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Bevezetd

Képzeljtik el egy pillanatra, hogy a munkahelyén Ont
biztak meg egy fontos prezentacié megtartasaval -
példaul hogy adjon el8 az egyik kiemelt Ugyfélnek,
terjesszen egy javaslatot a felsd vezetés elé, vagy
éppen egy konferencian tartson megnyitd beszé-
det. Tématdl fuggetlenul az ilyen Uzleti eléadasoknak
ugyanaz a célja: atadni egy olyan Uzenetet, amely
megfogja a kozdnseéget, megragad az bennuk és
tettekre sarkallja 8ket. Annak megértéséhez, hogy
hogyan is lehet egy olyan prezentaciot késziteni,
amelyik ezek mindegyikére képes, nagyon fontos

megérteni, hogy hogyan is mUkodik a kdzonség agya.

Egy prezentacié vegsd sikereben - vagy bukasaban
- elsésorban harom neuroldgiai tényezd jatszik kozre.
Az elsb, hogy a latas milyen fontos szerepet jatszik a
vilag megeértésében. Az agyunk altal feldolgozott in-
formacio a szemunkon keresztll érkezik,
és bar ez szinte hihetetlen, amig a szemunk nyitva
van, az agyunk elektromos kapacitasanak kétharma-
da a latast szolgalja. Szé szerint be vagyunk drétozva
a vizualis ingerek feldolgozasara, és az agyunk fan-
tasztikus taroldkapacitast fejlesztett ki a vizualis infor-

maciok szamara. A masodik tényezd a torténetekhez
valo bioldgiai vonzédasunk. A

egyik cikke szerint a parbeszédek 65 szazalékat
személyes torténetek teszik ki - 6l jelezve, hogy
mentdlisan mennyire kétédiink ezekhez. Es véglll, az
agyunk remekul reagal a kétiranyu parbeszedekre.
Amikor beszélgetlink masokkal, az agyi tevékenysé-
gunk ténylegesen elkezdi tukrozni az dveket - ezt a
folyamatot hivjuk.
Ha hatdsosabb, emlékezetesebb, figyelemfelkel-
tébb el6addva szeretne valni, akkor az eléadasok
soran érdemes kihasznalni ezt a harom agyi jelleg-
zetesseget. Ebben az e-konyvben az tzenetek jobb
célba juttatasanak leghatékonyabb mddijait keresd
tudomanyos kutatasrodl lesz szd6. Bemutatunk néhany
olyan egyszerl médszert is, amelyekkel parbeszédes
hatasuva, ugyanakkor a vizualis torténetmondasra
épuléveé teheti a kovetkezd eldadasat.


http://www.thinkingfoundation.org/david/books/habits_of_mind.pdf
http://www.scientificamerican.com/article/the-secrets-of-storytelling/
http://www.scientificamerican.com/article/the-secrets-of-storytelling/
http://www.pnas.org/content/107/32/14425.full.pdf

1. fejezet

Mit mond a tudomany a
hatasos el6adasokrol?
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A meggydzobb eléadasok
tudomanya

Akar egy potencialis Ugyféllel targyald értékesits, a befektetéket meggydzni prébald ligyvezets igazgato,
vagy éppen egy, a koltségvetést a fénokeivel jdvahagyatni prébalé menedzser tartja, a prezentacid
alapveté célja ugyanaz: rabirni a kzonséget valamilyen tevékenységre. A meggydzés a hatasos, sikeres
eléadodk alapvetd készsége. De mitdl lesz egy el6adds meggydzébb - vagy éppen kevésbé meggy6z6?
Tekintslik at a pszicholdgia és az agykutatas néhany eredményét, amelyek segitenek megérteni, miért
taldlunk egyes prezentacidkat hatasosabbaknak masoknal.

A vizudlis segitség meggy6z6bbé latvanyosan hatott a kbzonseég reakciojara. A
. L kutatas soran a kutatok ugyanazt a prezentaciot
teszia prezentacmkat mutattdk meg mas-mas csoportoknak, hol vizualis

segédletekkel, hol anélkdl.
Tekintve, hogy az agykapacitasunk oly nagy része

forditédik a vizualis ingerek befogadasara s A kutatds soran hasznalt prezentacié célia az volt,
feldolgozasara, logikusan hangzik, hogy a képek a hogy a kézdnség tagjait rabiria egy meghatarozott
dontési képesseglnket is befolyasoljak. A kutatdsok cselekedetre - a jelen esetben arra, hogy
bebizonyitottak, hogy ez nem csupan egyszerdien jelentkezzenek (és idét és pénzt forditsanak) az idé
igaz, hanem hogy a vizualis informacionak oriasi hatékony kezelésérd| sz6l6 eléadasokra.

meggybzd ereje van.
A kutatok ugy talaltdk, hogy amikor a

A Minnesotai Egyetem Vezetdi Informacios

Rendszerek Kutatékozpontja és a 3M Corporation @

altal végzett kutatds azt tarta fel, hogy csupan a

vizualis informaciok hozzaadasa egy prezentaciohoz

prezentacidt vizudlis segédletekkel adtak eld,

43 szazalékkal hatékonyabban motivalta az

embereket a cselekvésre, mint amikor nem

voltak kiséré képek.


http://misrc.umn.edu/workingpapers/fullpapers/1986/8611.pdf

EZEN AZ TERULETEN
_ GYEREKEK
VAGHATNAK AT AZ
UTTESTEN.

