako da
svi mogu pratiti iznesene podatke 1 sadrzaje. Na primjer, ako je tema prezentacije elektronska
glazba, mladi dio auditorija zna sigurno dosta o njoj, buduci da se ta glazba intenzivnije razvijala
proteklih 10- 15 godina. Medutim, stariji dio auditorija mozda nece znati niSta o njoj ili samo
neke osnovne stvari, a htjeli bi saznati vise, te tada moramo napraviti prezentaciju tako da ne

bude dosadna mladoj publici, a istovremeno da bude informativna za stariju publiku.

»Podaci o spolu nam govore koliki je postotak muskog, a koliki postotak Zenskog auditorija.
Prilikom formiranja prezentacije treba biti oprezan te izbjegavati stereotipe tipa: svi muskarci u
publici vole sport ili sve Zene u publici su kucanice, te prezentaciju bazirati na tome jer moze
do¢i do nezadovoljstva dijela publike, Sto tada utjece na kredibilitet nas kao prezentatora te na
uspjesnost same prezentacije.“[Ibid, str. 89]

Kada radimo prezentaciju za mjeSoviti auditorij, sastavljen od muskaraca i Zena, trebamo probati
Sto viSe ujednaciti sadrzaj koji bi bio zanimljiv 1 jednom 1 drugom dijelu, a ne ,,naginjati*
prezentaciju ka muskom ili ka Zenskom dijelu, jer bi time, mozda, dobili naklonost jedne strane,

ali bi gotovo sigurno izgubili naklonost druge.

,Ekonomski status auditorija je, takoder, vrlo vazan ¢imbenik demografske analize. Ovaj faktor
je narocito vaZzan kod prodajnih prezentacija“ [Adler, Elmhorst, 2008, str. 331]. Poznavanjem
ekonomskog statusa auditorija moZemo predvidjeti njihovu reakciju na prodajnu prezentaciju, tj.
nije pozeljno raditi prezentaciju nekog skupog automobila za auditorij koji se sastoji od ljudi koji
si takav automobil ne mogu priustiti, ve¢ treba ciljati na bogatiju publiku. Bogatiju publiku, osim

Sto imaju vise novaca, vise zanimaju stvari koje si obican puk ne moze priustiti.
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,Demografska analiza nam pomaze u donoSenju odredenih zaklju¢aka o auditoriju te nam
pomaze u pokusaju predvidanja njihove reakcije na temu. Psiholoska analiza auditorija nam
omogucava istrazivanje njihovih stavova prema temi prezentacije, prezentatoru te istovremeno
ispitivanje njihovih temeljnih uvjerenja i vrijednosti koje bi mogle utjecati na te stavove.
Psiholoska analiza auditorija obuhvaca: socioekonomski status, uvjerenja, stavove, vrijednosti

auditorija. Dobar prezentator treba znati razliku izmedu uvjerenja, stavova i vrijednosti.

Stav se odnosi na to da li nesto volimo ili ne volimo, tj. da li neSto odobravamo ili ne“[ Beebe,
Beebe, 2003, str. 97]. On se ispituje jednostavnim pitanjima tipa: Da [i podrzavate
vegetarijanstvo? Sto mislite o nuklearnoj energiji? Da li mislite da treba uvesti seksualni odgoj u

skole? Odgovori na ta pitanja odraZavaju neciji stav.

,uUvjerenje se odnosi na to da li mislimo da li je neSto istinito ili nije. Uvjerenja se temelje na
stavovima“[Ibid, str. 97]. Uvjerenja se, takoder, mogu ispitati razliitim pitanjima tipa:
Mislite li da je vegetarijanstvo zdravo? Zasto niste zagovornik nuklearne energije?

»Ako uspijemo shvatiti zasto netko ima odredeni stav prema nekoj temi, tada moZemo dio
prezentacije napraviti tako da ga pokusamo razuvjeriti, tj. da mu pokuSamo promijeniti uvjerenje
koje ima* [Ibid, str.97]. Na primjer, ako se radi o prodajnoj prezentaciji i netko iz auditorija je
¢uo od nekog poznanika da na$ proizvod nije bas najbolji te smo to, u neformalnom razgovoru
prije prezentacije, saznali. Tada mozemo pokuSati usmjeriti prezentaciju na isticanje Sto vise
dobrih osobina naSeg proizvoda te dati $to viSe primjera njegovog koristenja. Trebamo samo
paziti da isticanje dobrih strana ne prijede u hvalisanje proizvoda te da ne zasjeni cijelu
prezentaciju. Tako bismo mozda uspjeli razuvjeriti sve koji su sumnjali u na$ proizvod te ipak

obaviti dobru 1 uspje$nu prodajnu prezentaciju.

,»Do sada smo govorili samo o ljudima koji ¢e slusati naSu prezentaciju. Medutim, osim toga,
trebamo biti 1 svjesni situacijskog ¢imbenika naSe prezentacije. Situacijska analiza auditorija
ukljucuje razmatranje vremena 1 mjesta na kojem ¢emo odrzZati prezentaciju, veli¢inu auditorija

te prigodu zbog koje prezentiramo.*“[Beebe, Beebe, 2003, str. 100]

»Za vrijeme same prezentacije nemamo bas preveliku kontrolu nad vremenom koje prolazi, ali
prilikom planiranja i izrade prezentacije imamo. Tada moramo uzeti u obzir koliko vremena
imamo na raspolaganju za samu prezentaciju te koliko informacija mozemo iznijeti auditoriju u

tom vremenu. Doba dana je, takoder, vazan ¢imbenik o kojem moramo voditi ratuna. Ako
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prezentiramo rano u jutro kad se ljudi mozda jo$ nisu razbudili kako treba, poslije rucka, ili
negdje kasno popodne kada ih ve¢ pomalo hvata i umor, tada trebamo uloziti §to viSe energije da
voditi racuna da svoj dio Sto brze obavimo, da se ne dogodi da ljudima nakon nas ponestane

vremena te ne uspiju reci sve Sto su htjeli.

Veli¢ina auditorija direktno utjee na ocekivanja tog auditorija te na stil prezentiranja. Nepisano
pravilo govori da Sto je vec¢i auditorij, vjerojatnije je da ¢e prezentacija biti formalnija. Prilikom
prezentiranja auditoriju koji se sastoji od 10 ljudi ili manje, sama prezentacija moze krenuti u
smjeru razgovora, tj. prezentator na licu mjesta moze ispitati publiku $to misli o nekom pojmu ili
podatku koju je pojasnio. Na taj nac¢in moZe odmah vidjeti njihove reakcije, razmisljanja,
stavove. Prezentacije se prezentiraju najceS¢e pred auditorijem od 20 do 40 ljudi. Stil
prezentiranja je malo formalniji nego kod grupa s manje ljudi, ali svejedno mozemo prezentirati
razgovornim stilom, ako je to potrebno. Kod grupa gdje je vise od 40 ljudi u auditoriju trebamo
prezentirati formalnim stilom te moramo voditi raCuna o tome da nas ljudi i u zadnjim redovima

jasno 1 glasno ¢uju.“[Ibid, str. 100- 01]

»Nekad ¢emo prezentaciju prezentirati u prostoru kojeg dobro poznajemo, jer smo veé tu
prezentirali ili se Cesto nalazimo u njemu. Medutim, sigurno ¢emo se jednom susresti i sa
potrebom prezentiranja u nepoznatom prostoru. Tada je najbolje, ukoliko je to moguce, posjetiti
to mjesto te sagledati sve aspekte koji bi nam mogli biti vazni kao npr. koliko ¢e daleko biti
auditorij od nas, koliko ljudi stane u taj prostor, s koje strane ¢e biti pozornica s koje ¢emo
prezentirati, da 1i ima svu potrebnu tehnologiju koja ¢e nam zatrebati (npr. mikrofon, zvuénike,
platno na kojem ¢e biti prikazana prezentacija, projektor). Usto, ukoliko nismo zadovoljni
odredenim aspektom, mozemo ga izmijeniti, npr. ako nismo zadovoljni rasporedom stolica,

mozemo ih sami rasporediti kako smatramo da je najbolje (ukoliko to dopusta organizator).

