
Poput glumca amatera 
nije bilo prirodnosti, grč 
straha je ostao na mom 
licu i nije bilo mjesta za 
opuštenost, ugodu, priro-
dan humor i ljubav prema 
drugoj strani. Nedostaja-
la je pozitivna emocional-
na klima i nisam predvi-

djela “ulazak u cipele” moje publike, mojih 
slušatelja koji su po tko zna koji put sjedi-
li ispred nekog drugog predavača i čeka-
li što će čuti, a pritom sluteći standardnu 
prezentaciju. Monolog i pista za ego. Bilo 
je to prije pet godina. Tada nisam uspjela 
održati “savršenu prezentaciju”, ali svaka 
iduća je dobila sastojak koji je nedostajao 
“duh ljubavi” koji promiče granice napisa-
nog i otvara put prema dvosmjernoj komu-
nikaciji i interakciji dobronamjernosti. To 
je duh koji se prilagoñava i razumije drugu 
stranu. Njega zanima zašto je druga strana 
došla i on pretpostavlja što bi željela čuti, 
on prati reakcije auditorija i opušteno i ne-

usiljeno im se prilagoñava. Toplinu, iskre-
nost i razumijevanje svatko voli. Nakon 
meñusobnih pohvala i brige za drugu stra-
nu osjećamo se jačima. 

KAKO DOPRIJETI DO PUBLIKE?
Sjećam se jedne prezentacije o kvaliteti u 
obrazovanju. Negdje u prvoj trećini pu-
blika i predavači su shvatili da je došlo do 
greške u komunikacijskom kanalu i da jed-
nostavno neće čuti ono što su mislili da 
će čuti. Neki predavači su nastavili svojim 
utrtim putem bez prilagodbe govoreći ono 
što su isplanirali ne prilagoñavajući se no-
voj situaciji. U meñuvremenu je dobar dio 
“uvrijeñenog” auditorija jednostavno ustao 
i napustio predavanje. Onda je posljednji 
predavač došao za govornicu i rekao slje-
deće: Ni sam više nisam siguran tko sam ja, 
tko ste vi (misleći na nas, publiku) ni zašto 
sam ja ovdje, no reći ću vam ono što osje-
ćam da bih trebao reći. Već nakon prve re-
čenice je pridobio naš osmijeh, pljesak, ali 
i pažnju, a ostatak je bio lak. Što je nedo-

stajalo drugima? Razumijevanje i prilagod-
ba situaciji, smiješak koji odaje iskrenost i 
toplinu, pruža pozitivnu i poticajnu sliku 
na koju i drugi odgovaraju pozitivno. Ne-
dostajalo je dobro koje se ne može nabavi-
ti, niti posuditi, niti ukrasti, jer ono vrijedi 
samo kad se daruje, a nije tako bogat da mu 
osmijeh ne bi bio potreban. 

Ostvarite kontakt s publikom. Pokažite 
brigu i suosjećanje prema ljudima i situaciji 
u kojoj se nalaze. Poželite emotivno dirnuti 
publiku i dići je na noge jer onda prezenta-
cija ima smisla. Ako u tom uspijete, publika 
će duboko pohraniti sjećanje i niti niz go-
dina koje će tek doći neće izbrisati taj trag. 
Drage uspomene uvijek rado dozivamo u 
pamćenje i uživamo u njima. 

Znamo li svi ostvariti kontakt i jesmo 
li uopće željni pokušati? Možete li pogle-
dati publiku u oči i jednostavno reći kako 
se osjećate? Znači li to da se morate odre-
ći racionalnih argumenta koji čine sadržaj 
Vašeg izlaganja? Ne naravno. Potrebno je 
oboje. Dobra priprema, entuzijazam i “duh 
ljubavi”. 

KAKO SE PRIPREMITI?
Sljedeća pitanja vam mogu otkriti stil, nivo 
i jezgru onoga što želite reći. Važno je da na 
njih odgovorite prije nego što ste započeli 
izradu prezentacije.

PRIPREMA 1. dio
1. Razmislite o čemu želite govoriti?
2. Kakvi su Vaši osjećaji u svezi te teme?
3. Što na Vas ostavlja najdublji dojam?
4. Zapišite pojmove i osjećaje na komad 

papira redom kako Vam padaju na 
pamet. Zatim podcrtajte koji pojmovi 
na Vas ostavljaju najsnažniji dojam. 
Na kojim riječima se Vaše oči najduže 
zadržavaju. Apstrahirajte tri pojma i 
upravo oni čine polaznu točku za vašu 
prezentaciju.

