1.1. Мета презентації

Перш ніж почати конструювати презентацію, потрібно чітко сформулювати її мету. Почніть з визначення пріоритетів і точно сформулюйте мету.
Перше питання, яке варто поставити, – "Чому ви взагалі збираєтеся влаштувати презентацію?" Легше за все обрати розпливчасту загальну відповідь; наша ж мета – звузити її до одного речення, яке визначає точну й обмежену мету. 

Ця мета повинна стати критерієм, за яким ви і будете перевіряти все, що заслуговує або не заслуговує включення до вашої презентації. На цій стадії завжди прагніть бути винятково стислим: пізніше з'явиться більше ідей, презентація "розбухне" з використанням візуальних засобів. 

Мета існує в двоякому розумінні. Є Ваша мета і мета в уяві кожного із слухачів.

Головна Ваша мета – керувати думками і діями Вашої аудиторії. Принаймні, ключової її частини. Тому поставте собі наступні запитання: коли Ваш виступ закінчиться, щоб ви хотіли, аби слухачі:

· Зробили?

· Сказали?

· У щоб повірили?

· Які дії розпочали б?

Відповіді треба формулювати максимально конкретно – не обманювати себе загальними фразами типу "вони повинні залишитися задоволені виступом". 

Ключовий момент у досягненні Вашої мети – представити її слухачам так, щоб вона виглядала близькою до їхніх цілей. Щоб по можливості кожний з них був упевнений, що йому вказують шлях до його власного успіху, який він уже сам шукав раніше, ще до зустрічі з Вами. Треба мати уяву про їх мету. Адже керування без інформації неможливе. 

Якщо зустріч має бути з незнайомою Вам аудиторією, то найбільш успішними є два підходи. Перший із них – довідатися докладніше про те, що поєднує цих людей як аудиторію Вашого виступу. Якщо це співробітники одного підприємства, або члени однієї партії, або мешканці одного району – знайдіть джерела інформації про їхні спільні інтереси. Це не так складно, як може здатися, джерело знань – бібліотека. Прочитайте книгу, а ще краще – три книги. Тільки ці книги повинні бути кращими з даної теми. Після попереднього збору інформації Ви будете знати достатньо, щоб поставити себе на місце слухача і відповісти на запитання:

· Чому ми тут?

· Чому це важливо?

· Що в цьому цікавого для мене особисто?

Другий підхід – спертися на елементарний факт. Усі ми люди, користуємося однією мовою і наша мова може нам допомогти. Співробітники Йєльського університету провели дослідження і виявили 12 слів англійської мови, які найбільшою мірою здатні переконати людину. Оскільки основні поняття в англійській та українській мовах близькі за своєю суттю, наведемо перелік цих слів:

· Ви

· Гроші

· Зберегти

· Новий

· Результати

· Легко

· Здоров'я

· Безпека

· Любов

· Відкриття

· Доведено

· Гарантія

Звичайно ж, аналогічне дослідження для української мови змінило б пріоритети. Наприклад, на якому місці виявиться в цьому переліку відоме в усьому світі слово „шара"? Але кардинальної зміни не відбулося б. Кожна людина, якою б мовою вона не розмовляла, у першу чергу зацікавлена в реалізації власних потреб. Спирайтеся у своєму виступі на перераховані слова, і увага аудиторії Вам буде гарантована.

Кожна людина, що прийшла до залу, повинна розуміти, що витрачає час не даремно. Аудиторія повинна зрозуміти свою власну мотивацію приділяти увагу тому, що ви хочете сказати. Якщо ви не можете чітко сформулювати таку причину – вам просто нема чого сказати цій аудиторії. У цьому випадку краще змінити тему виступу або скасувати презентацію взагалі. Є простий спосіб перевірки корисловості Вашого виступу. Якби вхід на Вашу презентацію був платним, скільки чоловік були б присутніми в залі?