FIGYELJEN RAJUK ES
LASSITSON LE.
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Arra is fény derult, hogy az emberek egészen mast
gondolnak az eléaddrdl annak fuggvenyeben, hogy
hasznalt-e vizualis eszkozoket vagy sem. Azok az
emberek, akik a prezentaciot képekkel kiegészitve
lattak, az eléaddt - aki ugyanaz volt és egyforman
viselkedett az 6sszes csoportban - tomadrebben
beszélének, professziondlisabbnak, érthetébbnek,
meggydzébbnek és érdekesebbnek irtak le, mint a
vizualis segitségek nélkuli eléadast megnézdk.

Ha tehat meggydézébbé kivanja tenni eléadasat és
vonzébba kivan valni a kdzdnseg szamara, akkor a
vizualitas kulcsfontossagu.

A torténetek kétszer
meggyo6zbbek, mint az adatok.

Amikor gyermekeinkkel megismertetjuk a vilagot,
és a helyes viselkedésre oktatjuk 8ket, a torténetek
az egyik legalapvetébb eszkoz, amit hasznalunk.
Kiderult, hogy a torténetek pontosan ugyanilyen
hatasosak akkor is, ha felnétteknek kell atadni egy
izenetet. Ujbdl és Ujbdl igazolidk a kutatasok, hogy
a torténetmesélés az egyik legjobb mdd arra, ha az
embereket meg akarjuk mozditani.

VegyUk példaul azt a kutatast, amelyet a Wharton
Business School egy marketingre szakosodott
professzora végzett el. O kétféle, a Save the
Children alapitvany szamara adomanyokat gyUijté
kiadvanyt tesztelt. Az elsé brosura Rokia torténetét
meseélte el, egy hétéves kislanyét Malibdl, akinek ,az
életét valtoztatnd meg” az alapitvanynak juttatott
adomany. A masodik flzet az Afrika-szerte éhezé
gyermekekkel kapcsolatos tényeket és szamokat
sorolt fel - példaul azt, hogy ,Etiopidaban tobb

mint 11 millié embernek lenne sziksége azonnal
élelmiszersegélyre.”

A Wharton kutatécsoportja ugy talalta, hogy a
Rokia torténetét tartalmazdé anyag lényegesen
@ tobb adomanyt eredményezett, mint a

statisztikakkal megtomott fuzet.
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http://knowledge.wharton.upenn.edu/article/to-increase-charitable-donations-appeal-to-the-heart-not-the-head/

Ez elsdre akar logikatlannak is hangozhatna - a mai
adatvezérelt vildgban gyakran le szokas nézni az
L€rzések”, nem pedig tények és szamok alapjan
meghozott dontéseket. A Wharton kutatasabdl
azonban kiderUl, hogy szamos esetben az érzelmek
sokkal inkabb befolyasoljdk a dontéseket, mint az
elemzd gondolkodas.

A kutatok ugy hiszik, ez azért van igy, mert

Rokia személyes torténetével sokkal konnyebb
azonosulni, mint a szaraz statisztikakkal, amelyeknek
nehéz felfogni a valddi leptékét. Az emberek
hajlamosabbak erésebben reagalni érzelmekkel a
szines informacidkra - az ezeket életszerlive tevd
részletekkel teli torténetekre —, mint a steril adatokra:
a tényekre, szdmokra és grafikonokra.

Legkdzelebb, ha valamire buzditani probalja a
kdzdnséget, prébaljon egy olyan tdrténetet elmeséini,
amely életkdzelive teszi az Uzenetet, ne csak
adatokat mutasson be. A hallgatok agya kifejezetten
a torténetek befogadasara van kinegyezve. Hasznalja
ki ezt a pszicholdgiai tényt a hatdsossag fokozasahoz.

A parbeszédek kapcsolatokat
épitenek, az pedig kulcsfontossagu
a kozonség meggyobzéseéhez.

Sokféle kutatds zajlott az értékesitési prezentaciok
meggydzd erejével kapcsolatban. A RAIN Group
példaul azoknak az értékesitési szakembereknek
a viselkedését elemezte, akik hétszaznal is

tobb B2B lehetdséget ,forditottak termdre”, és
osszehasonlitotta 8ket a masodik helyezettekkel.
Ebbdl a kutatasbdl az derUlt ki, hogy a nyertes -
vagyis a meggydz6 - értekesitesi eléadasok egyik
kulcsa a kozdnség megragadasa.

Amikor a sikeres értékesitéket a kevésbé
meggydzdktdl megkulonboztetd tiz legfontosabb
viselkedésmintat keresték,

a RAIN Group felmérésében résztvevd
potencialis vasarlok az egyuttmuikodeést, az
odafigyelést, a megértést és a személyes
kapcsolatot jelolték meg a legfontosabb

@ tényezékként. Erdekes, hogy az egylttmiikodés
a potencidlis Ugyfelekkel csak a masodik
legfontosabb viselkedési tényezének bizonyult

az Uzlet elnyerésénél. Ezt is megelézi, hogy

sikerUl-e az Ugyfelet Uj otletekkel megismertetni.
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http://www.rainsalestraining.com/?LinkServID=059C80D7-DDD7-3C91-A466DE06DB398F0B
http://www.rainsalestraining.com/?LinkServID=059C80D7-DDD7-3C91-A466DE06DB398F0B

De mit is jelent az ,egyUttmUkodés” egy értékesitési
el6adas, vagy még altaldnosabban, egy prezentacid
soran? A RAIN Group szerint ,az »egyuttmikodeés«
az eladdt a vevd sikerének kulcsfontossagu részéve
teszi” Ha sikerult a kdzénséggel azt éreztetni, hogy
kozds cél érdekében mikodunk egyUtt, akkor
kialakul a bizalom és az 6sszhang érzése, ez pedig a
meggydzés kdzponti eleme.