Prilika nam otkriva razlog zasto se neka publika skupila na odredenom mjestu, $to je to pobudilo
njihovo zanimanje da dodu na prezentaciju. Ako znamo odgovore na ta pitanja, lakSe mozemo
predvidjeti demografske, ali i psiholoske karakteristike publike. Ako prezentiramo na nekoj
godisnjici ili prilici koja se periodi¢ki ponavlja, tada moZemo upitati nekoga tko je bio na

prijasnjim prezentacijama o tome kakav auditorij mozemo ocekivati“[Ibid, str. 101].
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Demografsko, psiholoSko te situacijsko upoznavanje i analiza auditorija Cine analizu koja se
dogada prije same prezentacije. Medutim, kada prezentacija po¢ne, analiza auditorija ne prestaje.
Prezentacije su napravljene tako da mi prezentiramo, a auditorij prati. Zbog toga, prezentator
nema direktnu povratnu informaciju o tome da li publika slusa, prati prezentaciju, da li im je ona

zanimljiva ili ne te treba obratiti paznju na njihove verbalne i neverbalne znakove.

Ovisno o neverbalnim znakovima publike, prezentator prilagodava svoj stil prezentiranja. Ako
primijeti da je publici dosadno ili da je odsutna, trebao bi ubaciti neku Salu ili anegdotu kako bi
ponovno dobio njihovu pozornost. Medutim, ponekad to prilagodavanje nije jednostavno te
moze stvoriti velike probleme, kako prezentatorima pocetnicima, tako i onima malo iskusnijima.
Neki od najvaznijih neverbalnih znakova koje trebamo svakako uo€iti i znati protumaciti su:

,kontakt o¢ima, izrazi lica, nemirno ponaSanje, neverbalno i verbalno odgovaranje.

Kontakt o¢ima je jedan od najboljih pokazatelja da li auditorij slusa i prati nadu prezentaciju. Sto
viSe puta dode do kontakta ofima, to bolje, jer znaci da nas auditorij slusa. U sluc¢aju da im
pogled vrluda okolo, da gledaju u pod ili u strop, ili jo§ gore, da imaju zatvorene oci, sa

sigurno$¢u mozemo rec¢i da ne prate prezentaciju.

Izraz lica je pokazatelj koji moZemo primijetiti lakSe od samog kontakta o¢ima. Kontakt o¢ima 1
pozoran izraz lica su pokazatelji da nas auditorij slusa. Suprotno tome, ako publika ima
Lsmrznuto* lice, koje ne odaje previse osje¢aja, monotono je, tada nas najvjerojatnije ne slusa.
Blagi, smrknuti smijeSak te ruka na bradi lica su takoder pokazatelji da publika nije

zainteresirana za naSu prezentaciju.

Publika koja prati sa zanimanjem naSu prezentaciju je u mirna, pozorna, odrzava kontakt o¢ima.
Medutim, ako netko vrti olovku prstima, drhti mu ruka ili noga, ne moze se nikako namjestiti na

stolici, stalno izvodi neke pokrete, tada on zasigurno ne prati naSu prezentaciju.

Publika koja je zainteresirana za prezentaciju ¢esto odgovara verbalno i neverbalno, kada to
prezentator zatrazi od njih. Na primjer, ako zatrazimo od auditorija da dignu ruke svi koji su bar
jednom koristili neki proizvod, a ljudi u publici pocnu gledati jedni druge te naposljetku budu
dignute dvije-tri ruke, to moZe biti znak nezainteresiranosti publike te nedostatak njihovog
entuzijazma. Publika koja pruza neverbalne znakove (npr. kimanje glave kao potvrda slaganja sa

necim izreCenim na prezentaciji), takoder moze dati i verbalne odgovore, kao npr. izrazavanje
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svojeg stava prema iznesenoj tvrdnji na prezentaciji nekome od ¢lanova auditorija koji sjedi do

njih“ [Beebe, Beebe, 2003, str. 107- 08]

Nakon §to smo gotovi s prezentacijom, slijedi zavrSni dio analize auditorija. Analiza auditorija
nakon prezentacije se najceSc¢e odnosi na dobivanje povratne informacije od strane auditorija o
tome kako im se svidjela nada prezentacija. Zele se Cuti njihova zapaZanja, razmisljanja o
prezentaciji, stavovi. Analizirati moZemo njihove neverbalne odgovore, od kojih je najcesc¢i
pljesak na kraju prezentacije. Zatim, mozemo doc¢i osobno do par ljudi iz auditorija te ih ispitati i
cuti njihov dozivljaj o prezentaciji, naravno, ako se sluzimo jezikom na kojem se prezentacija
izvodila. U suprotnome, sa nama treba biti prevoditelj koji bi tada imao ulogu posrednika u nasoj
komunikaciji sa auditorijem. Osim vlastitog angazmana, mozZemo zaduZiti neku osobu koja bi
ispitala miSljenje auditorija. Kratak upitnik ili anketa je, takoder, dobar nacin provjere
zadovoljstva auditorija prezentacijom te moze dati konkretnije povratne informacije o
zadovoljstvu prezentacijom jer je ljudima lakSe anonimno izraziti svoje misljenje, nego ga izreci

direktno nekome.
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6. Prezentator

6.1. Kako se pripremiti za prezentaciju?

U ovom ¢emo djelu rec¢i neSto detaljnije na koji bi se nacin prezentator trebao pripremiti za
prezentaciju. Dobro pripremljen prezentator, koji dobro izgleda, ne pokazuje znakove nervoze,
straha, zra¢i samouvjerenoSc¢u, uvelike pridonosi cjelokupnom dojmu prezentacije,

,Nekoliko dana prije prezentacije najvaznije je Sto viSe uvjezbavati prezentaciju (najbolje pred
ogledalom ili pred nekim manjim auditorijem). PoZeljno je napraviti listu stvari koje trebamo
obaviti te bi ona sluzila u svrhu samokontrole,, [Bubas, 2007, str. 36- 37]. Provjerom liste
provjeravamo da li smo obavili sve ono §to smo planirali, te ako neki korak nije obavljen, da ga
1zvr§imo $to prije jer bi u suprotnome mogla nastati panika uzrokovana manjkom vremena za
njegovo izvrSavanje. ,,U tih nekoliko dana prije prezentacije trebalo bi stupiti u kontakt s
osobama koje ¢e biti u publici, pokusati se druziti sa njima te saznati neSto viSe o njihovim
stavovima 1 oCekivanjima od prezentacije“[Ibid, str. 36- 37]. Treba uspostaviti 1 kontakt s
organizatorom prezentacije te potvrditi vrijeme 1 mjesto prezentacije, da se ne bi dogodilo da se
nesto primijenilo, a mi nismo obavijesteni o tome.

