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Sazetak

Danas se Cesto susre¢emo s javnim nastupima, pogotovo u poslovnom okruzenju. Na te nastupe
utje¢u mnogi ¢imbenici kao $to su verbalna i neverbalna komunikacija, ton glasa, na¢in odijevanja
i sli¢no. Kako bismo odradili dobar govor vazno je pripremiti se, posjedovati znanje o temi, stvoriti
pozitivhu atmosferu te poznavati vjestine prezentiranja. Takoder treba savladati strah i tremu od
javnog nastupa odnosno pokusati ih samokontrolirati. Dobrim govornikom, u poslovnom
okruzenju se smatra onaj koji posjeduje znanja o temi, o prezentacijskim vjeStinama te na taj nacin
postize poslovni uspjeh.

Teorijsko istrazivanje, u kojem je na primjerima pokazano kako se uspjeSni govornici

»ponasaju* tokom govora/prezentacije, dokazalo je kako su navedene vjeStine prikazane u praksi.

Kljucéne rijeci: verbalna i neverbalna komunikacija, javni nastup u poslovnom okruzenju, javni

govor, prezentacijske vjestine
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1. Uvod

Ovaj rad dotacdi ¢e se pojmova komunikacije, govora, retorike, javnog nastupa te vjestina koje
su nam potrebne da bi isti bio uspjesan.

U prvom ¢e se poglavlju definirati pojam komunikacija, kako se postize uspje$na komunikacija
te ¢e se prikazati najpoznatiji model komunikacije- Shannonov i Weaverov model. Zatim ¢e se
opisati vrste komunikacije te vaznost verbalne odnosno neverbalne komunikacije koje su kljuéne
za temu rada.

U drugom ¢e se poglavlju govoriti o umijec¢u govorenja ¢iji korijeni sezu u daleku povijest.
Aristotel je bio jedan od poznatijih teoretiCara koji se bavio proucavanjem retorike te je definirao
tri razli€ita tipa uvjeravanja u kojima lezi bit govornistva.

Nakon retorike i njene povijesti definirat ¢e se pojam govora, vrste govora te sam pojam javnog
govora s kojim se suo¢avamo u suvremenom svijetu. Definirat ¢e se razlike izmedu razgovora,
bilo svakodnevnog ili poslovnog i javnog govora koji se odvija prema viSe ljudi. Primjer javnog
govora je javni govor u politickom okruzenju kojim politi¢ari komuniciraju s javnos¢u o stanju u
drzavi i1 kako oni tome pridonose.

U sljede¢em c¢e se poglavlju raspravljati o samoj temi rada- Javnom nastupu u poslovnom
okruzenju. Naznadit ¢e se vaznost poslovnog komuniciranja i javnog nastupa. Izdvojit ¢e se tri
najvaznije stavke javnog nastupa: priprema, stvaranje pozitivne atmosfere i posjedovanje
prezentacijskih vjestina koje ¢e se podrobnije objasniti. Takoder ¢e se govoriti o problemu treme
i straha koji se javlja kod javnog nastupa.

Nakon definiranja pojma same teme zavrS$nog rada, bit ¢e rasprave o tome tko je zapravo dobar
govornik, koje su njegove osobine i kvalitete. Takoder ¢e se nabrojiti i objasniti karakteristike
kojima se opisuju uspjesni govornici.

Pred sam kraj rada prikazat ¢e se teorijsko istraZivanje koje ¢e sadrzavati primjere uspjesSnih
govornika u suvremenom poslovnom okruzenju. Tim primjerima ¢e se dokazati istinitost
informacija navedenih u radu.

Rad ¢e se zaokruziti zaklju¢kom, koji dolazi na kraju, a u njemu ¢e se iznijeti glavna

razmiSljanja nakon pisanja 1 istraZivanja.



2. Komunikacija

Komunikacija je dijeljenje misli, osjecaja, stavova i ideja kroz razmjenu verbalnih i
neverbalnih simbola. Dijelimo svoje privatne/osobne misli i osje¢aje s drugima kroz komunikaciju
(Ajdukovi¢, 2014). Prema raznim teoretiCarima komunikacija se promatra kao proces, kao
stvaranje znadenja, prijenos odredene poruke ili informacije (Cerepinko, 2012).

Komunikacija se moze promatrati iz raznih aspekata, ali uvijek znaci jedno- razmjena poruka.
Svaki komunikacijski ¢in obuhvaca osnovne elemente: posiljatelja iliti izvor poruke, primatelja
poruke, kod (verbalni i neverbalni znakovni sustav, sustav simbola), kanal kojim se poruka prenosi
(govor, pismo, telefon), sama poruka (sadrzaj, informacija), kontekst (predmet komuniciranja,
situacijski ¢imbenici) (Anonymus, nd).

Osnovne komponente svake komunikacije su (Susec, 2017):

e poznavanje jezika
e interakcijske vjestine

e kulturno znanje.

Kad je u pitanju komunikacija s drugima, postoji teorija prilagodavanja komunikacije Howarda
Gilesa koja govori da pojedinci koji dolaze iz razli¢itih okolina mogu izabrati jednu od dvije

moguce strategije komunikacije, a to su priblizavanje ili razilaZzenje/odrzavanje.

e Priblizavanje se odnosi na pokusavanje pojedinca da prilagodi na¢in na koji govori,
brzinu govora, naglasak.

e Razilazenje/odrzavanje se pojavljuje ako pojedinci odluce istaknuti svoj identitet te ¢e
ustrajavati na svom izvornom nacinu komunikacije pritom prikazivajuéi razlike izmedu

strana u razgovoru.
Kako bismo postigli uspjesnu komunikaciju mozemo izdvojiti tri preduvjeta za istu, a to su:

1. Znanje, odnosno poznavanje drugih
2. Obzir prema drugima

3. Komunikativnost

U organizacijama se poslovna komunikacija realizira unutar i izvan nje te bez komunikacije
one ne mogu postojati. Svaki ljudski ¢in predstavlja na odredeni na¢in komunikaciju, stoga i
,hekomuniciranje* predstavlja oblik komuniciranja. Komunikacija je vazan ¢imbenik kako u
ponasanju menadZera, tako i u funkcioniranju cijeloga organizacijskog sustava. Komunikacijski

dogadaj unutar organizacije moZze imati dva tijeka: formalni i neformalni. Kako bi organizacijska



komunikacija bila uspjesna, potrebno je poznavanje jezika, provodenje interakcijskih vjezba te
posjedovanje kulturnog znanja svih sudionika komunikacije i zaposlenika organizacije (Jurkovi¢,
2012).

U komunikaciji moZemo naici na neke prepreke, one mogu biti unutarnje ili vanjske. Unutarnje
prepreke mogu biti:

» Razlike u percepciji

* Brzanje sa zaklju¢cima

«  Stereotipi

* Manjak znanja

* Manjak interesa

* Poteskoce u samoizrazavanju

+ Emocije

« Osobnost
Vanjske prepreke mogu biti:

e Nepoznavanje jezika
e Kulturoloske razlike

e Sum ili buka u komunikaciji

Unutarnje prepreke mogu biti toliko intenzivne da potpuno onemoguce uspjeSan tijek

komunikacijskog procesa (Susec, 2017).

2.1.  Shannonov i Weaverov model komunikacije

Americki znanstvenici Claude Shannon i Warren Weaver definirali su ulogu informacije koja
se prenosi u komunikacijskom procesu kao smanjenje neizvjesnosti i uvodenje reda u kaos
(Cerepinko, 2012). Model se sastoji od izvora informacija koji $alje poruke preko odasiljaca i
signala, uz odredenu buku i Sumove u komunikaciji do primatelja koji prima signal te poruka stize
na odrediste. Cilj je dostaviti informaciji §to vjerodostojniju originalu. Sto je sum u komunikaciji

manji, manja je neizvjesnost oko poruke i obratno.



[ZVOR ODASILIAC PRIMATELJ ODREDISTE
INFORMACIJA

\____/ o |
Poruka ena Primljeni signal Poruka
IZVOR SUMA

Slika 1: Shannon i Weaverov model

Izvor: Autorica prema Cerepinko D. (2012). Komunikologija: Kratki pregled najvaznijih
teorija, pojmova i principa.