A hatékony értékesités kulcsfontossagu eszkoze
az el6adas parbeszédhez hasonléva alakitasa

- és az, hogy hagyjuk a kdzéonséget iranyitani

azzal kapcsolatban, mirél is beszéljlnk. Kicsit
altalanosabban fogalmazva, minden olyan eléadas
soran, ahol a kdzonséget valamire ra akarjuk birni,
a sikerességhez érdemes egy egyuttmikoddbb
megkozelitést alkalmazni.
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Prezi 9/ 26. OLDAL

Az emlékezetesebbé valas
tudomanya

Akarmilyen kivaldra is sikerllt az el6adas, ha a kozonség a terembdl kilépve elfeleijti az atadni kivant
lizenetet, akkor kudarcot vallottunk. Ha tartés hatast kivan elérni, akkor olyan lizenetet kell atadni, amelyik
nemcsak tartalmas, de j0l meg is jegyezhetd.

Az agyat és az emlékezetet vizsgald pszicholégusok és agykutatok szamos hasznos tényt tartak fel azzal
kapcsolatban, hogyan és miért jegyezziik meg a kiilonféle lizeneteket. Lassuk, mit is mond a tudomany
egy olyan prezentacio készitésérdl, amelyik megragad a kézénség fejében.

Mlnél vizuélisabb a prezenta’cio’ A kutatds azt mutatta ki, hogy a résztvevék
' sokkal nagyobb valdszinliséggel emlékeztek
annal emlékezetesebb lesz. @ targyakra, ha azokat képekként mutattak nekik,

mintha csak kimondott szavakként hallottdk

Ismert és igazolt tény, hogy a vizualis memdriank Sket.

sokkal erésebb, mint amilyen hatékonyan a

kimondott és irott szc")veget fel tudjuk idézni. Mit jelent mindez a prezenta’c](’)k készitése

Az egyik vizsgalat soran a kutatok arra kertek szempontjabdl? Azt, hogy ha a gondolatokat vizudlis
embereket, hogy jegyezzenek meg egy sor targyat informacidval - fényképekkel, illusztracidkkal, vagy
- egy reszuk hallas utan, mas részuknek kepeket akar egyszer( ikonokkal - tarsitjuk, a kdzénségnek
mutatva. A résztvevok ezek utan kaptak egy listat sokkal kénnyebb lesz emlékeznie rdjuk. Felejtse el
szavakkal, és meg kellett mondaniuk, hogy azok a listakat, és maris sokkal megjegyezhetébb lesz a

szerepelnek-e a megjegyzett szavak kozott. prezentacidja.


https://www.researchgate.net/publication/247213377_The_picture_superiority_effect_in_recognition_memory_A_developmental_study_using_the_response_signal_procedure

A térbeli kapcsolatok mélyen
rogziilnek a memériaban.

On vajon képes lenne-e 6t perc alatt megjegyezni
két pakli dsszekevert kartya sorrendjét? Joshua
Foer pontosan ezt csinalta, amikor megnyerte az
Egyesdiilt Allamok 2006-0s memériabajnoksdgat.
Foer sem nem csodagyerek, sem nem langész; egy
Ujsagird, akinek sajat maga szerint is csak atlagos

a memoaridja. Azonban egy, hosszu id8 csiszolta

- ugy i.e. 80 ota létezd - technikaval képessé valt
nagyon sok adatot megjegyezni nagyon révid idé
alatt - és ez a technika segithet a prezentacidk még
megjegyezhetdbbé tételében is.

Atechnika a ,helyek mddszere” nevet viseli, és azt
aknazza ki, hogy mennyire |6l tudunk megjegyezni
térbeli kapcsolatokat - a targyak egymashoz
viszonyitott helyét. Evmillidk soran fejlédott ki az a
hatékony térbeli emlékezet, ami vadaszo-gyljtdgetd
&seinket segitette abban, hogy eligazodjanak a
vildgban - és amely ma is segit minket.

A helyek mdédszere a kdvetkezd modon muikaodik:
gondoljunk egy olyan térre, amit {¢l ismerUnk,
példaul az otthoni szobak, vagy az irodai tér,

és helyezzuk el ebben a térben a megjegyezni
kivant targyakat - akar egy sorbarendezett pakli

kartyait. Ha ezek utan fejben ,végigsétalunk” a
térben néhanyszor, akkor sokkal egyszerUlibb
lesz megjegyezni a kartyak sorrendjét, mintha a
befoglald tér nélkul probalkoznank ugyanazzal.

Szamos tanulmany igazolta, hogy a helyek
modszere javitjia az emlékezést -

az egyik kutatas soran példaul olyan emberek,
akik csak néhany (atlagosan hét) véletlen

@ szamot tudtak megjegyezni, a technika
hasznalataval akdr 90 szamjegyet is képesek

voltak visszaidézni.