Tu je početak prezentacije. Odredili ste 
svoje osjećaje prema temi i sada je važno 
prikupiti sve relevantne podatke. Imajte na 
umu da “savršena prezentacija” ostaje “sa-
vršena statua” ukoliko joj ne dodate sebe. 
Prenošenjem svojih osjećaja u odnosu na 
temu o kojoj govorite stvarate pretpostav-
ke za dijalog. Prenesite svoje osjećaje pre-
ma temi o kojoj govorite. Ljudi će to pre-
poznati.
PRIPREMA 2. dio
1. Što želite prenijeti publici? Koja je Vaša 

poruka.
2. Tko je Vaša ciljana publika i zašto bi 

mr. sc. Jasminka 
Samardžija, prof.

Ali prezentacija je bila 
tako savršena

Prezentacija je bila savršena, odli$no sam se pripremila. Optimalan 
broj slajdova i podataka, sve skupa su dinamizirale slike koje govore 
tisu%u rije$i. Sve sam isplanirala, sve do zadnjeg detalja, govor tijela, 
op%i dojam, formalna odje%a - tamni kostim, plan rada na prezentaci-
ji, što %u re%i, koju šalu i kada umetnuti. Što je nedostajalo? 
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njezinom iskrenošću kroz koju je ostvarila 
nevjerojatno dubok odnos s nama, svojim 
slušateljima. Započela je riječima koliko 
je sretna što je s nama i da mi prisutni su-
djelujemo u ostvarenju njezinoga sna, što 
nas je učinilo posebnima, nakon 10 minuta 
predavanja rekla je: Sada će se početi javljati 
crvene “fleke” po mom licu, to mi se doga-
ña kad sam jako uzbuñena kao što sam sad. 
Kada su se fleke i pojavile nismo ih pripisali 
nervozi kao nečem negativnom već entuzi-
jazmu, pozitivnoj emociji. Sve što je reče-
no nakon toga imalo je predznak iskrenosti, 
a ne pretvaranja. Ključna poruka; ponudite 
iskrenost na dar jer ne možete petljati s tim 
stvarima. Na taj način ćete prenijeti poru-
ku čak i onda kada ne možete promijeniti 
njezin sadržaj, a nakon izbjegnute iskreno-
sti mogu uslijediti veliki problemi. 

“Važnost iskrenosti leži u nadilaženju 
straha i ideje da zaštitimo jedni druge - jer 
ne bismo smjeli misliti ako o nečemu ne 
razgovaramo da se to neće dogoditi.” Julie 
Goldman

Naučila sam da bez obzira koliko go-
vorite iz dubine svoje duše nećete uspje-
ti uvjeriti sve ljude u svoje stajalište. U 
tome i leži sloboda izbora svakog čovjeka, 
ali važno je naglasiti kako nikada ne troši-
te energiju uzalud kada prenosite ono što 
vam nalaže vaše srce. Uñite u cipele dru-
ge osobe, razmotrite njezino stajalište i pi-
tajte se. Kako bih ja želio/la čuti vijest o 
povišici?

Imajte na umu da “savršena prezentacija” ostaje “savršena statua” 
ukoliko joj ne dodate sebe.

je uopće zanimalo ono što želite reći? 
(Što oni žele od Vas? Što će ih dojmiti? 
Što će ih pokrenuti?)

3. Koji poslovni problem želite riješiti i 
kako ćete zaposlenog i informacijama 
zasićenog slušatelja navesti na akciju?

4. Koji dokazi najsnažnije potkrjepljuju 
Vaše argumente čineći ih kredibilnima 
i uvjerljivima?

5. Osvijestite “A-ha” efekte u Vašem 
izlaganju.

6. Koje akcije predlažete svojim slušate-
ljima kao produkt slušanja prezentaci-
je?

7. Kako biste željeli da se ti ljudi osjećaju 
kad završite s prezentacijom?

Bez obzira na broj slajdova u boji, trud 
i vrijeme koje ste posvetili pripremi i istra-
živanju ako ne ostvarite osobnu vezu s pu-
blikom, nećete biti sasvim zadovoljni isho-
dom. Manje je važno radi li se o jednom 
čovjeku, tisuću ljudi ili malenoj skupi-
ni. Uz pomoć takvog učinkovitog sredstva 
možete potaknuti ljude na akciju, pridobi-
ti njihovu potporu i odobravanje, možete i 
riješiti težak sukob ili situaciju.