2.2.  Vrste komunikacije

Komunikacija se moze podijeliti na formalnu i neformalnu komunikaciju te na verbalnu 1

neverbalnu komunikaciju.

Formalna komunikacija je unaprijed planiran, sustavan, sluzbeni proces prijenosa
informacije u govorenom i pisanom obliku, uskladen s potrebama organizacije. Formalnu
komunikaciju stvara, potice i ohrabruje sama organizacija, to¢nije menadzment, jer je ona nuzna
za obavljanje poslova. Struktura formalne komunikacije uskladena je sa strukturom organizacije.
Pretezno se odvija izmedu sudionika na razli¢itim hijerarhijskim razinama pa mogu imati
jednosmjeran, ali 1 dvosmjeran tok (SuSec, 2017). Osnovna je zada¢a menadZmenta efikasna
formalna komunikacija kroz Ccitavu organizaciju, Sto znaCi neprekidan tijek komunikacije

formalnim kanalima. Ona moze biti:

e Vertikalna komunikacija koja se odnosi na komunikaciju izmedu voda i njihovih
nadredenih odnosno podredenih.
e Horizontalna komunikacija koja se odnosi na komunikaciju medu pripadnicima tima,

grupe na istoj razini, menadzmenta ili zaposlenika na jednakoj funkciji.

Neformalna komunikacija u organizaciji sekundarna je i vrlo slozena komunikacijska mreza

koja pociva na osobnim dodirima i koja, za razliku od sustava formalne komunikacije, ne slijedi
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neku unaprijed odredenu liniju. SloZenosti neformalne komunikacije doprinosi €injenica da
sudionici u tom procesu pripadaju razli¢itim grupama te da se priroda veza medu njima stalno
mijenja. Neformalna komunikacija odraz je percepcije djelatnika o organizaciji (Jurkovi¢, 2012).
Ona se moze odvijati i medu zaposlenicima nakon radnog vremena, a to mogu biti skupine

zaposlenika koji dijele zajednicke interese.

Verbalna komunikacija se temelji na jeziku, a znac¢i komuniciranje rije¢ima. UspjesSnu
verbalnu prati njena dosljedna neverbalna komunikacija. Govor u duhu standardnog jezika se uci
cijeli zivot, a proucava ga vise jezicnih disciplina, medu kojima su poznatije lingvistika 1 retorika
(Anonymus, nd). U poslovnom svijetu verbalna komunikacija slijedi pravila formalnijeg jezika.
Osobito je vazna u javnom izlaganju poput prezentacija, javnih govora i medijskih nastupa. Takve
prilike zahtijevaju vjeZbanje oratorskih i prezentacijskih vjestina. Ovim oblikom komunikacije se,
pomocu jezika, iznose ideje, misli 1 stavovi.

Verbalna komunikacija moZe biti usmena i pismena. Najveca prednost usmene verbalne
komunikacije je u tome $to se poruke razmjenjuju brzo te se isto tako u kratkom vremenu dobiva
povratna informacija. Isto tako je nedostatak u tome $to ljudi ¢esto ne razmisle dobro ili nemaju
dovoljno vremena razmisliti o primljenoj poruci. Oblici usmene poslovne komunikacije su (Susec,
2017):

e Razgovor
e Diskusija
e Javno izlaganje
e [zvjes¢ivanje
Pisana komunikacija je u odnosu na usmenu komunikaciju, dosta sporija, ali njena glavna
prednost lezi u tome Sto ostaje trajan zapis kojim moZemo neSto dokazivati, argumentirati,

zahtijevati i sli¢no. Pisana poslovna komunikacija leZi u obrascima, izvje$¢ima i ostalim

dokumentima.

Neverbalna komunikacija se odnosi na namjerno i nenamjerno komuniciranje tijelom,
odnosno to je komuniciranje bez rijeci. Uglavnom se koristi za izraZavanje emocija i stavova,
odrazavanje osobina li¢nosti, i poticanje ili mijenjanje verbalne komunikacije. Kad je neverbalno
ponasanje u skladu s govorom, poruka koja se govori je jasna i snazna. Neverbalnu komunikaciju

mozZemo promatrati kroz sljedece tipove (Simuni¢, 2015):



e Pokreti tijela i stav koji moZze biti napet ili opusten, otvoren ili zatvoren ili ,,zrcaljenje*
odnosno zauzimanje stava kao u druge osobe.

e Izrazi lica koji mogu pokazati zainteresiranost i emocionalno stanje osobe. Postoji Sest
temeljnih emocija koja se mogu prepoznati na licima sugovornika, a to su iznenadenje,
strah, ljutnja, gadenje, sreca i tuga.

e Pokreti o¢iju i pogled koji pokazuje zanimanje za drugu osobu, sinkroniziranje govora
i prikazivanje privlac¢nosti.

e Ton itempo glasa kojima se postizu zeljeni rezultati.

e Dodiri mogu ohrabrivati, ali i izazvati negativne reakcije. Oni mogu biti profesionalni,
drustveni ili pristojni, prijateljski, intimni i1 seksualni dodir, a o€ituju se kao tapSanje,
milovanje, Samaranje, Stipanje i ostalo.

e Fizicki izgled 1 privla¢nost imaju veliku ulogu u ostavljanju dojma. Takoder je vazan
utjecaj odjece koji je najvise prisutan prilikom upoznavanja.

e Udaljenost izmedu ljudi pokazuje koliko su oni bliski, a ona se moze podijeliti na
intimnu, osobnu, socijalnu i javnu udaljenost.

e Prostorno okruZenje i vrijeme formiraju osnovnu percepciju neverbalnog ponasanja, a

neki od elementa su interijer, priroda, lokacija, prisustvo ljudi i sli¢no.

Neverbalna komunikacija je povezana s osjetilima te je upravo govor tijela mnogo snazniji od

izrazavanja rije¢ima (Sego, 2005). Elementi neverbalne komunikacije su:

e Govor tijela s mikroekspresijama lica
e Glasovne sposobnosti

e Ornamenti (nacin odijevanja, nakit, boje koje nosimo, kakva nam je frizura, Sminka...)

Neverbalna je komunikacija vazna jer iako ne mozemo ¢itati tude misli, mozemo ih vidjeti jer
se izrazavaju na drugaciji nac¢in odnosno pokretima tijela. Daleko smo vise skloniji vjerovati
ljudima ako su njihovi facijalni izrazaji sukladni s rije¢ima koje izgovaraju (Borg, 2010). Sreca je
jedina pozitivna emocija koju mozemo izrazavati licem te upravo iz tog razloga treba poticati
smijeh.

Postoje mnoge teorije koliko je neverbalna komunikacija zastupljena u ukupnoj komunikaciji.
Jedna od najzastupljenijih teza je istrazivanje Dr. Alberta Mehrabiana koja tvrdi neverbalna
komunikacija iznosi 93% cjelokupne komunikacije, dok verbalna zastupa samo 7% (Anonymus,
nd).



3. Retorika

Govorni$tvo se pojavilo nastankom drustvenog zivota i razvijalo se u korak s njim. Retorika
se moze definirati kao govornicka vjestina, umijece iteorija govorenja. Nastala je u okviru javnoga
zivota antiCcke Grcke, gdje su se pred sudskim, politickim i filozofskim forumima redovito
odrzavala govorni¢ka natjecanja (Anonymus, 2005). Govorni¢ko umijece ima odredene dodirne
tocke s glumom, jer i u jednom i u drugom slucaju uporaba glasa, nacin govora, utjeCu na
sveukupni dojam (Saftich, 2009).

