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Over het boek
Gaap. Snurk. Kreun.

De meeste presentaties zijn niet om doorheen te komen. De meeste
presentatoren zijn slaapverwekkend.

Doodzonde! Want vaak gaat door een waardeloze presentatie een
inhoudelijk goed verhaal hopeloos verloren.

In dit boek leer je hoe je met jouw presentaties jouw publiek van de
eerste tot en met de laatste minuut boeit. De truc? Je leert jouw
zwakke punten te compenseren met jouw sterke punten. Dat is
bijzonder effectief. Want het afleren van gewoontes is zoveel
moeilijker dan het verbeteren van waar je al goed in bent.

Martijn Jacobs laat je zien dat je nu al alles in huis hebt om een
professionele presentator te worden. En hoe je dat op de juiste
manier kunt gaan gebruiken!

Over de auteur

Martijn Jacobs is directeur van communicatiebureau Loo van Eck. Hij
begeleidt al ruim vijftien jaar professionals bij het verbeteren van
hun presentatietechniek. Eerder schreef hij ook boeken over
verkoopgesprekken en telefoontechnieken.



Bezoek www.levboeken.nl voor informatie over al onze boeken.
Volg @Levboeken op Twitter en bezoek onze Facebook-pagina:

www.facebook.com/Levboeken.
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Presenteren is compenseren

Inleiding

Presenteren: iedereen begint ermee op de basisschool.
‘Ik doe mijn spreekbeurt over onze hond Boris.” Wie

kan het zich niet herinneren?

Het grappige is dat bijna iedereen het verafschuwt:
spreken voor een groep. Doodeng! Toch blijft het te-
rugkeren. De speech, de presentatie, de instructie-
bijeenkomst. Op je werk, op het jubileum van de
sportclub, tijdens een feestelijk diner. En bijna

niemand raakt er echt aan gewend.

In de afgelopen vijftien jaar heb ik veel mensen gehol-
pen bij het verbeteren van hun presentatietechniek.
In al die tijd ontwikkel je een duidelijke visie op hoe
je beter leert presenteren. In dit boek vertel ik wat

deze visie inhoudt.
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Een visie

Drie elementen

Een visie op presenteren

De belangrijkste speerpunten in mijn visie kan ik sa-

menvatten in drie stellingen.

1. Een goede presentatie is informatief, overtuigend
en amusant.

2. Leren presenteren is vooral leren compenseren.

3. Het succes van een presentatie ligt voor 8o procent

in de voorbereiding.

Ik loop deze stellingen langs.

Een goede presentatie is informatief, overtuigend
en amusant

Elke presentatie moet deze drie belangrijke elemen-
ten in zich hebben.

Elke presentatie? Ja, elke presentatie!

Alleen kan het accent per presentatie wel anders lig-
gen. Zo ligt bij een instructie over de werking van een
nieuw softwareprogramma de nadruk op informe-
ren. Maar als de presentator er niet in slaagt om ook

te overtuigen en te amuseren, haakt het publiek toch

af.

En natuurlijk ligt bij een verkooppresentatie de na-

druk meer op overtuigen en bij een speech voor een



Presenteren is compenseren

Onzinnige regels

bruidspaar meer op amuseren. Maar — zoals gezegd —

de andere elementen moeten er ook in zitten.

De vraag is: hoe krijg je deze drie elementen in je
presentatie? Daarvoor is het belangrijk iets meer te

vertellen over mijn tweede stelling.

Leren presenteren is vooral leren compenseren

Laat ik heel eerlijk zijn: niet iedereen kan een toppre-
sentator worden. Maar... iedereen kan wel zijn pre-

sentatietechniek verbeteren.

Vroeger had ik een geschiedenisdocent, de heer Dijke-
ma. ledereen hing aan zijn lippen als hij de lesstof

besprak.

Jaren later verdiepte ik me in presentatietechnieken.
Wat viel me op? Dat er vooral veel onzinnige regels
over presenteren bestaan. Dat je niet met je rug naar
het publiek mag staan... Dat je niet met je handen in
je zakken mag presenteren... Dat je de ruimte moet

gebruiken...