,Dan prije prezentacije svi potrebni materijali, sadrZaji koje ¢emo koristiti prilikom prezentiranja
bi trebali ve¢ biti spremni® [Ibid, str. 37]. Budu¢i da do prezentacije ima jo§ samo 1 dan, nervoza
1 strah nas pocinju ¢initi nemirnima, nestrpljivima, po¢injemo se pitati se kako ¢e sve to ispasti,
da li ¢e biti dobro sve, $to moze po¢i po zlu. ,,Zbog toga, da bi §to viSe umanjili takvo stanje,
dobro je probati zamisliti prezentaciju te kako ¢e ona te¢i. Tom tehnikom se smanjuje trema te se
razvijaju pozitivna ocekivanja, a pomaze 1 kod modeliranja osobnog ponasanja pred publikom.
MozZemo pokusati pronaci neke uspjeSne prezentacije (bilo na internetu, ili u nekim knjigama,
¢lancima) te istraZiti zbog Cega su one bile uspjeSne, kako se prezentator ponaSao, kako je
rasporedio teme, vrijeme te mozda pronademo neSto $to mozemo i sami iskoristiti prilikom
vlastite prezentacije. Takoder bi trebali imati ve¢ 1 pouzdane informacije o veli¢ini auditorija koji
¢e biti na prezentaciji“[ Ibid, str. 37]. Ne bi bilo poZeljno da o¢ekujemo nekih 20 do 30 ljudi 1
tako se pripremimo, a na prezentaciju dode njih Sezdesetak (tada treba uloZiti vece napore da se
svi oni zainteresiraju za temu) ili desetak (tada treba ocekivati viSe pitanja na koje nije moguce
izbje¢i odgovor). ,,Vazno je upoznati prostor u kojem ¢emo prezentirati““[Ibid, str. 37]. Trebamo
naéi najbolju rutu kretanja po dvorani, jer kretanjem ¢emo smanjiti stres i nervozu, vidjeti na
kojoj strani ¢emo prezentirati te gdje se ona nalazi (da li je na nekom poviSenom mjestu, na
pozornici, u ravnini s publikom), prouciti gdje ¢e biti publika, racunalo, da li ¢emo sami
mijenjati slajdove prezentacije ili ¢e nam netko pomo¢i. Pozeljno je jo§ barem nekoliko puta

proci preko prezentacije te ju isprezentirati samom sebi, najbolje pred ogledalom. Mozemo se i
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snimiti kamerom te preko snimke vidjeti Sto radimo pogresno te pokusati to poboljsati. Poznata
osoba ¢ini odli¢nu publiku. ,,Ona nam moze pomo¢i u davanju iskrenih i preciznih povratnih
informacija o nafinima na koje mozemo unaprijediti prezentaciju, moze nas ohrabrivati i
upucivati pozitivne poruke. Trebamo izbjegavati osobe koje isticu samo ono $to nije dobro te nas
obeshrabruju porukama kao npr. ,,nemamo Sanse‘ za uspjeh u prezentaciji. Vazno je i dobro se
naspavati. Ako se kvalitetno naspavamo i odmorimo, tada ¢emo biti koncentriraniji na sam posao
koji nas ¢eka, a sam odmoren i sabran prezentator ostavlja puno bolji dojam od Ziv€anog i

neispavanog. ,,[Ibid, str. 37]

6.2. Dan prezentacije- da li se sva priprema isplatila?

Dan prezentacije je konac¢no tu. Trema, nervoza, gréevi u Zelucu su na vrhuncu. Jedva ¢ekamo da
prezentacija konano po¢ne. Medutim, i na sam dan prezentacije bi trebali voditi ra¢una o
trebalo biti, da 1i smo uzeli sve §to ¢e nam trebati te se uputiti na lokaciju gdje ¢e se prezentacija
odrzati* [Bubas, 2007, str. 37]. U dvoranu trebamo do¢i barem sat vremena prije auditorija da
stignemo sve pripremiti na vrijeme, provjeriti tehnologiju koju ¢emo koristiti, postaviti platno za
projektor, ako ve¢ nije postavljeno prije, provjeriti ozvucenje, zamraciti prostoriju ako treba.
Ako nam prevoditel] pomaZze kod prezentiranja, trebamo vidjeti gdje ¢e on stajati, kada ce
prevoditi (da li nakon svake recenice ili nakon viSe njih), da li ¢e 1 on Setati dvoranom 1ili ¢e
stajati na mjestu. Ako ¢e nam pomoc¢i kod mijenjanja slajdova, trebamo se dogovoriti kada ¢e to
biti, da ne prebaci na drugi slajd prebrzo ili prekasno. ,,Taj dan nije poZeljno konzumirati vece
koli¢ine hrane 1 pi¢a prije prezentacije (pogotovo ne alkohol) jer bi mogli ,teSko* sjesti na
zeludac te u kombinaciji sa tremom izazvati nezeljene efekte“[Ibid, str. 37]. Cijelo vrijeme
trebamo razmiSljati pozitivno 1 davati si ohrabrenja kako bi Sto viSe umanjili tremu koja se
pojavila. Dobro je pro¢i jo§ jednom preko cijele prezentacije, te posvetiti paznju glavnim
dijelovima ili dijelovima koji bi mogli stvarati probleme.

,,Korisno je oti¢i malo medu publiku, te se upoznati sa njima. Ljubazno pozdravljanje okupljenih
ostavlja dobar dojam, a njihov uzvraceni pozdrav nas samo dodatno ohrabruje. Paméenje imena
okupljenih moZe pomo¢i prije, ali i u kasnijem razgovoru. Dobro je koristiti 1 odredene vjezbe
relaksacije, kao npr. polagano i duboko disanje, Sto bi trebalo jo§ viSe smanjiti stres 1 tremu.
Vazno je prezentaciju zapoceti na vrijeme, te objaviti koliko ¢e otprilike trajati, jer publika

ponekad nije upoznata sa samim trajanjem prezentacije te moze postati nemirna i nestrpljiva, a
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moze se dogoditi da neki pojedinci imaju zakazane i druge obaveze, pa bi nas mogli poceti
pozurivati ili napustati dvoranu prije kraja prezentacije.

Vazno je pokuSati prevladati i ukloniti osobne psihicke prepreke (nesigurnost, manjak
samopouzdanja, negativne misli) jer nas one blokiraju da pokaZzemo svoje pravo lice, tj. da
pokazemo sve svoje sposobnosti, talent, ono $to smo sposobni napraviti. U tome nam moze
pomoci i provjera svoje odjece 1 vanjskog izgleda. To se ¢ini banalnim, ali ima veliki utjecaj na
samopouzdanje te mozemo uspjesnije upravljati dojmovima pojedinaca u auditoriju.

Osim vanjskog izgleda, prvi dojam o prezentatoru stjeCe se 1 na temelju njegovog pocetka
prezentiranja. Ako krene samopouzdano i samouvjereno, logi¢no je da ¢e ostaviti dobar dojam te
da ¢e zainteresirati publiku. Neuvjerljiv 1 traljav nastup mozZe izazvati ogorcenje kod publike,
njihovo nezadovoljstvo te potaknuti provokativna pitanja, primjedbe, neumjesne radnje.
Umyjerena napetost pomaze prezentatoru u ostvarenju energi¢nijeg i dojmljivijeg nastupa, dok, s
druge strane, potpuno smireni prezentatori poneka ne ulazu dovoljno energije u zastupanje svojih
gledista i uvjeravanja publike.“[Bubas, 2007, str. 38]

Prilikom prezentiranja trebamo kontrolirati svoje ponaSanje i biti svjesni svojih neverbalnih
znakova koje odaSiljemo ili pokazujemo. ,,Prezentacija mora biti glasna te razgovijetna, te bi
trebala biti prezentirana polako, jer ubrzavanje tempa dovodi do pogreSaka u izgovoru rijeci,
skracuje vrijeme razmi$ljanja o tome Sto smo izrekli, a samim time $to ubrzanije govorimo
otkrivamo tremu publici. Zbog toga je dobro imati sa sobom nesto poznato, neku amajliju ili

slicno, §to bi nas moglo dodatno umiriti.