UKLJU-ITE PUBLIKU
Uključivanjem i interaktivnim odnosom 
sa svojom publikom ostvarujete dijalog jer 
je to definicija dobre komunikacije. Velika 
je pogreška tek na kraju predavanja pozva-
ti auditorij da postavlja pitanja. To je kao da 
kažete: “Nemojte me ometati kako ne bi-
ste prekinuli tijek mojih misli” ili “Nemoj-
te smetati dok ja govorim jer došli ste me 
slušati, a ne prekidati”. Uključivanjem i pi-
tanjima potičete publiku na razmišljanje na 
sudjelovanje u tematici. Važno je oslovlja-

vati ljude imenom, a ako ne znate imena 
ljudi u publici ne možete ih niti uključi-
ti. Dvosmjerna komunikacija nije monolog 
u kojem Vi govorite, a publika se pravi da 
sluša. Izložiti svoj cijeli materijal ili ostva-
riti kontakt? Uvijek izaberite ostvarivanje 
kontakta jer nitko ne zna što ste sve Vi že-
ljeli reći i što ste pripremili, nitko osim Vas 
samih. Stvorite ugodno okružje u kojemu 
čovjek osjeća kako može govoriti i izreći 
svoje mišljenje.

Nemojte upasti u zamku sadržaja 
prezentacije misleći kako je on važniji od 
potreba publike jer nije i nikada neće biti. 
Važna je poruka. Ako mislite da ćete sku-
piti više bodova od publike ukoliko bude-
te izlagali i obuhvatili sav materijal koji ste 
pripremili u krivu ste, bodove sakupljate 
ako su vaši slušatelji razumjeli vašu poruku 
i ako ste ih za nju zainteresirali. Ljudi znaju 
kad ste iskreni. To se osjeti. 

NAPRAVITE POPIS KLJU-NIH 
RIJE-I, A NE GOVOR
Važno je napraviti popis s ključnim riječi-
ma. Ne govor, nego popis s ključnim toč-
kama jer unaprijed isplaniran govor sputa-
va vašu kreativnost i stavlja vašu slobodu u 
okove, onemogućuje Vam kontakt očima s 
vašom publikom, a Vi morate vidjeti vašu 
publiku i ona mora vidjeti Vas. Ključne ri-
ječi predstavljaju podsjetnik koji vas vodi u 
smjeru prenošenja ključne poruke i omo-
gućavaju vam uočavanje reakcija publike, 
nestrpljivo meškoljenje, radoznalih pogle-
da, “upitnika” na njihovim licima.

PONUDITE ISKRENOST NA DAR
Nedavno sam bila na prezentaciji koju je 
držala moja kolegica. Bila sam oduševljena 

 Napravite popis klju$nih rije$i.

 Budite iskreni.

 Ostvarite kontakt s publikom.

 Stvorite ugodno okružje u kojemu 
$ovjek osje%a kako može govoriti i 
izre%i svoje mišljenje.
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h, a to ete biti naglasite li da želite predstaviti svoju ideju i pitate klijente što oni misle o tome. Zaintere

rajte ih, neka sudjeluju u raspravi, neka daju odgovor kako im se svi a ideja.  Ako kažu da im se svi a, nastup

oces prodaje. I tu dolazimo do pitanja formiranja cijena. ujem odgovore kako cijene ne treba spuštati nego držat

 po ...jednostavnosvaku cijenu. Ne slažem se. Iz osobnog iskustva mogu re i da je cijen

kraju odlu uju i veleu ilišta, poslijediplomski studiji, MBA studiji i škole stranih jezika. American College o

nagement, švicarski koledž za turizam i menadžment Cesar Ritz, njema ka EBWK akademija, British Council, Expert

gebra, IGBS, Zagreba ka škola ekonomije i menadžmenta, Infokatedra, RRiF, samo su neke od izlaga a. U sklopu to

ga aja bit e organizirana i dva okrugla stola, po osam predavanja i prakti nih radionica te sedam prezentacij

jiga. Stru njaci e cijeli dan savjeovati posjetitelje iz podru ja menadžmenta, marketinga, ljudskih potencijala

reza, prava i prodaje IT-a. U tome e sudjelovati 35 istaknutih stru njaka, me u kojima valja istakn Þ nancijama

odaji, strukturiranju i restrukturiranju razli itih industrija i poslovnih segmenta. U HT-u  je bio izvršni direk

r Podjedinice za infrastrukturne telekom usluge. Tijekom posljednjih šest godina bio je odgovoran i za veleprodaj

ja uklju uje odnose s doma im i me unarodnim operatorima te za Þ nancije Poslovne jedinice za on-line. Prije rad

HT-u bio je Þ nancijski direktor u društvu Badel 1862, analiti ar u Komisiji za vrijednosne papire te revizor N

aju, još jedan vrlo važan  faktor u prodaji, i  životu op enito: morate imati malo sre e. Taman koliko vam treba d

m je kupac dobre volje. Osjetite li da ste ga nazvali baš u vrijeme kad ga je ostavila žena  ili puše jako jugo

e vam pomo i nikakve tehnike u prodaji. U sadašnja krizna vremena sigurno je još važnije pružiti zaposlenik

je aj sigurnosti. Dolazak na posao sa strahom od potencijalnog otpuštanja, smanjenja pla e ili raspore ivanja n