Aristotel u svoje tri knjige o Retorici istice tri ¢imbenika u govoru: osobu koja govori, predmet
o kojem se govori i osobu kojoj se govornik obraca (Sego, 2005). Takoder razlikuje tri vrste
govornistva: politicko (savjetodavno), sudsko i epideikti¢ko (koje kudi ili hvali nekoga ili nesto).
Po njegovom se misljenju uvjerljivost postize ¢vrstim karakterom, ugledom, raspoloZenjem,

razboritosc¢u. Tri su elementa kojima pridodaje veliku vaznost:

e Uvjerljivi i argumentirani dokazi
e Jezicni iskaz dokaza

e [zbor ired rije¢i u govoru

Dobrim osobinama, govornika smatra znanje, mudrost i inteligenciju. Retorika zahtjeva
jasnocu, duhovitost i primjerenost svrsi. Na oblikovanje dobrog zakljucka utjecu Cetiri ¢imbenika

koja se ti¢u govornika (Sego, 2005):

1. Sposobnost pridobivanja naklonosti slusatelja
2. Sposobnost uvecavanja ili umanjivanja vaznosti teme o kojoj govori

3. Sposobnost rekapituliranja teme

Aristotel je uocio da su svi ljudi pozvani gotovo svaki dan, uvjeravati druge ljude (Borg, 2010).
U situacijama uvjeravanja cilj je bio da slusa¢ krene od to¢ke A do tocke B, odnosno od polazista
do nekog odredenog cilja. Upravo to mijenjanje glediSta nazvao je uvjeravanje. Postoje tri razli¢ita

tipa uvjeravanja:

e Etos (eticki) se odnosi na samog govornika 1 karakter odnosno na pouzdanost koja iz
njega proizlazi.
e Patos (Cuvstven, patetiCan) se odnosi na emocije publike te posjedovanje empatije.

e Logos (logican) se odnosi na izabrane rijeci, citate, ¢injenice.

U samoj srzi najuspjesnijih odnosa krije se patos odnosno empatija. Empatija je sposobnost

prepoznavanja i razumijevanja osjecaja, ideja 1 situacija kod drugih ljudi (Borg, 2010). To je



sposobnost kojom se stavljamo u polozaj druge osobe te sposobnost suosjecanja kako se druga
osoba osjeca.

Etos ili izvorno povjerenje se odnosi na iskrenost pojedinca (Borg, 2010). Najvaznije je
ulijevanje povjerenja drugima. To ¢emo posti¢i tako da pokazemo kako nam je stvarno stalo do
ljudskih osjecaja te pruzanjem podrske publici kako bi nam ona lakse otkrila svoje misli, ideje i
osjecaje.

Temeljna grada za uspje$no uvjeravanje su empatija i iskrenost.

EMPATIJA + ISKRENOST = UVJERAVANJE

Retoricki govor ujedinjuje volju, razum i osjec¢aje, a cilj mu je pridobiti osobu za neku ideju

ili akciju (Anonymus, 2016).

Slika 2: Tri tripa uvjeravanja: Ethos, Pathos i Logos

lzvor: https://www.teacherspayteachers.com/Product/Ethos-Pathos-Logos-Bundle-4001580

Danas se, kao i za vrijeme anticke Gréke, u srediste pozornosti stavlja govornistvo. U Skolama
se vise paznje pridodaje pisanju, dok se uéenje o govoru i umije¢u govora stavlja u drugi plan.
Odredeni govor mozemo promatrati kao ulogu, kao Sto igramo svakodnevne uloge prijatelja,
susjeda, radnika.. I najbolji ,,proizvod* bez obzira na kvalitetu, bez kvalitetne promidZzbe, tesko ¢e
na¢i kupca (Saftich, 2009). Govorni¢ko umijeée dugotrajno moZe biti vazno za uspjeSan

profesionalni i privatni zivot.


https://www.teacherspayteachers.com/Product/Ethos-Pathos-Logos-Bundle-4001580

4. Govor

,Coviek je drustveno bice, bi¢e zajednice i zajedni$tva, a da bi toj zajednici pridonio u njoj
sudjelovao, iznimno je vazna komunikacija s drugima i sposobnost govora“ (Kisicek, Stankovic,
2014). Govor mozemo definirati kao sustav verbalnih i neverbalnih znakova koji imaju znacenje i
koji se koriste u komunikaciji medu ljudima. U uzem smislu pod govorom se razumijeva
komunikacija rije¢ima.

Govor u¢imo od najranijih godina Zivota. Da bi dijete nauéilo govoriti, nuzni su poticaji i
potpora okoline u kojoj ono zivi. Osim u sporazumijevanju medu ljudima, govor igra znacajnu
ulogu u procesima misljenja. Velik dio misljenja odvija se u rijeCima i reCenicama. Neki psiholozi
pretpostavljaju da nema misli bez govora, ponajprije tzv. tihog ili unutarnjeg govora (Anonymus,
nd). lako tihi govor nije nuzan za misljenje, govor kao sustav pojmova i pravila njihova

kombiniranja znatno utjece na misljenje.

4.1. Vrste govora

Govorom se mogu iznositi osjecaji, stavovi, prosudbe 1 ocjene. U skupinu govora visokog stila

koji su gradeni s mnogo retorickih figura (Sego, 2005) pripadaju:

1. Svecani prigodni govori
2. Zdravice

3. Pozdravni govori

4

Nekrolozi
Takoder razlikujemo govore umjerene govorne ornamentike:

1. Govori na politickim mitinzima
2. Govori na sastancima

3. Sudski pledoajei (obrambeni govori, govori javnog tuzitelja)

Govori jednostavnog stila su znanstveni i radni govori, referati, predavanja i sli¢no.

4.2. Javni govor

Javni govor 1 javni nastup je kompleksna komunikacijska aktivnost kod koje sadrzajni i verbalni
dio moraju biti u suglasju s neverbalnim dijelom (Cerepinko, 2012). U govornistvu (retorici),
govor je osobita vrsta djela s utvrdenim oblikom i sastavom. Budu¢i da se njime Zeli prikazati u

najboljem svijetlu, govornik ¢e se truditi birati rijeci, paziti na stil govora, konstrukciju recenica i



slicno. ,,Govor je vazan znak na temelju kojega slusaci svjesno ili nesvjesno procjenjuju

kultiviranost, obrazovanje, urbanost osobe koja govori“ (Kisi¢ek, Stankovi¢, 2014).

4.3. Razlike izmedu javnog govora i razgovora

,Jedna od razlika izmedu javnoga i privatnoga govora jest u tome $to u formalnom, privatnom
razgovoru covjek moze govoriti kako zeli- barem u smislu koristenja jezika. Neformalni razgovori
naj¢esce obiluju zargonom, kolokvijalnim rije¢ima i tudicama“ (Kisi¢ek, Stankovi¢, 2014). Dok s
druge strane, javni govor predstavlja, za osobu, obavezu i izazov.

Razgovor se odvija svakodnevno. MoZe se odvijati privatno izmedu prijatelja, kolega,
poznanika, te poslovno izmedu Sefa i (potencijalnog) zaposlenika, izmedu dva ili viSe zaposlenika,
zaposlenika 1 klijenta 1 slicno. Javni govor se pak odvija prema vise ljudi odnosno prema publici
neke vrste.

Kad govorimo o razlikama izmedu javnog govora i1 razgovora postoje tri glavne razlike

(Anonymus, nd):

1. Javnigovor je strukturiran i vremenski ogranicen, zahtjeva pripremanje te postizanje svrhe

2. Javni govor zahtijeva formalnije izraZavanje, pristojno obracanje prema publici, bez
gramatickih pogresaka i zargona

3. Javni govor zahtijeva druk¢iji nacCin izlaganja Sto obuhvaca promjene boje glasa,

zauzimanje stava, izbacivanje postapalica i pokreta koji bi mogli smetati

4.4. Javni nastup u politickom okruZenju

Dobar je govor rezultat rada, ucenja 1 vjezbe. Tijekom stolje¢a mijenjao se status retorike u
drustvu i obrazovanju, ali govor je nedvojbeno ostao slika politi¢ara. Politicar je ovisio 1 ovisi o
svojim govornickim sposobnostima, a retorika i politika su postale nerazdvojno povezane
(Kisicek, Stankovi¢, 2014). Dobar govornik iliti politi¢ar mora znati kako zapoceti razgovor, kako
zainteresirati publiku, kako zavrsiti razgovor te se u tome govoru §to bolje predstaviti, pokazati
stru¢nost, ozbiljnost i prikazati se kao osoba od povjerenja.