Pozeljno je da u ruci uvijek imamo nesto, bilo to komad papira, olovka, pokazivac, bilo Sto,
samo da ne maSemo praznim rukama prilikom prezentiranja, jer to moZe ostaviti negativan
dojam na publiku.“[Ibid, str. 39]. Prilikom prezentiranja dogodit ¢e se sigurno da netko ne slusa
te da ometa druge oko sebe, a i nas. Iskusni se prezentator ve¢ prilikom planiranja 1 pripreme
prezentacije moze pripremiti na takvo ponaSanje te, kada se ono dogodi usred prezentacije, znati
¢e Sto treba uciniti kako bi se ponovno postigao mir medu auditorijem. Anderson (n.d.) u dijelu

web Clanka opisuje kako reagirati na situacije kada netko remeti mir te savjetuje:

1. ignoriranje- ako jednom cujemo ili vidimo takvo ponaSanje, a da ono nije bilo previse
vulgarno ili neprimjereno, tada ga mozZemo ignorirati, bez straha da bi izgubili kontrolu
nad auditorijem. Medutim, trebamo promatrati tu istu osobu ili viSe njih tijekom

prezentacije, da se to ponaSanje ne bi ponovilo.
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2. duza pauza- umjesto da zaustavimo prezentaciju ili dodemo do onoga tko radi nemir u
publici, napravimo malo duzu pauzu izmedu dvije reCenice. U vecini slucajeva, kada
prezentator zastane, auditorij se smiri, a sa njime i oni koji rade nemir. Nakon §to zavlada
ponovo tiSina, nastavimo s prezentacijom.

3. duzi pogled- ¢esto mozemo pogledom u onoga koji pravi nemir dati mu do znanja da ga
vidimo i pratimo te se on tada smiri. Pogled mora trajati najmanje 5 sekundi.

4. zastanemo pokraj njih- hodaju¢i sobom zastanemo duze kod onih koji rade nemir te bi to
trebalo biti dovoljno da se oni smire.

5. postavljanje pitanja- ako ove neverbalne aktivnosti ne pomognu, tada mozemo probati sa
direktnijim pristupom. Umjesto da opomenemo nekoga, moZemo zastati te postaviti neko
pitanje o neCemu $to smo do tada rekli. Tada svi u publici moraju poceti razmisljati o
tome pitanju 1 odgovoru na njega, jer se ne zna tko ¢e morati odgovoriti na njega.

6. traZenje povratne informacije- ako vidimo da u auditoriju izbija sve viSe tihih razgovora,
tada im moZemo postaviti pitanja tipa: ,,Vidim da se znojite. Da li vam je prevruce
ovdje?* ili ,, Da li trebamo napraviti pauzu?“. Treba samo paziti da se pitanjima ne
pokaze sarkazam.

7. direktno obracanje- ako nista do sada ne pomogne, tada je najjednostavnije da se direktno
obratimo onima koji rade nemir te ih zamolimo da nam dopuste da u miru privedemo
prezentaciju kraju

8. 1izbacivanje s prezentacije- najradikalniji pristup kojeg mozemo primijeniti. Ako stvarno
nemamo viSe drugih ideja kako smiriti one koji rade nemir, tada ih moZemo zamoliti da
napuste dvoranu ili mozemo zamoliti zaStitare, ako se nalaze na prezentaciji, da isprate

osobu ili vi§e njih izvan dvorane.

Medutim, $to god da se dogodi prilikom prezentiranja, najvaznije je da ostanemo pribrani.
Spontani osmijeh te neka anegdota ili Sala, pa ¢ak 1 na vlastiti raCun, ¢esto su nacini na koje se
mogu rijesiti neugodne situacije. Na kraju, treba voditi racuna da s prezentacijom zavr$imo i
prije od o¢ekivanoga, a ne da ju produzujemo, jer uvijek postoje pojedinci koji jedva ¢ekaju da
prezentacija zavrsi, s duzim trajanjem prezentacije i njihovo nezadovoljstvo i nestrpljenje se
proporcionalno poveéavaju, a to moze dovesti do nemira medu auditorijem te remecenja

normalnog odvijanja prezentacije.
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U medunarodnom okruzenju jo$ je teze paziti na sve te detalje, pogotovo ako se aktivno ne
sluzimo jezikom te imamo prevodioca. Tada se prezentacija moze visestruko oduziti zbog toga,
pa treba unijeti 1 viSe energije u samo uvjezbavanje te na¢i nacin kako izre¢i Sto viSe podataka i

informacija u §to kracem vremenu, a da oni budu zanimljive auditoriju.
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7. Uvod i zakljucak prezentacije

7.1. Kvalitetan pocetak kao garancija uspjeha

U prvih nekoliko sekunda upoznavanja sa stranom osobom stvaramo prvi dojam o njoj koji,
zatim, traje dugo vremena. Isto tako je i prilikom prezentacije. Publika prilikom nasih prvih
nekoliko minuta prezentiranja stvori odredeni dojam o nama kojeg moze, ali i ne mora
promijeniti tijekom prezentacije. Stvari na temelju kojih publika stvara prvi dojam su: izgled
prezentatora, njegovo ponasanje (da li je smiren ili se vidi na njemu trema), energija uloZzena u
prezentiranje (da li je uzbuden §to prezentira tu temu ili se vidi na njemu da mu je svejedno).
»lzgled osobe je uvijek vazan, ali kada se radi o govorniku ili prezentatoru, tada on jo$ viSe
dobiva na vaznosti. Medutim, efikasno odijevanje ne znaci uvijek 1 dotjerivanje. Ako situacija u
kojoj ¢emo prezentirati zahtijeva leZernu odjecu, tada bi se moglo dogoditi da nas publika ne
prihvati zbog toga jer smo dosli u odijelu. To vrijedi i u obrnutom slucaju, ako dodemo na
prezentaciju u lezernijoj odjeci, a situacija zahtijeva formalnu (odijelo, kravata, sveCane cipele).
Sve to odmah utjece na na§ kredibilitet kod publike. NaSa prezentacija zapocinje onoga trenutka
kada udemo u vidno polje publike i toga moramo biti svjesni. Ako ne prezentiramo sami, tj.
ispred nas ima nekoliko prezentatora, tada moramo paziti na svoje neverbalne znakove koje
odasiljemo, jer nas publika sigurno vidi te moze usvojiti negativan prvi dojam c¢ak 1 prije nego
uopce nesto kazemo.* [Adler, Elmhorst, 2008, str. 411]

Cilj samoga uvoda je povecati interes publike za temu prezentacije. Ako je on dobro i kvalitetno
napravljen, publika moze vidjeti da smo se pripremili, potrudili, a to samo dodatno pomaze
naSem kredibilitetu. Moramo se paziti suprotnog efekta, tj. traljavog i nezanimljivog uvoda, koji
uopce ne bi zainteresirao publiku te bi pojedinci u publici, u takvom nezainteresiranom stanju,
mogli poc€eti medusobno razgovarati te remetiti mir prezentacije, sto bi onda dodatno otezalo nas
posao. ,,Kada ponemo govoriti, trebamo odmah ostvariti kontakt s publikom, a to znac¢i da ne
smijemo poceti prezentaciju tako da Citamo s papira. Govornik koji pri¢a direktno publici

ostavlja iskreniji 1 angaziraniji dojam.,,[Ibid, str. 412]

»Dobar uvod treba ostvariti 5 funkcija:
1. zainteresirati publiku

predstaviti temu

dati publici razlog za slusanje

udvrstiti na$ kredibilitet

woke wbN

dati sadrzaj prezentacije”[ Beebe, Beebe, 2003, str. 216]
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,Interes publike- osnovni cilj svakog uvoda je zainteresirati publiku za temu prezentacije.
Budué¢i da auditorij formira brzo svoj prvi dojam, ako ih uvod ne zainteresira, ostatak
prezentacije moze biti ispri¢an bez veze, jer oni ionako nece slusati. Prezentator koji zapocinje
prezentaciju rijeCima tipa: ,,Danas ¢u vam govoriti o0...“ je, vjerojatno, ve¢ ,,izgubio® vecinu
publike zbog tih prvih, dosadnih rijeci. Uvod mora biti kreativan i1 interesantan, medutim, treba
paziti 1 da se u toj kreativnosti ne pretjera, jer bi se moglo dogoditi da publika bude uvrijedena
necim izreCenim ili pokazanim, umjesto da budu zainteresirani, §to je bio plan. ,,[Beebe, Beebe,
2003, str. 217]

Prilikom izrade kreativnog uvoda trebamo paziti 1 na razli¢ite kulturoloSke, vjerske razlike te ako
radimo uvod koji bi doticao ta podru¢ja, moramo biti pazljivi da se ne bismo suocili s
potesko¢ama odmah na pocetku prezentacije. Ako nam kod prezentiranja pomaze prevoditelj,
tada je vazno da se dogovorimo sa njim §to smo naumili prikazati odredenim sadrzajem, tako da

on moze to interpretirati publici na pravi nacin.

