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Одржување ефективни и 

професионални усни 

презентации 

Деловно комуницирање 
проф. Љупчо Печијарески 

асс. Рената Петревска Нечкоска 



Материјали за подготовка на 

презентација 

 

 Основи на деловно комуницирање 

Мери Елен Гафи 

 Мајсторство на комуникации 

Константин Петкоски 

Анета Мајстороска Иваноска 
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Презентирањето како 

комуникациска вештина 

 Зошто сум, воопшто повикан да зборувам? 
Која е основната  намера на презентаци-јата и 
кој ќе биде во публиката? 

 Како да се направи добра презентацијата?  

 Која е главната порака на презентерот? 

 Како да се структуира презентацијата? 

 Какви  аудиовизуелните помагала да се 
користат? 

 Што презентерот треба да прави  за да го 
привлече и задржи  вниманието? 
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 Познавање на вашата намера 

 Разбирање на вашата публика 

 Која е мојата намера (цел и порака) и кој ќе 
биде во публиката?     

 Состав на публиката; поврзување на 
презентацијата со потребите на публиката; 
стекнување доверба; како публиката да ги 
запамти главните поенти; што да се 
потенцира во презентацијата: факти, лични 
исакуства, хумор, цртежи, случаи, споредби 
..... 
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Подгответе се за усна 

презентација 
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Елементи на презентацијата 

 Предмет на презентацијата 

 

 Време на презентацијата 

 

 Цел на презентацијата  

 

 Публика пред која се презентира  
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Предмет на презентацијата 

 Предмет на презентација може да бидат 

следниве прашања: 

 Продавање програма за здравствена заштита 

на клиент;    

 Убедување на менаџментот за зголемување 

на трошоците за маркетинг;  

 Давање совети како да се изработи 

семинарски труд; 

 Давање информации како да се однесувата 

во деловното комуницирање со партнерите. 
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Време на презентацијата 

 Временската рамка е определена или од 

публиката или од надворешно лице. 

 

 Клучните пораки треба да се пренесат во 

различен временски интервал, во зависност 

од ситуацијата 

 

 Презентацијата не претставува континуи-рано  

раскажување   



8 

Цел на презентацијата 

 Целта треба да биде разумна, реална, 
достижна, предизвикувачка и доколку е можно 
мерлива 

 

 При определувањето на целите задолжително 
треба да се води сметка за комплексноста на 
темата, за можните пречки што би се јавиле 
во текот на презентацијата и за подготвеноста 
и заинтересираноста на слушателите 



9 

Публика 

Треба да се обрне внимание на: 

1. Вредностите 

2. Потребите 

3. Ограничувањата 

4. Знаењето 

5 Демографскиот состав 

Соочување со четири вида публика: 

пријателска; неутрална;  

незаинтересирана и непријателска. 
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Правила во врска со публиката 

 
 Треба да се користат соодветни канали и 

медиуми во зависност од големината на 
публиката 

 Презентацијата треба да одговара на 
заедничките интереси на публиката 

 Треба да се предвиди знаењето на темата и 
потенцијалот на публиката 

 Речникот треба да одговара на публиката без 
употреба на непознати поими или акроними 
што не може да се објаснат 

 Локацијата и опремата треба да се соодветни 
и приспособливи 
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Три клучни прашања за 

презентацијата (1/4) 
 Зошто? 

 Што? 

 Кои? 
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 Што ? (порака) 

1. Ако е предлог за бизнис план или буџет, 
тогаш продајте ја вашата идеја 

2. Ако се очекува да дадете информација, 
тогаш изберете го само тоа што мора да се 
знае 

3. Ако сакате да забавувате содржината 
ставете ја во втор план 

Три клучни прашања за 

презентацијата (2/4) 
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 Што? (постапка) 

1. Метафора или аналогија 

2. Постапка на асоцијации 

3. Повторување на исти букви или слогови 

4. Слоганите, пропратната музика, логото и 
маскотата ќе ја илустрираат вашата порака 

5. Сложувалките и блоковите ќе ви помогнат да 
ја изградите вашата порака 

6. Разни помагала, изуми, штосови кои ја 
зголемуваат заинтересираноста на публиката 

Три клучни прашања за 

презентацијата (3/4) 
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 Кои? (публика) 

1. Кои се учесниците? Кое е нивното ниво? Кои 
се нивните квалификации и искуства? 

2. Што тие веќе знаат за дадената тема? 