Govor je osnovni alat politiara. Oni njime postizu svoje ciljeve, dobivaju izbore,
argumentiraju odredene odluke, uspostavljaju unutarnje i1 vanjskopoliticke odnose (KiSicek,
Stankovi¢, 2014).

Kada govor politi¢ara ima integrirajuci stav, smatra se dobrim jer ne proizvodi neprijatelje, ne

napada i ne kritizira. Vazno je posti¢i stanje u kojem politi¢ar pridobije pozornost publike dok
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samim nacinom govora pokazuje da postuje javnost. Govor treba zvucati utemeljeno i

vjerodostojno, dok se od govornika ocekuje pristojnost i konkretnost (Hina, 2013).

Politi¢ari se Cesto koriste, u govoru, raznim manipulacijama kako bi pobijedili u raspravi. Kao

primjer se moze navesti to da ako na neko pitanje, politicar odgovori Salom, nitko vise ne pamti

pitanje, ve¢ Salu koja je izazvala smijeh.

U politickom govoru nailazimo na stereotipe koji ukazuju na emotivnost politi¢arke odnosno

agresivnost politicara, a neki od njih su:

Za muski govor u politici veZu se agresivnost, uvjerljivost, odlu¢nost, logi¢nost i
sli¢no.

Politiare karakterizira odlu¢nost koja podrazumijeva upotrebu "¢vrséih", izravnijih
iskaza. Takvim izrazima cilj je prikriti emocije, naglasiti dominaciju, snagu, otpornost
1jacinu samoga govornika.

Muskarci ¢esce isticu vlastitu strucnost, iskustvo, znanje te duhovne vrijednosti koje
posjeduju te navode sebe kao autoritet.

Smatra se kako Zene svojim govorom iskazuju nemoc¢, podredenost 1 nesigurnost, zbog
uklju¢ivanja emocija.

Zene pobuduju osjeéaje kod slusatelja, stoga u¢inkovitije djeluju.

Zene u prvi plan stavljaju teme koje se smatraju tipi¢no Zenskima - skrb za starije i
nemoc¢ne, pitanja u vezi s odgojem djece 1 njihovim obrazovanjem te otvaraju pitanje
jednakosti i ravnopravnosti medu spolovima.

Zenski govor u politici karakterizira udestalo koriStenje izraza pristojnosti koji
podrazumijevaju izricanje zahvale i/ ili pohvale.

Politicarke se ¢eS¢e u svojem govoru pozivaju na misljenje strucnjaka, osoba koje

imaju odredeni status, na zakone ili opéenito na viSe instance.

Upravo ti stereotipi su posljedica ¢injenice kako su muskarci stolje¢ima bili jedini sudionici

politickog Zivota prema kojima je zapravo i skrojena politika, odnosno njezina pravila, obrasci

ponasanja te stil (Miki¢, 2011).
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5. Javni nastup u poslovnom okruZenju

U poslovnom okruzenju, vrlo je bitno kako razgovaramo s poslovnim partnerima, suradnicima,
kako vodimo sastanke, koliko smo uspje$ni u pregovaranju i koliko ucinkovito provodimo i
prezentiramo svoje ideje. Oni ljudi, za koje mozemo re¢i da su govornicki vjesti, laksSe ¢e ostvariti
dobar kontakt s drugima.

Poznavanje struke je samo dio uspjesnosti profesionalca, a znati kako je predstaviti i ,,prodati®,
kako je prenijeti i kako je najbolje iskoristiti u odredenim situacijama, usko je povezano s
govornickim vjestinama (Kisicek, Stankovi¢, 2014).

Nuzno je shvatiti da je cilj bilo kojega javnog nastupa prenosenje informacija. Stoga se
govornik mora fokusirati na publiku, a ne na sebe. Mozemo izdvojiti tri najvaznije stavke jednog

javnog nastupa u poslovnom okruzenju, a to su:

e priprema
e stvaranje pozitivne atmosfere

e prezentacijske vjesStine

5.1. Priprema

Da bi prezentacija bila Sto efektnija veoma je vazno osvijestiti vaznost pripreme javnog
nastupa, koja mora biti proporcionalna trajanju prezentacije. Priprema pomaze i olaksava u smislu
smanjenja stresa. U uvodu se profilira publika, prepoznaju se i predvidaju potrebe i koristi publike.
Odgovora im se na pitanje $to tu ima za njih, zaSto im je prezentacija bitna. U srediSnjem dijelu se
iznosi argumentacija, dok kraj mora biti veoma efektan (Zecevié, 2011).

Uspjesnost svakog javnog oblika govorenja, ovisi o pripremi. Na primjer kod sastanka,
organizator sastanka treba sazvati sastanak zbog odredenog razloga, zna¢i mora imati svrhu i cilj,
a to moze biti donoSenje raznih odluka, to¢na razmjena informacija, odredeno konzultiranje 1
slicno. Vazno je naglasiti kada ¢e sastanak poceti te koliko ¢e trajati. U€inkovitost samog sastanka
o strukturiranom redu odnosno o to¢no definiranom redoslijedu toc¢aka kojima se redom stavljaju
tocke od najvaznije do manje vazne. Takoder je vazno izabrati sudionike poslovnog sastanka te ih
pravovremeno obavijestiti o istom (Kisi¢ek, Stankovi¢, 2014).

Priprema same prezentacije se sastoji u pronalaZenju podataka, vaZnim natuknicama i
vjezbanjem tona glasa, izraza lica 1 drugih gesta. Takoder, u bilo kojem zanimanju, odjeca koju
nosimo naglasava u¢inak koji se Zeli postiéi. Sto zna¢i odjenuti se prikladno za sastanak? To bi
znacilo upravo odjenuti ¢istu i urednu odjecu, primjerenu vrsti govora ili prezentacije, te urediti

kosu 1 Sminku.
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Nastajanje govora moze se prikazati u pet faza (Sego, 2005):

1. PronalaZenje teme i prikupljanje grade Sto ukljucuje razlicite izvore te pisanje biljeski,
pronalaZenje argumenata i usporedbi.

2. Rasporedivanje grade prosudivanjem i razvrstavanjem argumenata grada se rasporeduje
na odgovarajuci slijed (skicu) odnosno na uvod, sredisnji dio (razradu) i zakljucak.

3. Sastavljanje koje ukljucuje potpunu ili djelomi¢nu tekstualizaciju ( sastavljanje samo
recenica koje izricu glavne misli)

4. Ucdenje govora i pamc¢enje moze biti napamet ili paméenjem osnovne strukture govora uz
malu pomo¢ natuknica

5. lzricanje koje se odnosi na rije¢i te mimiku i geste te ostvarivanje njihove skladnosti

5.2. Stvaranje pozitivne atmosfere

Zelimo da ljudi ¢uju nasu poruku, stoga bez obzira koliko nas ljudi slua, treba ih dovoljno
zainteresirati (Borg, 2010). Za pocetak prezentacije ili bilo kojeg drugog govora, vazno je naglasiti
da treba poceti na vrijeme, potrebno je navesti svrhu 1 cilj govora, upoznati sudionike s temom i
podtemama te definirati koliko ¢e vremena govor odnosno prezentacija trajati (KiSi¢ek, Stankovi¢,
2014).

Takoder, govornik i prezentacija moraju biti zabavni i zanimljivi, Sto se osigurava video
isjeckom, interakcijom s publikom, upotrebom humora, slike, PowerPoint prezentacijom koja ne
smije biti suhoparna, rekvizitima, podjelom poklona ili domjenkom (Zecevi¢, 2011).

Pozornost je moguce odrzati samo ako zanimanje raste te ju je vrlo tesko odrzati ako ona nije
prisutna od samog pocetka. Ako primjetimo da pozornost pada nuzno je poduzeti korektivne radnje
kako bismo ju povratili. Zlatno pravilo za zadrzavanje pozornosti se sastoji od toga da kazemo
ljudima o ¢emu ¢e se govoriti, zatim im govoriti o temi te na kraju ukratko ponoviti §to ste govorili

kako bi zaokruzili pri¢u (Borg, 2010).