Mit tanit tehat a helyek modszere az
emlékezetesebb prezentaciok készitésérdl? Ha
sikerul a kdzdnséget végigvezetni egy vizualis
uton az egyes gondolatok ismertetése kdzben,
akkor sokkal valdszintibb, hogy megjegyzik az
Uzenetet — mivel sokkal hatékonyabban képesek
visszaemlékezni maijd a vizualis Utra, mint a listak
felsorolasjeleire.

Ha az egyes gondolatokat egy térbeli strukturaba
helyezi - akar csak annyi, hogy egy hegyre felvezetd
Utra, vagy egy varos térképére -, extra segitséget

ad a kozonségnek, hogy jobban megragadjanak az
emlékezetukben.

10 /26. OLDAL
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Hajlamosak vagyunk térbeli
kapcsolatokként visszaidézni
dolgokat.

I

A&L Az én konyham:
- Tej

'%J‘ - Tojas
= | - Kenyér

+ Csirke
m - Z6ldbab

J6 eséllyel On is képzeletben ,kdriinézett” a kony- Most probaljon meg visszaemlékezni a legutolsé be-
haban, emlékezve, hogyan is néz ki a konyha tere, és vasarldlistajara. Gondoljon a szavakra, nem a konkrét
abban hogyan viszonyulnak egymashoz a targyak. targyakra. Ugye, hogy nem is olyan egyszer(?



Az interaktiv élmények sokkal
emlékezetesebbek, mint a
passzivak.

Az emberek sokkal hatékonyabban tanulnak, ha
,Csindljak” a dolgokat, mint ha pusztan csak latjak
vagy halljak 8ket. Ezt az altalanos iskolai tanarok
nagyon pontosan tudjak is - de az interaktiv
élmények ereje még csak most kezd beszivarogni
az Uzleti vilagba.

lgazolt eredmény példaul, hogy az emberek
nagyobb valdszinlséggel jegyzik meg, hogy mely
markak mely termékekhez tartoznak akkor, ha az
informacidt interaktiv formaban kapjak, mint akkor,
ha passziv formaban.

Az Internet Advertising Bureau nemreégiben
végzett egy felmérést, amelyben 1000
felndttet kértek meg arra, hogy értékeliék a
@ kulonféle tipusu reklamokat. Kétszer annyian
mondtak a valaszadok kozul, hogy az interaktiv

rekldamok ,emlékezetesebbek” voltak, mint a

statikusak.

Ha azt szeretné tehat, hogy az Gizenet megragadion
a kdzdnseég emlekezetében, akkor prébalja meg
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Sket bevonni az eléadasba. A frontalis eléadas
helyett vonja be 6ket egy beszélgetésbe az eléadni
kivant tartalomrdl - sokkal nagyobb valészinliséggel
fognak emlékezni az elmondottakra azutan is,
miutan elhagytak a termet.

3 ii VAGY I KALAPACS

A képek erésebbek” hatas

A grafikusan abrazolt gondolatokat egyszertibb
felfogni és megjegyezni, mint a szavakként
abrazoltakat.

fa¥a
la¥aVaVal

Kétszer emlékezetesebb

Keétszer annyian mondtak az interaktiv tartalomra,
hogy jobban megragad, mint a statikusra.


http://psycnet.apa.org/journals/apl/62/4/493/

Prezi

A magaval ragadobba valas
tudomanya
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A telefonok, tablagépek, noteszgépek és igény szerinti mindenféle vildgaban az el6addknak egyre jobban kell
kuizdenilik, hogy megnyerijék a k6zonség figyelmét. A meggydzés és az emlékezetesség hidba kritikus fontossagu
egy hatékony el6adashoz, az eredmények eléréséhez eldszor fel kell tudni kelteni a figyelmet - ra kell birni a
kozonséget, hogy ne kalandozzon el, hanem odaforduljon és figyelni kezdjen arra, amit mondunk.

Lassuk néhany tudomanyos tényt a figyelem felkeltésével kapcsolatban, nézzik meg, mi ragadja meg legjobban az

elménket:

A felsorolasjeles listak egyszeriien
nem kompatibilisek azzal, ahogy az
agy feldolgozza az informacioét.

A Nielsen Norman Group kutatdi szamos szemmoz-
gas-kovetési vizsgalatot végeztek, amelyekkel azt
prébaltdk megérteni, hogyan olvasnak az emberek
és hogyan ,fogyasztjak” a kulonféle tartalmakat.

Az egyik legfontosabb eredmény az volt, hogy

az emberek a weboldalakat egy ,F-betlihoz

@ hasonld” alakban olvassak. Vagyis az oldal tete-
iére figyelnek oda legjobban, és ahogy mozog

lefelé a tekintetuk az oldalon, egyre kevesebb

id6t toltenek minden egyes rakovetkezd sorral.

Ha ezt a ,figyelemtérképet” a kivetitett diak legalta-
lanosabb formajara - cimsor és alatta felsorolasjeles
lista — alkalmazzuk, akkor [0l Iathatd, hogy az
informacié nagy része felett elsiklik a figyelem.

Amint a fenti figyelemtérkép is mutatja, a
legaltaldnosabb évtizedek 6ta altaldnosan hasznalt
diaformatum egyszerlien nem elég hatékony

arra, hogy az irott széveges informacidt eljuttassa
a kdozonséghez, éppen azért, mert a listdk nem
igazodnak az agy pasztazo viselkedéséhez.