3. Дали тие навистина се заинтересирани? 

4. Што тие од презентацијата можат да 
извлечат? 

5. Колку брзо тие можат да го усвојат тоа што  
ќе го зборувам? 

6. Што тие очекуваат дека ќе им кажам? 

7. Кои се нивните ставови? 

Три клучни прашања за 

презентацијата (4/4) 
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Планирање на содржината и 

текот на презентацијата 
 Треба да се води сметка за три основни работи: 

1. Темелно планирање на текстот 

2. Начинот на презентирање 

3. Подготовка на потребните средства 

 

 Начинот на презентирање временски се детерминира 
во пет секвенци: 

 

1. Воведни напомени 

2. Запознавање со главните теми и клучните прашања 

3. Развивање на главните теми и клучните прашања 

4. Интегрирање на главните теми и клучните прашања 

5. Заклучни согледувања или резиме 
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Рационални показатели 

 Треба да се одговорат следните прашања: 

1. Која е главната цел на презентацијата и што 

треба да се постигне? 

2. Кои се недостатоците кај слушателите? 

3. Што треба да научат слушателите? 

4. Какви заклучоци треба да се предложат? 
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Емоционални показатели 

 Треба да се одговорат следните прашања: 

1. Како да се воспостави контакт со 

слушателите? 

2. Што е актуелно во моментот, а е поврзано со 

презентацијата? 

3. Какви примери да се одберат? 

4. Какви визуелни средства ќе бидат потребни? 
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Организирање содржини за 

вршење силно влијание 
 

 

 

1. Привлекување внимание со воведот 

2. Организирање на телото (клучни точки) 

3. Резимирање во заклучокот 
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Организирање содржини за вршење 

силно влијание 

Воведот треба: 

 Да обезбеди неопходни информации 

 Да го привлече вниманието на публиката 

 

 Совети за добар вовед: 

1. Да се почне со некоја анегдота 

2. Да се почне со хумор 

3. Да се постави прашање 

4. Да се постави реторичко прашање 

5. Да се каже некоја интересна изјава 

6. Да се почне со некој цитат 
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Организирање на телото - приоди 

 Хронолошкиот приод предвидува следење 
на развојот на настаните во времето 

 Логичкиот приод се потпира на причинско – 
последичните односи 

 Психолошкиот приод ги става поважните 
работи понапред, а помалку важните 
поназад 

 Приодот на индукција  значи поаѓање од 
поединечните примери кон општо правило 

 Дедукцијата поаѓа од општото правило кон 
поединечните примери Тематски 
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Организирање на телото - приоди 

 

1. Споредбен приод 

2. Потенцирање на вредност и важност 

3. Проблематизирање 

4. Најдобар или најлош случај 



Резимирање во заклучокот 

 

 Резимирајте ги главните теми на 
презентацијата 

 Реченица којашто драмски ја сублимира 
вашата клучна порака 

 Визуелен или вербален спој со  вашата 
воведна идеја 

 Неочекувана постапка, случка или настан 

 Едноставно и одлучно „Благодарам на 
вниманието“ 

 



 Приоритет во важноста на 

содржината  

 

   Теми што треба да се вклучат по секоја цена 

 

 Теми што треба да се вклучат ако има 
можност за тоа 

 

 Теми што остануваат за резерва, за во 
исклучителни случаи 

 



Материјали за подготовка на 

презентацијата 

 Материјалот треба да се подготви од: 

1. Пишуваните извори: книги, весници, 

списанија, документи 

2. Знаењето и искуството на другите: 

соработници, познаници, деловни партнери 

3. Усно пренесените информации: слушнати 

информации од луѓето, преку медиумите 

 

 

 



Чекори за подготовка на 

презентацијата 
 Пет чекори: 

1. Поставете ја вашата цел 

2. Направете план за презентирање 

3. Подгответе ги потребните материјали 

4. Пробајте/ вежбајте го презентирањето 

5. Бидете подготвени на денот на 

презентацијата 



Причини за неуспех на 

презентацијата 
 Нема што да се каже на презентацијата 

 

 Презентерот нема искуство за говорење и 
презентирање 

 

 Презентерот недоволно се подготвил, заради што е 
нервозен, раздразлив 

 

 Презентацијата е направена без доволно време за 
приготвување 

 

 Презентерот зборува со неразбирлив јазик, користи 
жаргони, стручни изрази или дијалекти кои се слабо 
познати на слушателите 

 