KAZT O CEMU KAFITO KAZI8TO &1
CES PRICATI FRICAD

Slika 3: Zlatno pravilo za zadrzavanje pozornosti

Izvor: Autorica prema Borg J. (2010) Mo¢ uvjeravanja
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5.3. Prezentacijske vjeStine

,Prezentiranja su uvijek postojala, ali s razvojem tehnologije prezentacija je postala posebna
govornicka vrsta koja vrlo ¢esto sadrzi i popratni vizualni materijal“ (KiSic¢ek, Stankovi¢ 2014).

Prema Petrovicu glavni je cilj uvoda zadobivanje povjerenja, a glavni je na¢in na koji govornik
to postize izrazavanje skromnosti (Pletikos, Vlasi¢, 2006). Moze se reci da uspjeh nekog plana ili
ideje, moze uspjeti samo ako prezenter ,,pridobije publiku odnosno ako ju uvjeri da je taj plan ili
ideja dobra. Kada se na sastanku drZi prezentacija, pozitivna reakcija ¢e se dobiti ako je govor
tijela opéenito otvoren i opusten te je takoder vazno biti energican kako nas publika ne bi smatrala
dosadnim (Boyes, 2009).

Ve¢ u uvodu je cilj privuéi pozornost sluSatelja 1 uvesti ith u temu, a zavrSetak sluzi za
zaokruzivanje govora (Cerepinko, 2012). Dobar govornik nece gubiti vrijeme na razmisljanje o
budu¢im mogucim kritikama ve¢ ¢e se koncentrirati na pravi motiv komunikacije, uvijek mora
polaziti od potreba publike te pokusSaja medusobnog identificiranja. Temeljno nacelo javnog
nastupa je istovjetno: govornik mora djelovati na publiku odnosno mora publiku potaknuti na
razmiSljanje, razvijanje osjec¢aja o neCemu ili pak o odredenom djelovanju (Gottesman, Mauro,
2006).

Vazno je pokazati znanje o temi o kojoj pricamo. Dokazivanje je postupak kojim pokazujemo,
utvrdujemo istinitost nekog suda (Sego, 2005). Njime ubiti utvrdujemo istinitost neke tvrdnje ¢ime
pridobivamo naklonost publike.

Uspije li govornik odbiti svaku sumnju da govori iz vlastitih interesa, ste¢i ¢e dobronamjernost,
naklonost publike. Pozornost slusatelja i naklonost prema govorniku postizu se mnogim
sredstvima (popularnos¢u govornika, okolnostima drzanja govora itd.), samim govornim ¢inom i

mnogim neverbalnim znakovima (Pletikos, Vlasi¢, 2006).

5.4. Tremai strah od javnog nastupa

Jo§ od malih nogu javno nastupamo odnosno sudjelujemo u priredbama, recitacijama, glumi
ili sliénom javnom nastupu. Svatko tko kroz djetinjstvo i ranu mladost nakupi iskustva u javnom
nastupu bilo koje vrste, kasnije ¢e jednostavnije moc¢i nastupati u poslovnim situacijama.

Strah od javnog nastupa jedan je od najvecih strahova koji se mogu javiti. Vrlo je vazno ne
dopustiti strahu da blokira javni nastup, ve¢ ga je potrebno kontrolirati i transformirati u
pokretacku energiju. Strah se javlja zbog toga §to se moramo izdvojiti iz grupe i izloZiti se procjeni
(Matkovi¢, 2016). Izlazimo iz okruga u kojem nam je ugodno i iz grupe iz koje se ne isticemo.

Tremu psiholozi objasnjavaju kao strah od sramocenja. Bojimo se da ¢e nasi nedostaci izaci na

vidjelo i na kocku stavljamo sliku koju smo o sebi stvorili. Mala koli¢ina treme nas moze poticati
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na to da budemo najbolji §to mozemo biti. Znakovi koji pokazuju da nas prevladava trema su
susenje grla, osjecaj gréa u trbuhu, snazno lupanje srca, znojenje, zaborav, te drhtanje glasa (Petar,
2018).

Najgore je §to smo svjesni svoga straha te nas to dodatno plasi. Upravo iz tog razloga je vazno
pripremiti se, uvjezbati govor, nastup, prezentaciju, te prihvatiti ¢injenicu da niSta nije savrSeno.
Takoder je vrlo vazan pravilan tjelesni stav kod javnog nastupa, iz razloga $to ljudi najveéi dio
informacija primaju vizualnim putem, pa se stoga pokusava ,komunicirati® stavom, kretnjama i
izrazima lica (NejaSmic, 2012).

,U vecéini slu¢ajeva nelagoda postupno iS€ezava, govornik bolje nadzire svoj govor te
primjecuje reakciju auditorija. Nakon pocetnog straha misli se sreduju, govor postaje tecniji,
govornik nadzire sebe i publiku* (Sego, 2015).

Kako bi ¢ovjek uopce uspio pobijediti tremu, mora najprije razumjeti zasto i kako mu se trema
javlja, a tek potom slijedi primjenjivanje metoda uz pomo¢ kojih se trema pobjeduje ili barem
umanjuje.

Vazno je pobijediti tremu 1 strah tako da se osvijestimo te aktiviramo samokritiku. Ukoliko
publici izgledamo zainteresirano, pozitivno, vjerodostojno i odlu¢no, ona ¢e prihvatiti nas 1 sadrzaj
koji zelimo prenijeti.

Uklanjanju treme moze pomo¢i i spoznaja da publika najéeS¢e ne prepoznaje strah kod
govornika. Cak i ako se trema primijeti, ve¢ina ljudi ima sposobnost suosje¢anja i empatije te nece

zamjerati govorniku iz razloga $to su se susreli s istim ili sliénim problemom (Anonymus, 2013).
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6. Tko je dobar govornik?

Danas, skoro da i ne postoji zanimanje koje ne ukljucuje govornu komunikaciju, bilo to s
klijjentima, strankama, suradnicima, nadredenima ili podredenima, javnoscu (Kisi¢ek, Stankovic,
2014). Problem lezi u tome Sto gotovo svaki Covjek razmislja o tome Sto ¢e reci, ali ne i 0 tome
kako ¢e to re¢i odnosno ne razmisSlja o vaznosti glasa, izgovora, tempa govora. Dojam koji
ostavljamo, glasom, predstavlja nas kao osobu koja je samopouzdana ili plasljiva, osobu koja je
obrazovana ili ne, kojoj se moze vjerovati ili suprotno.

Kada govorimo o tim odredenim osobinama koje se pridodaju na temelju glasa, ubiti govorimo
o stereotipima. Medutim, opce je poznato da ¢e nas ugodniji glas odnosno glas nizeg tona, sporijeg
tempa i odgovarajuce razgovijetnosti, vise privuci od onog suprotnih karakteristika. lako se
anatomija ne moze mijenjati, glas se moze njegovati i uvjezbavati (Kisicek, Stankovi¢, 2014).

Cinjenica je da dobri govornici bolje predstavljaju ideje i komuniciraju s timom te lakse
napreduju u karijeri (Matkovi¢, 2016).

Nekoliko je osobnih kvaliteta u govorenju koje razlikuju govornike i njihovu uspjesnost, a to
su (Ajdukovi¢, 2014):

e Jasnoca

e Tocnost

e Empati¢nost

e Iskrenost

e Opustenost

e Kontakt o¢ima
e lzgled

e Tjelesno drzanje

Pocetak novoga milenija donosi novi procvat retorike, tj. umijeca javnoga govorenja, a time 1
specijalizaciju pojedinih autora na vrlo uska podru¢ja. Velik broj radova posvecen je
argumentaciji, pogrjeSkama u argumentaciji 1 primjeni argumentacije u razli¢itim strukama. S
druge strane, mnogo je knjiga usmjereno usavrSavanju govorni¢kih vjeStina i savjetima o

strukturiranju samoga govora (Kisicek, 2011).