»Predstavljanje teme- najocitija namjena uvoda je predstavljanje teme o kojoj ¢e biti govora.
Nekoliko minuta od pocetka naSeg govora, auditorij bi ve¢ trebao imati dobre smjernice o cemu
¢emo govoriti. Kod ovog dijela trebamo posebno paziti da se ne zanesemo, da ne pocnemo sa
previSe anegdota ili humora. Ako to napravimo, publika bi mogla postati nestrpljiva jer nam
previsSe vremena treba da prodemo jednostavno predstavljanje teme. Najbolji nacin kojim se
mozemo osigurati da naSe predstavljanje teme zapravo to i napravi je da u to predstavljanje

ubacimo recenicu —dvije o centralnoj ideji nase teme.

Razlog za sluSanje- ako smo, uz pomo¢ uvoda, uspjeli zainteresirati publiku i uspjesSno
predstavili nasu temu, tada moramo dati publici neki razlog da bude zainteresirana i dalje, da
pazljivo sluSa do kraja prezentacije. Nemotiviran sluSatelj se brzo ,,iskljucuje®. Najbolji nacin
kako motivirati auditorij na daljnje sluSanje je da im pokuSamo objasniti ili prikazati kako tema
utjece direktno na njih. Ako mogu cuti kakva je njihova korist u svemu tome ili kakvu korist
mogu imati od nekog proizvoda, sigurno da ¢e biti zainteresirani za sluSanje.“[Ibid, str. 217- 18].
Ako radimo prodajnu prezentaciju za neki proizvod, npr. mikrovalnu pecénicu, tada mozemo

objasniti ljudima prednosti koje ona pruza naspram npr. klasi¢ne peénice.
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,UCvrS¢ivanje kredibiliteta- kredibilitet je stav kojeg auditorij zauzima naspram prezentatora.
Kredibilni prezentator je onaj za kojeg auditorij misli, tj. prosudi, da posjeduje veliki autoritet te
da je kompetentni govornik. Usto, kredibilni prezentator je netko kome auditorij vjeruje. Svoj
kredibilitet mozemo pokusati predvidjeti tako da probamo odgovoriti na neka pitanja kao npr.:
Zasto bi me auditorij slusao? Koja su moja iskustva sa zadanom temom? Da li sam osobno
povezan s temom prezentacije? UspjeSnim odgovaranjem na njih podizemo si samopouzdanje, a
s ve¢im samopouzdanjem dolazi i ve¢i kredibilitet. Velike svjetske glumacke zvijezde, pjevaci,
modni agenti, politicari, svi oni imaju veliki kredibilitet te ljudi mogu prevaliti dosta velike
udaljenosti samo da bi ih culi ili vidjeli.“[Beebe, Beebe, 2003, str. 218- 19]. Jedan od nacina
izgradnje kredibiliteta je da publici obznanimo vlastita iskustva s temom prezentacije, ali,
naravno, to ne smije pre¢i u hvalisanje. Hvalisanje moze iziritirati publiku te oni mogu pomisliti

da sve to govorimo samo kako bi prodali svoj proizvod.

7.2. Zakljucak koji ¢e publika pamtiti

Kako uvod utjeCe na stvaranje prvog dojma, tako zavrSetak utjeCe na stvaranje zavrSnog dojma.
Cilj zakljucka je da publika, neovisno o tome da li je sluSala prezentaciju ili ne, upamti
najvaznije stvari koje smo isticali prilikom prezentiranja. Medutim, mnogi prezentatori
posvecuju manje pozornosti zaklju¢ku nego ostalim dijelovima prezentacije. Zbog toga se onda
dogadaju cudne zadnje minute prezentacije. Publika ocekuje da ¢e jo§ neSto biti izreCeno,
medutim, zbog nepripremljenosti prezentatora, to se ne dogodi, pa prezentacija zavrsi ranije od
oc¢ekivanoga.
»Efektivan zavrSetak trebao bi posluZiti za:

1. rezimiranje prezentacije

2. naglasavanje glavne ideje prezentacije tako da se ona zapamti
3. motiviranje publike na povratnu informaciju
4

davanje zavrSetka

Rezimiranje prezentacije- zakljucak je zadnja Sansa prezentatora da ukratko ponovi sadrzaj
prezentacije auditoriju. Vecina prezentatora rezimira prezentaciju u prvom dijelu zakljucka, ali
postoje 1 oni prezentatori koji nastoje dati dio rezimea i prije samog zakljuc¢ka. To sve ovisi 0
iskustvu prezentatora, uvjezbanosti, kredibilitetu, pripremljenosti. Rezimiranje prezentacije treba
biti kratko, jasno i1 direktno te obuhvacdati samu bit cjelokupne prezentacije.“[Beebe, Beebe,

2003, str. 229]
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,Naglasavanje glavne ideje prezentacije- jo$ jedna namjena zakljucka je da ponovno naglasimo
glavnu ideju ili viSe njih te da ih publika zapamti. Ako publika ode s prezentacije, a nema poima
o ¢emu se radilo ili Sto je bila svrha te prezentacije, tada slobodno mozemo re¢i da smo
podbacili, a trebali smo si dati samo malo viSe truda i bolje naglasiti ideje koje smo zeljeli
prenijeti na auditorij. Zbog toga, taj naglasak mora biti napravljen na takav nacin da publika

jednostavno ne moze oti¢i, a da ga ne zapamtiti.

Davanje zavrsetka- zadnji dio koji se ti¢e samog prezentiranja je davanje zavrsne rijeci. To moze
biti recenica tipa: ,,/ na kraju...” ili ,,Za kraj bih Zelio jos dodati...”. Uz pomo¢ tih recenica
publika zna da je doSao kraj prezentacije. Nakon te zavrSne recenice mora vrlo brzo uslijediti
kraj zbog toga jer ¢e nastati metez u dvorani, ljudi ¢e zatvarati laptope, poceti spremati stvari,
olovke, biljeznice, mozda ve¢ i polako ustajati. Zbog toga ta zavrSna izjava mora biti kratka,

jasna i, naravno, mora sadrzavati zahvalu publici §to su slusali prezentaciju te zavrSni pozdrav.

Motivacija publike da dobijemo povratnu informaciju- na pocetku prezentacije moramo
motivirati publiku da nas slusa. Na kraju prezentacije imamo sli¢nu situaciju, tu moramo
motivirati publiku da nam da neku povratnu informaciju o tome kakva je prezentacija bila, da li
im se svidjela ili ne, $to ih se dojmilo. Povratna informacija moze biti u govornom obliku, tj.
mozemo direktno pitati nekoga: Kako vam se svidjela prezentacija? Ljudi koji su bili motivirani
te su ju u cijelosti pozorno odslusali sigurno ¢e dati pozitivnu povratnu informaciju, dok ¢e ostali
najvjerojatnije samo Sutjeti 1 nec¢e htjeti nista odgovoriti. Zbog takvih slucajeva se moze ispitati
zadovoljstvo 1 pomocu kratkog upitnika koji bi se podijelio ljudima na kraju prezentacije, s
kratkim pitanjima koja bi provjeravala njihovo zadovoljstvo. Buduéi da bi bio anoniman, svi bi
mogli dati svoje iskreno misljenje te bi dobili pravu sliku svojeg truda 1 vidjeli bi kako smo se

dojmili publiku.“ .“[Beebe, Beebe, 2003, str. 230- 31]
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8. Intervju

Za prakti¢ni dio ovog zavrSnog rada trebalo je obaviti nekoliko intervjua sa osobama koje su
prezentirale u medunarodnom okruzenju. Prvi intervju je obavljen sa doc. dr. sc. Ninom

Begicevi¢, a drugi intervju sa gospodinom Dragom Bencek.