 Презентерот не знае да ја вклучи публиката ниту да го 
привлече нејзиното внимание 

 

 Презентерот нема самодоверба 



Сценарио на презентацијата 

1. Времето на траење на презентацијата, говорот 
на презентерот, вежбите, разговорот со 
публиката 

2. Распоредот на сценариото 

3. Моментите и времето на вклучување на 
другите презентери и помошници 

4. Начинот на користење на визуелните средства 

5. Времето за прашања на публиката 

6. Времето за дискусија 



Вештини за презентирање 

 На почетокот на презентацијата 

 

1. Дајте наслов, клучна порака и побарајте 
повратна информација на крајот од секој дел 

2. Селектирајте ги информациите: едноставни, 
конкретни, јасни 

3. Организирајте ги информациите 

4. Јасно нагласувајте ја целта на презентацијата 

5. Претставувајте ги позитивните аргументи 

6. Повремено резимирајте 

7. Анализирајте ги можните приговори 



На крајот на презентацијата 

 Кажете им за што зборувавте 

 Дајте знак за крај 

 Резимирајте 

 Изведете заклучок 

 Вратете се на почетокот на презентацијата 

 Завршете со позитивна и јасна слика 

 Објаснете им на слушателите што треба да 

направат во иднина 



Што треба да направите за 

успешна презентација 
1. Зборувајте јасно 

2. Не брзајте, ниту зборувајте пребавно 

3. Намерно направете пауза на клучните 
точки 

4. Избегнувајте ги шегите 

5. Менувајте ја брзината на зборување или 
бојата на гласот 

6. Користете ги рацете за да потенцирате 
некои точки, но тоа нека не биде премногу 
за да личи на веслање 



Што треба да направите за 

успешна презентација 
7. Гледајте во слушателите колку што е можно 

повеќе 

8. Не застанувајте пред таблата или проекторот кога 
зборувате 

9. Не застанувајте преблиску до слушателите додека 
зборувате бидејки секој има свој личен простор кој 
не сака да му се наруши 

10. Не проектирајте слајд кој нема да го објасните и не 
оставајте еден слајд да стои како замрзнат долго 

11. Избегнувајте да се движите премногу 

12. Воспоставете контакт со очите со слушателите 



Што “не” во презентацијата 

 Да се извинувате заради неподготвеноста 

 Да замавнувате со кажи прстот како да прекорувате 
некого 

 Да го најавите крајот и да зборувате уште 15 минути 

 Да пиете вода покрај микрофонот 

 Да напишете говор на А4 формат и да го читате “ од 
збор до збор” 

 Да читате од хартија без да го подигнете погледот 

 Да дозволите тремата да ве збуни 



Што “да” во презентацијата 

 Да ги научите вежбите за правилно дишење 

 Да се претставите и да направите вовед 

 Да пишувате белешки на мали картончина и 
да користите потсетници 

 Да ја гледате публиката и да ги проверувате 
реакциите на вашиот говор 

 Да зборувате полека , јасно и со паузи 

 Да користите “ отворени” движења со рацете 

 Да научите да го совладувате стравот и 
тремата од јавниот настап 

 Да завршите ефектно ( со цитат, повик или 
прифатлива шега) 



 

 Метод на изразување пред вашата 

презентација 

 Метод на изразување во текот на  вашата 

презентација 

 Начин на однесување после вашата 

презентација 

 Избегнувајте да бидете засенети од вашите 

слајдови 

 Техники за надминување на тремата 

Дотерување  на начинот на 

изразување и текот  на презентацијата 



Прашања и прекинувања 

 Кон групата:”  Да чуеме што другите мислат за 
тоа?” 

 “Дали уште некој наишол на сличен 
проблем?” 

 Кон некој кој моше да одговори: 

 “Петар, ти си стручњак за тоа. Што мислиш 
ти?” 

 Одбиете го ( вратете му на тој што прашал): 

 “Вие очигледно сте се бавеле со тоа , какво е 
вашето мислење или кој е вашиот став?” 

 



Како најдобрите говорници градат 

врска со публиката 

 Ефективно сликовито прикажување 
 Споредба,метафори,симили, лични анегдоти, 

персонални статистики 

 Вербални знаци 

 Невербални пораки 

 Десет победнички техники за 

привлекување и задржување на 

вниманието на публиката 
 Ветување, драма, контакт со очи, движење, 

прашања, демонстрирње,примероци/трикови, 

визуелни средства, облека и самоинтересирање. 