Prema Duri Gracaninu, osim izobrazbe, postoje odredeni »naravni darovi« koji olakSavaju
izgradnju govornikove licnosti (Kisicek, 2011). Netko posjeduje sposobnosti koje odgovaraju liku

govornika kao $to su ugodan glas, duhovitost, karizma, dobro paméenje. Takav Covjek Ce se lakse
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izgradivati u smislu govornistva od onog koji te sposobnosti prirodno ne posjeduje. Takoder je
vrlo vazno, rije¢ima, dati snagu i znacenje koju pruza argumentacija.
Prema Michaelu Osbornu vazne su sljedece karakteristike kojima se opisuju dobri govornici:

(Kisicek, 2011)

1. Strucnost, kompetentnost — govornik koji je informiran, inteligentan i dobro pripremljen.
Ljudi radije slusaju osobu koja pokazuje znanje i iskustvo.

2. Integritet, poStenje — eticnost govornika, iskrenost i pouzdanost. Publika bolje reagira na
rije¢i govornika koji pokazuje odgovornost, odlu¢nost i preuzimanje odgovornosti za svoje
postupke.

3. Simpati¢nost — vazno je svidjeti se publici, a to postizu oni koji zaista brinu o publici, o
tomu da govore jasno i da se svojim govorom prilagode potrebama i zahtjevima publike.

4. Snaga— ocituje se u samopouzdanju, odlu¢nosti. Ljudi vise i lakSe vjeruju samopouzdanim

osobama

,Dobar govor je uvjerljiv kada je uvjerljiv i onaj tko govori, odnosno kada svojim ponaSanjem
vjeruje u ono $to pri¢a“ (Cerepinko, 2012).

Dobro govornistvo vezano je uz interakciju. Uspjeh ¢itavog komunikacijskog procesa ne ovisi,
samo o kvaliteti izvedbe, nego joS$ viSe o na¢inu na koji je publika prihvaca. Jedan od bitnih ciljeva
razvijanja govornickog umijeca je i razvijanje ispravnog i kreativnog misljenja. Usavrsavanje
govora usavr$ava pojedin¢ev imidz, a uéinkovito je jedino ako se govornik usredoto¢uje na same
slusatelje. Zato je vazno §to realnije procijeniti ljude s kojima komuniciramo, $to ¢e nam pomoci

i u privatnom i u poslovnom aspektu (Saftich, 2009).

17



/. Primjeri uspjeSnih govornika u suvremenom poslovnom
okruZenju

Kako u govoru, tako iu pisanom obliku, navedene informacije valja potkrijepiti odgovaraju¢im
primjerima. Navedeni primjeri ¢e pokazati kako funkcionira primjena teorije u praksi i kakav bi

to ubiti trebao biti kvalitetan govor odnosno kvalitetan govornik.

7.1. Uvjerljivost Marka Zuckerberga

Mark Elliot Zuckerberg je poznat kao osniva¢ Facebook-a, drustvene mreze koju danas koristi
oko 500 milijuna ljudi diljem zemalja svijeta (Anonymus, 2012). Roden je u New Yorku 1984.

godine te se smatra najmladim milijarderom na svijetu.

Programiranje ga je zanimalo jo§ od osnovne Skole. Ve¢ s 12 godina je napravio neku vrstu
aplikacije za prenoSenje poruka koja se zvala ,,ZuckNet* te je takoder uzivao u razvoju igrica i
komunikacijskih alata. 2002. godine upisao je sveuciliSte Harvard te je ve¢ na drugoj godini stekao
reputaciju kao programer. 2004. godine radio je na mreZzi koja bi bila korisna za studente Harvarda
zvanoj Harvard Connection te mu je prilikom toga sinula ideja da napravi vlastitu drustvenu mrezu
domene TheFacebook.com koja je tada koristila samo za studente sveudéilista. Kad su Zuckerberg
i njegov kolega Saverin uvidjeli da se na mrezu prijavilo 4000 korisnika shvatili su da se moraju
prosiriti 1 potraziti druge programere.

Ubrzo Facebook je postao popularniji izlazeé¢i iz obrazovne zone te je tad Mark poceo traziti
investitore. 2005. godine omogu¢ili su pristup svima. Nakon $to je broj korisnika narastao na vise
od 50 milijuna, velike tvrtke su pocele nuditi Marku da proda projekt (Astrum People, nd).

U Zelji za izgradnjom ¢im boljeg nacina za dijeljenje fotografija preuzeli su aplikaciju
Instagram 2012. godine (Poslovni dnevnik, 2012). Prema listi ABC News-a, Zuckerberg je prije
30-te godine uspio napraviti mnoga postignuca kao $to su: obogatio se te prema Forbesu njegovo
bogatstvo premasuje 26 milijardi dolara, poduzeo je akvizicije (Instagram, WhatsApp), dobio je
biografski film, doveo je tvrtku na burzu te je uspio Facebook od web stranice za studente dovesti

do servisa koji koriste ljudi diljem svijeta (Poslovni.hr, 2014).

Temelj Zuckerbergove uspjesnosti je u tome §to je znao prepoznati ideju odnosno iskoristio je
priliku u kojoj je vidio buduénost. Mnogi u Zuckerbergu vide inspiraciju i uzor. Neki od najboljih

savjeta, koji su ga doveli do uspjeha su (Anonymus, 2016):

1. lzgradite stvarnu, dugoro¢nu vrijednost u zivotu, onu koja ¢e pomo¢i i koristiti ljudima.
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. Po¢nite od jednostavnijih i lakSih stvari kako bi mogao postupno rasti i imati mjesta za rast

i poboljsanje.

Okupite dobar tim s kojim ¢ete raditi.

Normalno je da cete nai¢i na prepreke koje ¢e vas sputavati na putu do cilja, ali vazno je
ne odustajati.

Ostanite vjerni sebi i onomu §to zelite postici.

. Koliko god se trudili izbjec¢i greske, one se ne mogu izbjeci. Stoga je vazno brzo uciti na

istima.
Saznajte koje su to povratne informacije korisnika, zaposlenika ili drugih, bilo u vezi
pohvala ili nedostataka u vezi proizvoda/usluga, samog poslovanja tvrtke i drugog, te ih

usvojite i primijenite.

Kao primjer govora, analizirat ¢e se njegov govor na Facebookovom dogadaju zvanom F8 iz

travnja 2017 godine.

U govoru pokazuje prezentacijske vjestine koje mu koriste u komunikaciji s publikom i boljem

prikazivanju novih usluga koje nudi. Analiza je pokazala da:

7.2.

Zapocinje govor Salama povezanim s filmom kojega ljudi vole te ih tako opusta za daljnji,
ozbiljniji razgovor. Zatim pocinje govor mislju da je vazno vrijeme za izgradnju zajednice
te uspostavljanja povezanosti izmedu ljudi.

Iznosi ¢injenice koje potkrjepljuje digitalnim prikazima. Izdvaja prednosti platforme koja
¢e se prosiriti, biti ujedno i zabavna i korisna. Govorom potice ljude na razmisljanje.
Pokreti tijela nam pokazuju da je opusten, osjeca se ugodno i1 daje nam osjecaj sigurnosti o
temi.

Govor i prezentaciju zavrSava s pocetnom mislju o povezanosti i izgradnji zajednice te tako

zaokruzuje pricu.

Steve Jobs kao vrhunski prezenter

Steven Paul Jobs poznat je kao osniva¢ tvrtke Apple. Bio je jedan od najutjecajnijih ljudi u

svijetu racunalne industrije, ali i mobilnih tehnologija jer upravo je iPhone jedan od

najpopularnijih mobitela, ali i tehnoloskih uredaja svih vremena (Jeli¢, 2016).

Odrastao je u okruZenju inzenjera koji su radili na elektronici pa se i on sam poceo zanimati za

to podrucje. S 13 godina upoznao je Stephena Wozniaka, koji je bio talentiran za elektroniku.
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Nakon 5 godina krenuo je na skupi fakultet umjetnosti- Reed College od kojeg je odustao nakon
jednog semestra jer je bio zainteresiran za druge stvari. Prvi posao vezan za elektroniku bio je kad
ga je zaposlio mladi tvorac video igrica (Anonymus, nd).