De ami a legrosszabb, hogy mikézben a kdzdnség a
didk olvasasaval kinlédik, addig sem figyel oda arra,
amit On épp mond nekik. Az emberek nem képesek



két dolgot egyszerre csindlni, példaul odafigyelni egy
eléaddra, mikdzben a didit olvassak.

Earl Miller, az MIT agykutatdja a vilag egyik
@ legismertebb szakértéje a megosztott
figyelem terén. Szerinte nincs olyan, hogy igazi

,multitasking” (tobb feladat egyidejl elvégzése).

Amikor tobb dolgot csinalunk egyszerre, akkor
valdjadban kognitivan nagyon gyorsan csak
valtogatunk az egyes feladatok kozott, és ettdl
raadasul még rosszabbul is csinaljuk &ket. Egy ide-
oda kapkodd eléadast a kdzonség 6 eséllyel nem fog
tudni kovetni, és az Uzenet |6 részérdl lemarad.

Még mindig nem sikerUlt meggyd&zniink arrdl, hogy
a szoveggel és felsorolasokkal teli didk borzalmasan
megnehezitik a kdzonség megértését? Mit szl
ehhez a statisztikdhoz? Atlagosan 1/10 masodpercig
tart egy vizudlis helyzet felismerése, ugyanakkor 60
masodpercig 200-250 sz6 elolvasasa.

Legkozelebb, amikor prezentaciot készit, érdemes
nem a véletlenre bizni a dolgokat. Ahelyett, hogy
bepasszirozna egy csomo adatot egy didba,
probalion meg egyszerre egy képet vagy oOtletet
megijeleniteni. Ez garantalja, hogy a kdzénség mindig
arra figyel, amire On szeretné, és nem fuldoklik a
radntott informaciomennyiség alatt.
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Kép forrasa: Nielsen Norman Group
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A torténetek az egész agyunkat
lefoglaljak.

A kutatok vilagosan Iatjak, hogy az agyunk nagyon
masképp reagdl a torténetekre, mint az egyenesen
talalt informaciokra.

Szdmos tanulmany igazolta, hogy a

metafordk és altaldban, a leird szavak és
@ kifejezések - akar csak a ,parfium” szd, vagy a
,barsonyos hangja volt” kifejezés - bekapcsolja

az érzékelésért - példaul a szagokért vagy

tapintasért - felelds agyi lebenyeket.

Vagyis az agyunk ugyanugy reagal az érzékeléssel
kapcsolatos éiményekrél olvasasra vagy hallasra,
mint az élmény tényleges megélésére.

Ugyanakkor nem leird jellegl informacié

esetén - példaul a ,Marketingcsapatunk az elsé
negyedévben teljesitette kitlizott céljait” mondat
hallatdra - az agynak csupan a nyelv megértéséért
felelds része kapcsolddik be. Ahelyett, hogy
megélnénk a tartalmat, amit eléadnak nekunk,
csupan feldolgozzuk azt.

A torténetek ereje azért annyira éridsi, mert az egész
agyat igénybe veszik. A szines képek - sz szerint

- élettel toltik meg a tartalmat a kdzonseg fejében.
Ha legkdzelebb le akarja kotni egy egész terem
figyelmét, mondijon el nekik egy torténetet.

A kétiranyu interakcié sokkal
magaval ragadébb, mint az
egyiranyu felolvasasok.

Azzal kiiszkddik, hogyan tartsa meg a kézonség
figyelmét? Borzasztd egyszerl a megoldas: vonja be

Oket.

Az ION Interactive felmérése szerint

a hirdeték 70 szazaléka szerint nagyon
@ hatasos az interaktiv tartalom a k6zoénség
megragadasaban, és csupan 36% allitja azt,

hogy a statikus tartalom nagyon hatasos.

Egy prezentacio készitésekor kdnnyen
azonosithatok azok a részek, amelyekrdl On,

az eléadd azt gondolja, hogy a legfontosabb.
Minden tapasztalt eléadd tudja azonban, hogy
az altala legértékesebbnek gondolt részek nem
szUkségszerlen ugyanazok, mint amelyeket
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a kdzdnség a legértékesebbnek tart. Es ha a
kozdnséget nem érdekli a mondanivaldnk, akkor
elkezddédik a telefonok piszkalasa.

Hogyan lehet a legjobban megbizonyosodni arrdl,
hogy On és a kdzdnség egy hulldmhosszon van?
Rém egyszerl: meg kell kérdezni téluk, mit akarnak
hallani. Egy interaktivra tervezett bemutatéval és

a kozonseég aktiv bevonasaval sokkal egyszer(ibb
lekotni a figyelmuket.
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2. fejezet

Hogyan alkalmazhat|a a
tudomany eredmenyeit a
kovetkezd prezentaciojaban?
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Keresse meg a tortenetet.

A torténetmesélés tudomanyosan igazolt médja annak, hogy a k6zénséggel jobban megtaldlja a hangot,
emlékezetes lizenetet adjon at, és sikeresebb legyen az eredményeket illetéen. De hogyan lehet belevinni egy
torténetet egy akarmilyen prezentacidba, kililondsen olyanba, ami szaraz, adatokkal telezsufolt dologrdl szol?