8.1. Edukacijska prezentacija
Na tre¢oj godini preddiplomskog studija na Fakultetu organizacije i informatike moze se upisati
kolegij naziva Poslovno odlucivanje na kojem seminarsku nastavu odrzava doc. dr. sc. Nina
Begicevi¢. Nastava, ne samo da je poucna, ve¢ je 1 vrlo interaktivna jer se uvijek obraduju neki
case slucajevi iz stvarnog Zivota te profesorica jako potic¢e iznasanje vlastitih ideja 1 razmisljanja.
Medutim, razlog zbog kojega je bas ona odabrana za intervju je bio taj Sto je u nekoliko navrata
znala govoriti o tome kako je boravila u Americi, na University of Pittsburgh, Katz Graduate
School of Business, te kako je tamo sudjelovala na mnogim seminarima 1 prezentacijama.
Budu¢i da u sklopu prakti¢nog rada treba obaviti intervju s nekom osobom koja je prezentirala u
medunarodnom okruZenja, profesorica Begic¢evi¢ se ucinila kao savrSen izbor. Intervjuom se
zeljelo detaljnije ispitati $to je ona sve radila kako bi se pripremila za prezentaciju te kakav

rezultat je to polucilo. Evo njezinih odgovora.

1. Gdje se odrzala VaSa prezentacija, kako je glasio njezin naziv te o kojem tipu
prezentacije se radilo?

,Prezentacija je nosila naziv Predstavijanje Sveucilista u Zagrebu i Fakulteta organizacije i
informatike. Prezentacija je odrzana na Katz Graduate School of Business koja se nalazi u sklopu
University of Pittsburg, Sjedinjene Americke Drzave. Cilj prezentacije bio je predstaviti naSe
Sveuciliste 1 Fakultet organizacije i informatike studentima na poslijediplomskom studiju
poslovne Skole Katz Graduate School of Business te se, zbog toga, radilo o edukacijskoj

prezentaciji‘
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2. Gdje ste sve trazili literaturu za prezentaciju?

»Literatura koju sam koristila su web stranice Fakulteta organizacije i informatike te web
stranice SveuciliSta u Zagrebu, promotivni materijali Fakulteta organizacije i informatike te
strateski dokumenti, primjerice Strategija Fakulteta organizacije i1 informatike 1 Strategija e-

ucenja Fakulteta organizacije 1 informatike. ,,

3. Da li ste prezentaciju radili sami ili vam je netko pomogao?

,Prezentaciju sam radila sama, budu¢i da je to bio moj zadatak.*

4. Da li Vam je neko prijasnje iskustvo pomoglo prilikom izrade prezentacije?

»digurno da je iskustvo igralo vaznu ulogu prilikom izrade prezentacije. Odrzala sam mnoge
prezentacije prije ove, te znanje komunikacijskih vjestina 1 iskustvo koje sam tada prikupila, sam
iskoristila 1 ovdje. Iskustvo mi je najviSe pomoglo prilikom samog prezentiranja i komuniciranja

s publikom.*

5. Koliko puta ste uvjezbavali prezentiranje Vase prezentacije te kako je to izgledalo?
,Nisam uvjezbavala prezentiranje, ali sam naravno isprobala prezentaciju prije odrzavanja kako
bih bila sigurna da ¢e biti u skladu s mojim ocekivanjima i da ¢u se drzati zadanih vremenskih

okvira.“

6. Kolika je bila veli¢ina auditorija na VaSoj prezentaciji te moZete li reci tko ga je
sacinjavao?
»Auditorij je ¢inilo pedesetak ljudi, a ¢inili su ga studenti poslijediplomskog studija te nekoliko

profesora.*

7. Da li ste poznavali nekog iz toga auditorija i prije same prezentacije? Ako da, koliko
Vam je to pomoglo ili odmoglo prilikom prezentiranja?
»Studente 1 profesore sam samo povr$no poznavala, ali mi je i1 to bilo od velike pomoc¢i jer sam

znala njihove interese, $to ocekuju od mene, od same prezentacije.*

8. Koja tehnoloska rjesenja ste koristili prilikom prezentiranja?

,Koristila sam laptop na kojem je bila prezentacija, projektor te zvucnike.*
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9. Kako je publika reagirala na Vase prezentiranje?
»Auditorij je bio zadovoljan prezentacijom. Nakon prezentacije postavili su mnoga pitanja, a

iznesene su 1 pohvale od strane studenata i profesora nakon prezentacije. ,,

10. Da li ste prilikom prezentiranja imali sa sobom neku stvar za koju smatrate da vam
donosi srecu?

,»INe, nisam imala niSta takvoga.*

11. Na koji ste nacin zavrsili prezentaciju?
»Na zavrsetku prezentacije prikazane su slike naSeg Fakulteta i video koji predstavlja ljepote

nase zemlje te grada Varazdina.*

12. Mislite li da je publika otisla zadovoljna s prezentacije te ¢ime moZete to potkrijepiti?
»omatram da je publika bila zadovoljna prezentacijom, a to se moglo vidjeti iz njihove
neverbalne komunikacije, odgovaranja na moja pitanja te paznje i pohvala koje sam dobila

nakon zavrSetka prezentacije.*
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8.2. Poslovna prezentacija
Drugi intervju obavljen je sa gospodinom Dragom Bencek. Gospodin Bencek je suvlasnik tvrtke
Ukras d.o.o, Ivanec. Kao §to sam naziv govori, tvrtka je specijalizirana za izradu i prodaju
razli¢itih ukrasa za bozi¢no razdoblje (bozZi¢na drvca, razne ukrasne kuglice, lanci, bozZi¢ne
lampice). Ona predstavlja jednu od podruznica velike njemacke tvrtke Baum im Raum - Berde
Plants sa sjediStem u Eschweileru. BIR je jedna od vode¢ih tvrtki u izradi i prodaji dekorativnih
ukrasa u Europi. U svojoj ponudi imaju razli¢ite fontane, vodoskoke, vaze, tegle, razlicite zidne
dekoracije, skulpture, ukrasno bilje, bozi¢ne ukrase. Zbog te, raznolike, ponude, tvrtka ima
mnogo podruznica diljem Njemacke, a i izvan nje, te pokriva gotovo cijelu Europu. Vise o samoj
tvrtki mozete prona¢i na njihovoj sluzbenoj web stranici'. Dakle, tvrtka Ukras d.o.0.
specijalizirana je za podru¢je boziénih ukrasa te pokriva podrucje sjeverozapadne Hrvatske.
Gospodin Bencek mora osigurati proizvodnju potrebnih ukrasa, kako za potrebe njemackog
podrucja, tako 1 za potrebe hrvatskog. Tvrtka vrsi pojedina¢nu prodaju, tj. prodaju kucanstvima,
ali 1 ukrasavanje velikih trgovackih centara, trgova, hotela. A da bi se moglo krenuti u njihovo
ukrasSavanje, prvo treba dobiti natjecaj za taj posao. Tu veliku ulogu ima gospodin Bencek. On je
taj koji svake godine mora predstavljati proizvode za ukrasavanje nadleznim ljudima, te o
njegovoj uspjesnosti ovisi realizacija posla. Ne treba niti naglaSavati koliko je to vazan, ali 1
stresan posao te koliko se paznje treba posvetiti samoj izradi prezentacije te osobnoj pripremi.
Ako se posao ne dobi, moze se dogoditi da ¢e ostati previSe ukrasa na skladiStu te ¢e oni
predstavljati gubitak za cijelu tvrtku. Ovim intervjuo se, zbog toga, zeljelo vidjeti kako se

gospodin Bencek nosi s tim pritiskom.