Njegova vizija i odlu¢nost zasluzni su za revoluciju u industriji osobnih racunala, glazbe,
tableta, mobitela, animiranih filmova i digitalnih medija. Temelj njegove uspjesnosti lezi u tome
da on nije zelio Zivjeti svoj Zivot unutar okvira svakodnevnog zivota kojeg je smatrao ograni¢enim
ve¢ je odlucio to promijeniti odnosno izgraditi vlastite stvari koje mogu koristiti drugi ljudi
(Anonymus, 2011).

Knjiga o Steve Jobsu i tajnama njegovih prezentacija sastoji se od tri poglavlja, prvom
poglavlju je naziv ,,Osmislite pricu®, drugom ,,Stvorite iskustvo* i tre¢em ,,Usavrsi i vjeZbaj®.

Prvo poglavlje govori kako je vazno stvaranje price koja je prvi korak prema prodaji ideja.
Osmisljavanje je vazno kako bi olakSali sluSateljima da prate pricu. Jobs, kada je u pitanju
prezentiranje, pocinje od papira 1 olovke, razmiSljajuéi 1 piSu¢i. Odreden trud zahtjeva 1

pripremanje vizualno zanimljive Powerpoint prezentacije kojoj cilj mora biti nadahnuce publike.

U pricanju price, Jobs razvija pomoc¢ne argumente, retoricke figure i metafore, a iz knjige se
moze saznati da profesionalci iz podrucja prodaje vole koristiti metafore povezane sa sportom.
Demonstracije zauzimaju veliki dio Jobsovih prezentacija jer je to ono $to publika Zeli vidjeti,
iskusiti, osjetiti.

Prezentacije Steve Jobsa slijede klasi¢ni Aristotelov okvir za uvjerljivo objaSnjavanje U pet

tocaka, a one su (Gallo, 2013):

Ispricajte pricu koja ¢e pobuditi zanimanje publike.
Iznesite problem koji treba rijesiti ili pitanje na koje treba odgovoriti.
Ponudite rjeSenje za izneseni problem.

Opisite konkretne koristi od predloZenog rjeSenja.

o~ 0N PE

Pozovite na akciju. (Jobs jednostavno kaze: ,,Sada idite i kupite jedan primjerak!*)

Jos neki od savjeta za uspjeh su: razmisljajte drugacije, radite ono Sto volite, okupite prave
ljude, slijedite svoju strast, imajte misiju, jasno definirajte svoju i svrhu proizvoda ili usluge iza
koje stojite, obogatite svoju prezentaciju rekvizitom.

Drugo poglavlje govori kako Jobs ne drzi prezentacije, nego nudi iskustvo. Njegove
prezentacije su jednostavne, vizualne i oslobodene natuknica. Prema Mayeru, bolje je objasnjenje
predstaviti rijeima i slikom nego samo slikom. On se vodi poslovicom ,,slika govori tisu¢u rijeci.
Sto se ti¢e demonstracije proizvoda, Jobs ispunjava Kawasakijeve preduvjete za izvrsnu

demonstraciju, $to znaci da je demonstracija kratka, jednostavna, zgodna, brza i konkretna.
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,Steve Jobs dominira gdje god se pojavi. Njegov glas, geste i govor tijela zrace autoritetom,
samouvjerenos$cu i energijom (Gallo, 2013).“ Tim reCenicama pocinje tre¢e poglavlje. Koristi se
trima tehnikama za bolji govor tijela, a to su kontakt ofima, otvoreni stav tijela i gestikuliranje
rukama. Jednako uc¢inkovito se koristi i svojim glasom, moduliranjem visine glasa, tempiranjem
stanke 1 mijenjanjem glasnoce i brzine glasa. Jobsa nazivaju showmen-om radi njegove preciznosti
na pozornici. On djeluje opusteno i samouvjereno, ali kazu da je izniman prezenter iz razloga sto
radi na sebi. Jobs je poznat po svojoj crnoj doléeviti, ,levisicama* i bijelim tenisicama koje je
nosio na svojim prezentacijama, medutim na pocetku karijere bio je svjestan kako odjeca utjece

na dojmove pa je vise obracao paznju na to Sto ¢e obuci.

Kao primjer ¢e se analizirati Jobsova prezentacija iz sije¢nja 2007. godine kojom je predstavio
proizvod nove generacije- Iphone. Iphone je nastao spajanjem triju proizvoda: mobilnoga telefona,

Ipoda i interneta u jedan mali prijenosni uredaj.

Analizom se uvidjelo da je uspjeSan u tome $to radi i kako isto prezentira. Govor mu se sastoji

od:

e Uvodi u govor tako $to prikazuje informacije koje prikazuju sto je sve, njegova tvrtka,
postigla do sad 1 kolika je vaznost tih tehnologija za svijet.

e Zatim kaze o ¢emu ¢e pricati odnosno Sto ¢e, ljudima predstaviti.

e Usporeduje proizvod, koji predstavlja s proizvodima konkurencije, iznosi Cinjenice
potkrijepljene brojkama, slikama, shemama i grafikonima. Uvjerljivost pokazuje znanjem
o temi, iznoSenjem ¢injenica koje pokazuju vrijednost proizvoda te zasto je bas taj proizvod
poseban, vrijedan, revolucionaran.

e Govori opusteno, blagim tonom glasa, pristupacno tako da ga svaki ¢ovjek razumije.

e Koristi se rekvizitom odnosno pokazuje publici kako se proizvod koristi, jednostavnost
koriStenja te dokazuje iznesene informacije.

e Kroz govor, koristi se duhovito$¢u, Sto mu daje dodatan plus kod publike.

7.3. Upornost Jacka Ma

Jack Ma iliti Ma Yun osnivac je 1 vlasnik kineske tvrtke koja se bavi trgovinom preko interneta

imena Alibaba Group.

Od ucitelja postao je uspjeSan poslovni Covjek, sve zahvaljuju¢i viziji. Kako piSu kineski

mediji, dva puta je pao na ispitu u Pedagoskoj visokoj skoli te mu je isto tako bilo tesko na¢i posao.
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Tvrtku je osnovao 1999. godine koja danas broji oko 100 milijuna posjetitelja i kupaca na dan te
oko 30 000 zaposlenih (Vecernji.hr, 2014). Jack Ma je na ideju o0 oshivanju e-trgovine doSao
slucajno. U Google je utipkao “kinesko pivo”, ali za pretragu nije bilo nikakvih rezultata te mu je
tada mu palo na pamet da bi putem mreze mogao spojiti ljude koji traze neki proizvod s njegovim
proizvodacima.

Koliko je velik Alibaba potvrduje podatak da se u samo jednoj sekundi zna obaviti ¢ak 60.000
transakcija. Preostale su vizije Jacka Maa da Alibaba postane vode¢om svjetskom internetskom
platformom te da joj Zivotni vijek bude najmanje 102 godine. 2010. godine osnovan je ALExpress
namijenjen iskljuéivo kupcima diljem svijeta koji sve proizvode mogu kupiti izravno s kineskog
trziSta, a najvise kupaca ima iz Rusije, SAD-a i Brazila. U grupaciji se takoder nalaze Taobao,
Tmall e-trgovina koja je namijenjena isklju¢ivo za kupnju brendiranih proizvoda, AliPay za
elektronsko plac¢anje bez troskova transakcije, AliCloud tehnoloSka platforma, AntFinancial za

razne vrste placanja i davanja kredita (Poslovni hr./Hina, 2015).