A i6 hir, hogy legyen akdarmennyire is unalmas, barmely prezentacidt torténetté lehet alakitani. Néhany egyszer
Iépésben ki lehet bontani az lizenet moégott valdjaban egyaltalan nem megbuijé, vilagosan lathaté torténetet:

a LinkedInen és minél tdbbet megtudni réluk, kik 8k

1. Kezdje a "ki?" kérdésével. R
és miert jonnek el?

Ha azt varja masoktdl, hogy az idejuket dldozzak

arra, hogy Ont hallgassak, akkor bizony forditsa ra

az idét, hogy az elmondani kivant dolgok relevansak @
és hasznosak legyenek a kozonség szamara. Mas

szavakkal érdemes kivul-belll ismerni a kdzdnségét.

Mi a motivacidjuk? Miért [dnnek be az eléadasra? Mit
remélnek ebbdl hazavinni a nap végén?

Tekintse meg kérdés-ellendrzdlistankat, hogy

mire is kell valaszt keresni a kozonseggel
kapcsolatban még barmiféle prezentacio
készitése elbtt, hogy lassa, min is kell

gondolkodnia.

. ) , o 2. Tisztazza a cél(oka)t.
Ha egy konferencian, nagy tdmeg elétt kell eléadnia,

akkor prébalion meg demografiai adatokat szerezni

o 2 o Most, hogy van némi fogalma a kdzonsegrdl, itt
a szervezOktdl a resztvevokrdl. Ha csak nehany

az ideje, hogy végiggondolja a sajat motivacidjat.

ugyfél szamara ad eld, probaljon meg utanuk nézni Minden prezentscidnak kell, hogy legyen célja -


https://www.dropbox.com/s/q5yamin67go4elo/checklist_comp_01.pdf?dl=0

szeretnénk, hogy a fénok irja ald az uj koltségvetést,
meg akarjuk gyézni az Ugyfelet az U] terméek
megvasarlasardl, meg szeretnénk mutatni, hogy mi
értlink egy adott témahoz a legjobban stb. Akarmi is
ez acél, irjale.

Atorténet lesz az a hid, amelyik segit dssze-

kapcsolni Ont a kdzdnségével és kdzépen
@ talalkozni - mas szavakkal, a torténetek

segitenek 6sszehangolni a kdzonség céljait az

Onével.

Ha példaul értékesitési eléadast tart, vildgos a cél

- el akar adni valamit. A potencidlis Ugyfél azonban
egy adott problémara keres megoldast, arra, hogyan
lehetne sikeresebb. A torténetnek éppen ezért ki

kell emelnie azt az utat, amit a leendd lUgyfélnek be
kell jarnia: a probléma megjelenésétdl egészen a
probléma megoldasaig az eladni kivant termékekkel
vagy szolgaltatasokkal.

3. Vazoljon fel egy egyszeriu
torténetivet.

Minden torténetnek van egy alapvetd szerkezete:
eleje, kdzepe és vége. Az elsé két [épésben tisztazta,

hogy mi lesz a prezentacio torténetének a vége

- az a pillanat, ahol a kézénség és az On céljai
osszeérnek. A kezdetnek a kdzdnseg azon allapotara
kell reflektalnia, amellyel bejonnek a terembe,

meég mieldtt elkezdédne az eléadas. A kdzepe

pedig - nos, ez az az esemeénysorozat, ami a kezdé
allapotbdl atvisz a boldogitd befejezéshez.

Példaul a kordbbi értékesités példanal maradva, a
torténet példaul kezdédhet azoknak a fajdalmas
problémaknak az ecsetelésével, amelyekkel a
leendd Uigyfél éppen kiizd. Tegyiik fel, hogy On
autot arul. A torténet kezdete arrdl szdl, hogy a
féhés - az Ugyfél - nem kelléen mobil, nem kelléen
szabad, és nem tud mindenfélét megcsinalni, amit
szeretne. A torténet kdzepén a féhds felfedezi, hogy
egy auto sokkal nagyobb mobilitast biztosit, és kis
utdnajarassal kideril, hogy az On boltjdban nagyon
|6 aron vannak autok. A torténet vegeén az ugyfeél
eléri a céljat, a nagyobb szabadsagot, On pedig az
Onét: elad egy autét.

4. Toltse ki a hézagokat.

Ha mar megvan a torténet vaza, itt az ideje kitolteni
a hézagokat olyan részletekkel, amelyekre lelkesen
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reagal a kdzonség agya. Milyen ember a féhés - a
torténet fészerepldje? Mibdl él? Milyen akadalyokkal
kell szembenéznie a torténet eleje és vége kozotti
uton?

Minél finomabban sikerul kidolgozni a részleteket,
annal magaval ragaddbb lesz a végsé torténet.
Probalia meg a torténetet latvannyal, illatokkal,
izekkel és érintéssel kiegésziteni és hatni a kozonseg
érzékeire - no és a torténet vége is legyen a lehetd
legszinesebb és legvonzdbb.



Hasznaljon vizualis metaforakat a

torténet képekre forditasahoz.
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Tudomanyos eredmények garmadaja igazolja, hogy a vizualis eszk6zok a lehetd legjobbak arra, hogy az
atadni kivant Gizenet figyelemfelkeltd, emlékezetes és - ami talan a legfontosabb - meggy6zé legyen. De
hogyan lehet egy ilyen gondosan kidolgozott térténetet egy sor vonzé vizudlis élménnyé alakitani? ime,
egy masik egyszeri folyamat, ami segit pillanatok alatt vizualisan gondolkodéva valni:

1. Készitsen egy listat a 2-3

legfontosabb ilizenetrdl.