Intervju:

1. Gdje se odrzala VaSa prezentacija, kako je glasio njezin naziv te o kojem tipu
prezentacije se radilo?

»~Prezentacija se odrzala u njemackom gradu Aachenu, a nosila je naziv Sparkasse Aachen.
Prezentacija je bila poslovnog karaktera jer se njome Zelio dobiti posao boZi¢nog ukrasavanja

Stedionice Aachen (njem. Sparkasse Aachen)*

2. Gdje ste sve trazili literaturu za prezentaciju?

! http://www.berde.net/Berde2010Shop/default.asp
2 http://www.poslovna.hr/lite/subjekti.aspx?show=198101&& AspxAutoDetectCookieSupport=1
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,Literaturu nisam trazio nigdje. Budu¢i da sam nadgledao izradu vecinu ukrasa koje smo

namjeravali upotrijebiti za ukraSavanje Stedionice, znao sam ve¢ sve §to treba znati o njima.*

3. Da li ste prezentaciju radili sami ili vam je netko pomogao?

,Prezentaciju sam napravio sam, jer, kako sam ve¢ rekao, znao sam sve potrebne podatke.*

4. Da li Vam je neko prijasnje iskustvo pomoglo prilikom izrade prezentacije?

»Iskustvo mi je mnogo pomoglo. Sje¢am se svojih prvih prezentacija. Pripremajuci se za njih,
¢itao sam o tome kako one trebaju izgledati, na koji nacin trebaju biti prezentirane, kako ostaviti
najbolji dojam, ali ipak, niSta vas ne moze bolje pripremiti od vlastitog iskustva. Na temelju
prijasnjih iskustava znao sam kako prezentacija treba izgledati (vizualno i sadrzajno), Sto mogu
oc¢ekivati od ljudi kojima ¢u prezentirati te Sto oni traze od mene, znao sam na §to treba posebno
obratiti paznju, kako se ponasati. Usto, §to viSe prezentirate pred ljudima, to se brze naviknete na

njih te se smanjuje trema i strah od nepoznatog.*

5. Koliko puta ste uvjezbavali prezentiranje Vase prezentacije te kako je to izgledalo?
»Nisam uvjezbavao samo prezentiranje ve¢ sam dosta puta prolazio prezentacijom te gledao Sto

bih posebno trebao naglasiti publici.*

A prezentacije prije ove, u Vasim pocecima?

»A to da. U pocetku sam dosta vremena provodio vjezbajuci. Sje¢am se da sam upitao starijeg
kolegu za pokoji savjet o tome kako se najbolje pripremiti te mi je on odgovorio da je najbolje da
si uzmem pola dana vremena, stanem pred ogledao te vjeZbam prezentaciju dok ju ne zapamtim
od pocetka do kraja. Sli¢no sam 1 radio. Stajao sam satima pred ogledalom te vjezbao i vjezbao. |

prilikom svake prezentacije ta vjezba je postajala sve kraca 1 krac¢a. Iskustvo ucini svoje.*

6. Kolika je bila veli¢ina auditorija na VaSoj prezentaciji te moZete li re¢i tko ga je
sacinjavao?
,Budu¢i da poslovnica nije velika, na prezentaciji je bilo troje ljudi i1 to voditelj poslovnice te

dvoje njegovih suradnika.*

7. Da li ste poznavali nekog iz toga auditorija i prije same prezentacije? Ako da, koliko
Vam je to pomoglo ili odmoglo prilikom prezentiranja?
,Nisam poznavao nikoga otprije, ali i da jesam, mislim da bi mi to samo jo$ vise pomoglo da se

opustim.
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8. Koja tehnoloska rjeSenja ste koristili prilikom prezentiranja?
»Koristio sam laptop na kojem je bila prezentacija te projektor i platno na kojem se ona vidjela.
Osim toga, imao sam sa sobom i nekoliko uzoraka (mali lanac, kuglice..) koje sam im dao, da

vide 1 uzivo ono §to je bilo prikazano na prezentaciji.*

9. Kako je publika reagirala na Vase prezentiranje?
»Pazljivo su slusali o svemu $to sam govorio te sam vidio da su vodili biljeske. Najvjerojatnije su

zapisivali najvaznije stvari s prezentacije.*

10. Da li ste prilikom prezentiranja imali sa sobom neku stvar za koju smatrate da vam
donosi srecu?

,»INe, nisam imao nista takvoga sa sobom.*

11. Na koji ste nacin zavrSili prezentaciju?
,Na kraju prezentacije pokazao sam im slike s ukrasenim centrima, trgovima, hotelima koje je
ukrasavala moja tvrtka te su one prenijele samu poruku zakljucka, a to je da posao radimo

kvalitetno, na vrijeme te vizualno dojmljivo.*

12. Mislite li da je publika otiSla zadovoljna s prezentacije te ¢cime moZete to potkrijepiti?
,»Mislim da je publika bila zadovoljna videnim, na kraju su me pitali jo§ par pitanja o samoj
ponudi te na¢inu rada na koji bi se posao obavio, a naposljetku, tvrtka je dobila posao, pa je 1 to

jedan od pokazatelja da je prezentacija bila uspjes$na.*
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8.3. Osvrt na obavljene intervjue

Intervjuom sa doc. dr. sc. Ninom Begicevi¢ saznati su detalji vezani uz samu prezentaciju, $to je
1 bio cilj intervjua, dobiveno je nekoliko savjeta o tome kako najbolje napraviti prezentaciju, a
najvaznije od svega Sto je rekla je to da je trema prisutna kod svih prezentatora, da ju je pozeljno
osjecati jer je ona odredena vrsta motivatora koji nas tjera da Sto bolje napravimo prezentaciju te
se tada viSe paznje posvecuje detaljima. Takoder, naglasila je da dobar prezentator nauci
kontrolirati tremu 1 strah, ali da to, kao ni sve drugo u zivotu, ne dolazi samo od sebe ve¢
marljivim radom. Iz razgovora se moze shvatiti zaSto se treba obaviti toliko prezentacija 1
seminara tijekom fakultetskog Skolovanja. Svaki od profesora se barem jednom susreo s
prezentiranjem velikom broju ljudi te oni najbolje znaju Sto ocekuje studente kada kroce u
stvarni svijet. Zbog toga studente ve¢ sada, na fakultetu, pocinju pripremati na to. PokuSavaju im
usaditi odredene navike i norme ponaSanja koje bi, kasnije, sami trebali unaprijediti. Neke od tih
stvari su zasigurno savjeti tipa: ne drzite ruke u hlacama, ne Citajte s papira, kada govorite,
gledajte publiku, ne Zurite da neSto ne izostavite. Usto, kada se prezentira kolegama, trema 1
strah su manji jer njih ipak poznajemo, s vecinom razgovaramo svakodnevno te su oni odli¢na
publika za prezentatore pocetnike. Kada se jednom izade pred nepoznati auditorij, iskustvo koje
je sakupljeno prezentiranjem na fakultetu doc¢i ¢e do izrazaja te ¢e se tada najbolje vidjeti da li je
ostvareno ono za §to nas profesori pripremaju sve ove godine ili ¢e se ipak morati jo§ malo vise
potruditi kako bi jednog dana ostvarili cilj: prezentiranje pred ljudima bez velikog straha 1
nervoze, ali s velikom dozom samopouzdanja 1 vjerom u svoje vjestine i sposobnosti.