Jack Ma daje dosta konkretne savjete koje je pratio u zivotu i zahvaljujuci kojima je, ne samo
zaradio milijarde, ve¢ ga je Forbes proglasio 28. najmo¢nijim ¢ovjekom na svijetu. Govori kako
ne smijemo uciti na tudem uspjehu ve¢ na tudim greSkama. On cijeni stav, voli i uziva u Zivotu,
ujedinjuje ljude i ciljeve tako Sto ih u¢i da je vizija vaznija od pojedinca iliti vode, smatra da dobar
voda mora predvidjeti situaciju, zaposljava osobe s vrhunskim vjestinama. Govori da je upornost
najveéa vrlina, a do uspjeha ¢emo do¢i jedino ako znamo $§to Zelimo posti¢i. Prema njemu,
odustajanje je najve¢i neuspjeh. Ne smatra konkurenciju neprijateljima ve¢ nekoga od koga moze

nesto nauciti (Kux, nd). Tri najvaznija savjeta koja je dao su (Jurman, 2018):

1. Morate imati strast za stvarima koje radite
2. Stvarajte, istrazujte i dijelite iste vrijednosti koje dijelite s vasim korisnicima

3. Pronadite nacin na koji mozete poboljsati svoje proizvode 1 usluge

Analizirano je njegovih nekoliko prezentacija, a u svaka se svodi na jedno, a to su vaznosti

koje treba shvacati ozbiljno. U svojim mnogim govorima:

e Predstavlja nacin razmiSljanja kojim je postao uspjesan. Kaze da ako imamo cilj- sve je
moguce, ako brinemo- iz toga ¢e iza¢i neSto dobro jer neCemo dopustiti da nas iSta
pokoleba. Prezentira sebe na nacin da se svatko moze poistovjetiti s njim jer ipak je on od

,obi¢nog* covjeka koji se mucio sa svakodnevnim zivotom, postao milijarder.
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e Iskazuje vaznost razmisljanja o problemima u buduénosti i kako ih preduhitriti odnosno
prona¢i moguca rjesenja tih problema ve¢ sada.

e Sklon je ponavljanju teza za koje smatra da su vazne, kako bi ih ljudi zapamtili.

e Govori otvoreno i opusteno te pokusava $to bolje objasnjavati kako bi postigao kod ljudi

pozitivnu reakciju.

7.4. Odluénost Elona Muska

Elon Reeve Musk je juznoafricki osnivac i glavni izvr$ni direktor SpaceX-a, suosniva¢ Tesla

Inc., osniva¢ i Neuralink-a, suosniva¢ SolarCity-ja te suosniva¢ PayPal-a.

Sa 17 godina je otiSao u Kanadu kako bi i8ao na Queen's University, ali je ipak odlucio studirati
ekonomiju i fiziku u Pensilvaniji. Nakon procvata interneta osniva prvu tvrtku pod nazivom Zip2
Corporation koja je sluzila kao internetski vodic. 1999. godine prodaje tvrtku i obogacuje se. Zatim
postaje suosniva¢ PayPal-a, online tvrtke koja sluzi za placanja i financijske usluge te ju nakon
nekog vremena prodaje E-Bay-u za 1,5 milijardi dolara.

Tre¢a kompanija koju je osnovao se zove SpaceX s namjerom izgradnji svemirskih letjelica.
NASA je tvrtku prepoznala te su poceli poslovati zajedno. 2012. godine Falcon 9 , bespilotna
letjelica poslana je u Medunarodnu svemirsku postaju s pomagalima za astronaute, na $to je Musk
bio jako ponosan. SpaceX, Muskova raketna tvrtka, sada se procjenjuje na vise od 20 milijardi
dolara. Na web stranici Spacex-a stoji njihova misija koja govori da proizvode i lansiraju rakete i
svemirske letjelice, osnovana je kako bi revolucionarizirala svemirsku tehnologiju s ciljem da se
istrazi i omogu¢i ljudima Zivot na drugim planetima (SpaceX, nd).

Musk je takoder suosnivac tvrtke Tesla Motors koja proizvodi pristupacna elektricna vozila,
baterijske proizvode i solarne proizvode. 2016. godine, u nastojanju za promicanjem i
unaprjedivanjem odrzive energije i proizvoda za Siru potrosnju tvrtka Tesla Motors Inc. kupuje
SolarCity Corp. Smatra da su Tesla Motors i SolarCity najbolja kombinacija dvaju tvrtka kod kojih
jedna je zaduZena za pohranu dok je druga zaduzena za upijanje odnosno iskoriStavanje solarne
energije (Biography.com Editors, 2014). Teslina misija je ubrzati svjetski prijelaz na odrzivu

energiju.

Temelj uspjeha Elona Muska je u tome $to je bio spreman preuzeti rizik te u odlu¢nosti da

postigne ono na $to drugi ne bi ni pomisljali (Vecernji.hr, 2015).
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Mozemo izdvojiti njegovih top pet savjeta za uspjeh u Zivotu, a to su (Pysh, 2018.):

1.

o~ w N

Ne bojte se riskirati, ne samo za sebe, vec i1 za svoju obitelj. Treba se odvaziti i odluciti da
je pravo vrijeme, za akciju, upravo sad.

Imajte zelju za Citanjem i uenjem.

,,Okruzite® se pravim ljudima.

Uvijek imajte vecu svrhu i motivaciju. Radite u korist ljudi.

Razmisljajte na inovativan nacin.

U primjeru predstavlja proizvod Tesla Energy-ja odnosno bateriju koja pohranjuje solarnu

energiju i moze se koristiti u ku¢anstvima. Analiza je pokazala da Musk nudi inovativne ideje koje

prikazuje na sljede¢i nacin:
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Govori o solarnoj energiji koja je obnovljiva, dostupna, nije skupa, a baterija je jednostavna
za koriStenje 1 prakticnog dizajna.

U prezentaciji se koristi stvarnim slikama, zagadenja nastalih koristenjem fosilnih goriva,
koje bude osjecaje kod publike. Zatim prikazuje rjeSenje problema kroz digitalne zapise 1
grafikone.

Takoder se koristi duhovito$¢u kako bi opustio i pridobio publiku.

Donosi brojke i znanje o temi. Predstavlja bolju budu¢nost za Zemlju i ljude koji u njoj

Zive.



8. Zakljucak

Kad je u pitanju javni govor, vazno je znati uspjeSno komunicirati. Za uspje$no komuniciranje
prema javnosti trebamo biti komunikativni, znati nesto o ljudima s kojima razgovaramo ili kojima
govorimo te imati obzira prema njima. Potrebno je imati na umu da je javni govor formalnog tipa
te ukljuciti u njega verbalne i neverbalne komponente komunikacije. Kad kazemo da je formalnog
tipa mislimo na to da je potrebno prikladno se odjenuti, pripremiti govor i nastup. Dok se verbalna
komunikacija odnosi na rijeéi i reCenice koje ¢emo izgovoriti, neverbalna komunikacija se sastoji
od mimika 1 gesta, koje moraju biti u skladu s izgovaranim rije€ima te vanjskog dojma koji
ostavljamo na druge. Neka istrazivanja su pokazala da neverbalna komunikacija ¢ini 97% ukupne
komunikacije.

Retorika ili govorni$tvo javlja se nastankom druStvenog Zzivota, a pod njegovu najvazniju
komponentu smatra se uvjerljivost koja podrazumijeva iskrenost i empatiju.

Pomocu govora se iskazuje ono Sto se zeli posti¢i. Tri najvaznije i nezaobilazne stavke jednog
javnog nastupa su priprema grade i govora prije samog nastupa, Stvaranje pozitivne atmosfere i
pridobivanje pozornosti od publike te prezentacijske vjestine koje pomazu da se pozornost odrzi,
a prezentacija se odrzi na profesionalnoj razini.

Kad se kod govornika pojavi trema i strah, vrlo je vazno ne dopustiti im da blokiraju javni
nastup, ve¢ ih je potrebno kontrolirati i transformirati u pokretacku energiju. Poslovne ideje, bolje
¢e prenijeti govornik koji je samopouzdan, posjeduje znanje, ima stav.

Govornici u suvremenom poslovnom okruzenju koji su se podvrgli istrazivanju su Steve Jobs,
Mark Zuckerberg, Jack Ma i Elon Musk. Svaki od njih posjeduje vjestine i kompetencije zbog
kojih su postali uspjesni u zivotu, poslovnom svijetu te isto tako i u svojim javnim nastupima. Iz
istrazivanja moZemo iSCitati da su njihovi nastupi profesionalni, pristupacni, duhoviti, puni
prednosti i rjeSenja problema koje nude publici te su potkrijepljeni dokazima u raznim slikama,
digitalnim zapisima i stvarnim predmetima koje predstavljaju. Vazno je naglasiti da su uspjesni iz
razli¢itih razloga, ali iz njihovih prezentacija i nastupa se vidi da su pripremljeni, stvaraju pozitivnu

atmosferu te da posjeduju prezentacijske vjestine.
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