A prezentacio fé vonalanak leirdsa kulcsfontossagu
ebben a folyamatban is. Koncentraljon arra a két-
harom dologra, amire legjobban szeretné, ha a
kozdnség emlékezne. Ha példaul a negyedéves
eredmeényekrdl tart beszamoldt a felsé

vezetésnek, akkor lehet, hogy azt szeretné, ha arra
emlékeznének, hogy az On készénhetd, hogy a cég
ugy ndvekedett, hogy még kozben a koltségvetésen
is sikerUlt faragni egy keveset. Ebben az esetben a
két f& Uzenet a néttiink és a koltségvetésen beliil
maradtunk.

2. Keressen a kulcsszavakhoz
kapcsolédo képeket.

Az elézb lépésben leirt f& Uzeneteket most hasznalja
fel kulcsszavakként arra, hogy relevans, vonzé
vizualis metaforakat keressen hozzajuk - egy

vagy tobb képet, amelyek a prezentacié Iényegét
alkotod absztrakt gondolatokat tukrézik. Kezdheti

egy egyszerl Google képkereséssel a kulcsszavak
alapjan - |6 eséllyel semmit nem fog felhasznalni a
Google-6n talalt képek kdzul, de adhatnak nagyon |6
Otleteket.

A fenti céges, belsd prezentacio esetében példaul
a ,ndvekedés” szdra keresve feljdon egy csomad kép,
amin emberek masznak fel Iépcsékre, ndvények
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hajtanak ki magokbdl, vagy éppen grafikonok, hasznalhato egy teljes prezentacioban. A kulonbdzd
amiken novekedés latszik. A ,koltségvetésen meéretd palantakkal nagyon 6l abrazolhatok
belll” (under budget) kifejezésre keresés a projekt egyes szakaszai - és jelezhetd a
malacperselyeket, pénzzel teli beféttestivegeket "kdltsegvetésen belul maradas" azzal, ha kiemeljuk,
€s meg tobb grafikont hoz fel. E képek némelyike hogy milyen olcsé magokat ultettink.
akar j6 kezdbpont is lehet a prezentacidhoz,
meghatarozva az eléadas altaldnos kinézetét - és Ha részletesebben is kivancsi a gondolatok
ezzel egyiddben at is adva a két f6 gondolatot. vizualis metafordkka alakitasara, tekintse

@ meg a Skillshare-rel kozosen készitett,
3. Valassza ki a Ieg|obb Nizudlis torténetmesélés: Még meggy6zébb
metafora(ka)t. prezentaciok készitése” cimd tananyagunkat.

Most, hogy egy gyors keresés néhany otletet

adott, valassza ki azokat a képeket, amelyek a M et a fo ra
legjobban mutatnak a prezentacidban. A fenti
esetben grafikonok is szerepeltek a képtaldlatok
kozott mindkét esetben - de legylnk észinték, sima
abrak és grafikonok nem tesznek egy torténetet se
kUlonosebben vonzova, sem emlékezetessé, még
akkor sem, ha egy csomo adatrdl van szo.

A magokbdl kinbvé novények képe mar sokkal

érdekesebb vizualis metafora, és remekul fel is l
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Adjon szerkezetet a vizualis torténetnek.

A didkbdl feléplilé prezentacids eszkozok rakényszeritik az emberre a szerkezetet - egy lineéris, egymas
utani diakat bemutaté utat.

A Prezi esetében szabadon valaszhaté egy olyan szerkezet, amely tovabbi jelentéssel ruhdzza fel a vizualis
@ torténetet - amellyel kihasznalhato a kézonseg térbeli memariaja (amelyrdl mar tudjuk, hogy sokkal

hatékonyabb, mint a szavakat és szovegeket megjegyzé emlékezet).

A klasszikus linearis eléadasi strukturan kiviil ime néhany masik, ami remekiil hasznalhaté kiindulasnak:

0ee(«) X NI
N\
DOC )

Az atfogé kép

MERULJON ALA A JARJA BE A CEL FELE EMELJE KI AZ OSSZES MUTASSA MEG, HOGYAN
RESZLETEKBE. VEZETO UTAT. LEHETOSEGET. ERNEK OSSZE A
GONDOLATOK.

A fénokoknek tartott belsé prezentacié esetében egy felfelé mozgé vizudlis szerkezet szintén
novekedést sugall, és tovabb erésiti a nGvekedd palanta vizudlis lizenetét. A prezentacio legvégén
pedig visszazoomolva megmutathaté a teljes utvonal - ezzel is kihangsulyozva az elért névekedést és

eredményeket.



Alakitsa prezentaciojat
parbeszédde.
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Ha mar készen van a prezentdaciéban felhasznalni kivant minden eszkoz — a vonzé térténet és a dinamikus
vizudlis anyagok -, akkor itt az ideje, hogy magdra az eléadasra koncentraljon. A kutatasok kimutattak,
hogy a kétiranyu kommunikaciéhoz képest az egyiranyu sokkal kevésbé hatasos, kiilonésen, ha az a

cél, hogy meggyéz6 és magaval ragadé legyen az ember. Ha On hisz abban, hogy egy eléadas attdl
eléadas, hogy valaki eléad egy monolégot, gondolja Ujra. Ha sikeriil bevonni a k6zénséget az eléadasba és
interaktiv, parbeszédhez hasonlé éiményt nyuijtani, akkor sokkal nagyobb eséllyel fog hatast gyakorolni a

rajuk és meggydzni éket arrdl, hogy valamit megtegyenek.