Iz intervjua sa gospodinom Bencekom moze se zakljuciti da je, kao 1 kod prvog intervjua,
iskustvo najvazniji ¢imbenik prilikom radnji vezanih uz prezentaciju. Prezentatori pocetnici
Cesto traze savjete starijih kolega ili traZe literaturu koja objasnjava kako izraditi 1 prezentirati
prezentaciju, medutim, to je sve u teoriji tako. Kada se jednom stane pred auditorij, pogotovo u
pocecima, kada se joS osjeca jak utjecaj straha, treme, nervoze to cjelokupno teorijsko znanje
koje se posjeduje moze ,,pasti u vodu®“. Zbog toga, vjezba igra veliku ulogu u samoj pripremi jer
se vjezbom unaprjeduju prezentacijske vjestine, a §to se njima bolje koristimo, povecavamo
Sanse za uspjeh same prezentacije.

Na temelju obavljenih intervjua mozemo uociti sli¢nosti i razlicitosti poslovne i1 edukacijske
prezentacije. I kod jedne i kod druge prezentacije treba se prvo obaviti dobro planiranje kako bi
se kasnije olakSala sama aktivnost njezine izrade. Osobna priprema prezentatora je, takoder,
gotovo jednaka. Oba intervjuirana prezentatora su ve¢ vrlo iskusna u svojim poslovima te se

pripremaju za prezentaciju temeljem prijasnjeg iskustva. Medutim, i oni su u svojim pocecima
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zasigurno mnogo vremena provodili vjezbaju¢i prezentiranje, trazili savjete iskusnijih
prezentatora, koristili razli¢ite vjezbe za smanjivanje stresa i nervoze.

Ono po ¢emu se ove prezentacije uvelike razlikuju su posljedice njihovog neuspjeha. Ako
edukacijska prezentacija ne uspije, moze se dogoditi da publika otide nezadovoljna, razoCarana
jer nije ¢ula ono S§to ju je zanimalo. Medutim, ako poslovna prezentacija ne uspije, posljedice
mogu biti mnogo gore. Ako ona zakaze, tada sam prezentator moze biti okrivljen za njezin
neuspjeh te moze dobiti otkaz. Osim toga, mozda je buduénost same tvrtke koju je prezentator
predstavljao ovisila o tom poslu te se sada moraju traziti druga rjeSenja, ako ih ima. Zbog toga,
prezentatori moraju dati sve od sebe da uspiju ostvariti svoj cilj te da izbjegnu neuspjeh, kakav

god on bio.

41



9. Zakljucak

Ovim radom sam Zelio pobliZe objasniti na §to sve treba obratiti pozornost tijekom pripreme za
prezentaciju, Sto sve obuhvacaju prezentacijske vjestine, koje sve korake treba poduzeti da bi se
posao kvalitetno obavio. Kao §to neki misle, prezentacijske vjestine ne obuhvacaju samo izradu
same prezentacije te njezino prezentiranje, ve¢ 1 mnogo drugih stvari. Vidjeli smo da, za
kvalitetnu prezentaciju, trebamo naci Sto viSe materijala, kako bi ona bila $to potpunija. Kad ih
nademo, trebamo ih znati rasporediti na pravi nacin unutar prezentacije, kako bi ih mogli
prezentirati odredenim redoslijedom, da ne preskacemo s teme na temu bez njezinih povezivanja.
Neki od nacina koje smo spomenuli, a ti€u se strukturiranja informacija unutar prezentacije su:
kronoloski, tematski, prostorni, kauzalni i problem- rjeSenje. Ovisno o tipu prezentacije,
odabiremo koji nam je najpozeljniji i s kojim najlakSe i najjednostavnije napravimo prezentaciju,
a da ona bude razumljiva auditoriju te da bude vizualno prihvatljiva. Govorili smo 1 o auditoriju
kao ¢imbeniku uspjeha. Upoznajuéi ljude iz auditorija, njihove stavove, razmisljanja, oekivanja,
prezentator zna $to oni ocekuju od njega, pa zna 1 na koji nacin se najbolje pripremiti kako ih ne
bi razocarao. Usto, ukoliko prezentator poznaje barem nekoliko ljudi u publici, ve¢ to mu moze
puno pomo¢i u svladavanju treme, nervoze, straha. Prezentator analizira svoju publiku prije same
prezentacije, za vrijeme prezentacije 1 nakon prezentacije. Analiziranjem saznaje viSe detalja o
publici, provjerava da li ga ona sluSa za vrijeme same prezentacije te ispituje njihovo misljenje
nakon zavrSetka. Osim radnji vezanih uz analizu auditorija, govorili smo i 0 osobnoj pripremi
prezentatora. Osobna priprema prezentatora je klju€na ukoliko se prezentacijom Zeli ostaviti
dobar dojam te da bude upamcena od strane auditorija. Ona obuhvaca radnje vezane uz pripremu
za prezentaciju, njezino uvjezbavanje pred manjim auditorijem, razli¢ite tehnike za smanjivanja
stresa, napetosti, straha. Ako je osobna priprema bila uspjeSna, prezentator ¢e izgledati
samouvjereno prilikom prezentiranja $to ¢e dodatno poboljSati njegov kredibilitet, a samim time
1 cjelokupan dojam prezentacije. Na dojam prezentacije utjeCu 1 kvalitetan uvod 1 zakljucak.
Kako smo vidjeli, uvod treba osigurati dodatan interes auditorija za nasu temu. Trebao bi dati
osnovne informacije o tome Sto ¢e se prezentirati, kratak sadrzaj te uvod u temu. On mora biti
napravljen na zanimljiv i inovativan nacin kako bi se Sto lakse zaokupila paznja publike. Sli¢no
kao 1 uvod, i zakljucak treba biti dojmljiv i1 direktan kako bi se publika sjeéala $to viSe detalja
vezanih za prezentaciju. Ove radnje su iste, neovisno o tome da li pripremamo prezentacije za
domacu ili stranu publiku. Razlika je samo u jeziku, kulturi te religiji sredine u kojoj moramo
prezentirati te smo govorili o nafinima kako se pripremiti za takvo okruzenje. Iskusni
prezentator, s razvijenim vjeStinama prezentiranja, zna kako uspjesno savladati sve prepreke te

napraviti prezentaciju za paméenje.
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Prilozi

Pitanja za intervju
Gdje se odrzala Vasa prezentacija, kako je glasio njezin naziv te o kojem tipu
prezentacije se radilo?
Gdje ste sve trazili literaturu za prezentaciju?
Da li ste prezentaciju radili sami ili vam je netko pomogao?
Da li Vam je neko prijasnje iskustvo pomoglo prilikom izrade prezentacije?
Koliko puta ste uvjezbavali prezentiranje Vase prezentacije te kako je to izgledalo?
Kolika je bila veli¢ina auditorija na VaSoj prezentaciji te mozete li re¢i tko ga je
sacinjavao?
Da 1i ste poznavali nekog iz toga auditorija 1 prije same prezentacije? Ako da, koliko
Vam je to pomoglo ili odmoglo prilikom prezentiranja?
Koja tehnoloska rjeSenja ste koristili prilikom prezentiranja?
Kako je publika reagirala na Vase prezentiranje?
Da li ste prilikom prezentiranja imali sa sobom neku stvar za koju smatrate da vam
donosi srec¢u?
Na koji ste nacin zavrsili prezentaciju?

Mislite li da je publika otisla zadovoljna s prezentacije te ¢ime mozete to potkrijepiti?
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Suglasnost o koriStenju intervjua

Ja, /\DKA 60 Bew CEK , ovime dajem dopustenje da se moj intervju moze koristiti u
svrhu izrade zavrSnog rada naslova ,, Prezentacijske vjestine i medunarodno okruzenje“ kojeg
piSe student Marinko Kokotec na Fakultetu organizacije i informatike u Varazdinu.

Djﬂ///cz/

Potpis:
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