Van néhany dolog, amit érdemes észben tartani, ha parbeszédes jellegli prezentaciot probal késziteni:

Dolgozza ki a pontokat, amirél
beszélni kivan - de ne irjon
szovegkonyvet.

A parbeszéd jellegl eléadasok kulcsa, hogy
tudjon alkalmazkodni menet kdzben, a kdzénség
reakcidi alapjan. Ahelyett, hogy egy merev
szovegkonyvet irna, amelyben nem sok hely
marad rugalmassagnak a tartalom sorrendjének
igazgatasara, készitsen atrendezhetd f& pontokat a
tartalom fontos részeinek megvitatasahoz.

Ha példaul a prezentacidnak harom fé része

van - egy ugyfél-sikertorténet, a kinalt termékek
attekintése és az arstruktura felvazolasa -, akkor
gyUitse dssze az egyes részekben megemliteni
kivant fébb pontokat, de egészen az eléadasig ne
dontse el elére, hogy pontosan milyen sorrendben
adja ket eld. Ha tehat a kdzonséget valamiért
jobban érdeklik az arak, mint a termék részletes
leirasa, akkor egybdl dtugorhat a prezentacionak
arra a részére. Vagy ha semmit nem tudnak a
termekrdl, akkor érdemes lehet a sikertorténettel
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kezdeni, utdna belemenni a termék részleteibe, és
csak a végén beszélni az arakrol.

Ha a prezentaciot felcserélhetd, moduléris
tartalomelemekbdl késziti el, akkor azt
@ barmely helyzethez és barmilyen kdzonséghez

gyorsan hozzdigazithatja - és kihasznalhatja

a parbeszéd elényeit, anélkll, hogy Ujra kéne

csinalni az egészet.
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Készitsen egy ,utitervet” a
prezentaciohoz, de hagyja a
kdézonséget vezetni.

Egy, a Prezihez hasonld eszkdzzel kényelmesen
lehet mozogni a telies prezentacion belll anélkul,
hogy otven diat kéne atporgetni a kdzonség
szamara leginkabb relevans tartalom kikereséséhez.
Keszithet egy attekintést a prezentaciordl, amely
bemutatja az 6sszes érinteni kivant témat:

Majd amikor az eléadasra kerul a sor, gyorsan a
kivant szakaszra ugorhat. De lehet még ennél

is interaktivabbra venni az eléadasmaodot.
Megmutathatja a kozdnségnek az attekintést és
megkérdezheti, mirél szeretnének elséként hallani.

Ezt a technikat hasznalja a Verifone értékesitési
csoportja a kiallitasokon. iPadekkel és prezikkel
felfegyverkezve varjak az Ugyfeleket, és batoritjak
Sket az interakcidra: arra, hogy kattintsanak a
prezentacié szamukra legfontosabbnak gondolt
részére. Ez a parbeszédes technika segit a
kozdnségnek abban, hogy a legtdbb hasznot nyuijtsa
szamukra a prezentacié anélkul, hogy egy csomo,
szamukra érdektelen vagy unalmas anyagot végig
kéne Ulnilik. Es segit az értékesitéknek is, mert
hamarabb és hasznosabb interakciét folytathatnak a
potencialis Ugyfelekkel.
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Osszeqzés

Amikor egy kézonség elé allunk, hogy eléadjunk ne-
kik, hatni akarunk rajuk - hatni, hogy gondolkozzanak,
hogy masképp gondolkozzanak vagy hogy csele-
kedjenek. A sikerhez ki kell hasznalni mindazt, amit
tudunk arrdl, hogyan muikodik a kézdnség agya. A
tudomanyos kutatasok azt mutatjak, hogy a hatdsos
prezentaciok harom kulcseleme a vizualitas, a torté-
netek és a parbeszédek.

Ha a prezentaciok keszitése és eléadasa soran
felhasznalja ezt a tudast, valddi, kézzel foghato eld-
nyokre tehet szert - példaul

. A jobb prezentaciok [0k az Uzletnek,
fuggetlenul attdl, hogy miféle munkat is végez.

Es sokkal tébbrél van szé, mint egyszerden a jobb
Uzleti eredmeényekrdl. Tekintse csak meg, mi tortént
az , miutan Prezire
valtottak és nekialltak a szokasos eléadasukat parbe-

szédes, vizualis torténetmeséléssé alakitani - Melissa
Ferraz, az Ugyfélkor bévitéséért felelés globalis veze-
té és Ugyvezetd igazgatd szerint az Uj taktikakkal az
iLEVEL csapata magabiztosabba és jobban érthetévé
valt. ,Az eléaddknak meg kell tanulniuk olvasniuk a
kozdonsegukbdl” - allitja Ferraz. ,Nem szamithatnak
csupan a kovetkezd diara. Es azok az emberek, akik
alapbdl nem beszélnének igy a termekrdl vagy az Uz-
letrél - példaul az értekesitési vezetdk vagy értékesi-
tésfejleszték - elegendd informaciohoz jutnak a prezi
attekintésével ahhoz, hogy jdlessen nekik beszélni
réla. Hidat vert az osztalyaink kozott, és az az Uzleti
kultura szempontjabdl is nagyszerd.”

Ha magabiztosabb és hatasosabb eléadova kivan
valni, itt az ideje, hogy atgondolja, hogyan is ad eld.
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