Ik moest terugdenken aan de heer Dijkema. Hij hing
altijd onderuitgezakt in zijn stoel. Zijn voeten op ta-
fel. Met zijn rechterhand speelde hij nonchalant met
het koordje van de luxaflex achter hem. Hij was on-

aantrekkelijk om naar te kijken.
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Compensatie-
theorie

COMPENSATIEMATRIX

Techniek

2
s
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E
S

* Maken van oogcontact o Afstemmen uiterlijk

Interactie
Keuze van media

Inleiding

presenteren

Toch hingen wij aan zijn lippen. Ik kon dat niet rij-

men met de theorieén over presentatietechnieken.
Totdat ik bedacht dat Dijkema alle regels die hij

schond, ruimschoots compenseerde met de boeiende

inhoud van zijn verhaal, de heldere opbouw van zijn

betoog, zijn levendige intonatie en het gebruik van

talloze anekdotes.

Dat zette me aan het denken. En het resulteerde in een

visie op leren presenteren. Ik noem dat de compensa-

tietheorie. Deze compensatietheorie wordt geillus-

treerd in de volgende matrix.

Informeren

o Afstemmen van volume
o Afstemmen van articulatie
o Afstemmen van tempo

ak es
© Werken met media

 [ndelen van ruimte

© Bespreken doel
® Bespreken inhoud
® Bespreken structuur

o Vaststellen indeling per
onderwerp

* Kiezen van een structuur-
model

e Terugkijken
® Samenvatten
© Vooruitkijken

Overtuigen

o Afstemmen taalgebruik

e \oorstellen

e Aanbieden van backing

 Geven conclusie

Amuseren

o Gebruik intonatie
© Kiezen van toon
 Kiezen van perspectief

® Bewegen door de ruimte

 \ragen stellen

o |llustraties

o Gebruiken van de ruimte

o Kiezen luistermotief
 Kiezen approach
 Kiezen pakkende titel

© Bepalen van de over-
gangen per onderwerp

© Zorgen voor een uitsmijter




Presenteren is compenseren

Wiat je ziet, is een matrix met op de horizontale as de
drie eisen die ik stel aan een presentatie: informeren,

overtuigen, amuseren.

Op de verticale as zie je alle middelen die je hebt om
een presentatie vorm te geven: stem, houding, inter-

actie, media, ruimte, inleiding, kern en slot.

Deze middelen heb ik een plek gegeven onder een van
de eisen. Zo zie je bijvoorbeeld dat het ‘volume’ van je
stem direct invloed heeft op de informatiewaarde van
een presentatie. Dat is ook logisch, want als je te zacht

spreekt, wordt je presentatie minder duidelijk.

Ook zie je bijvoorbeeld dat het ‘bewegen door de
ruimte’ invloed heeft op de amusementswaarde. Het
idee hierachter is dat bewegen door een ruimte je

presentatie minder statisch maakt en dus minder saai.

Pas ik deze matrix toe op mijn geschiedenisleraar, dan
zie ik dat hij bijzonder slecht scoorde op het onder-
deel ‘bewegen door de ruimte’. Daarmee verlaagde hij
de amusementswaarde van zijn presentatie enorm.
Dat compenseerde hij echter omdat hij veel gebruik-
maakte van anekdotes (‘approaches’) en omdat hij
een erg levendige intonatie had. Hierdoor vond ik

zijn presentaties toch amuserend.

"
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De voorbereiding

Zo zie je dat je binnen de kolom met het ene middel

het andere middel kunt compenseren.

Waarom is dit belangrijk om te weten?

Toen ik net begon met het geven van presentatietrai-
ningen probeerde ik mijn cursisten alles goed te laten
doen. Maar al snel kwam ik erachter dat dit niet lukte.
Een cursist met een erg monotone stem had na afloop
van de training nog steeds een monotone stem. Toch
lukte het hem wel om een boeiende presentatie te ge-
ven. Dat kwam omdat hij op andere onderdelen juist
aan amusementswaarde had gewonnen. Zo ontdekte

ik de kracht van de compensatie.

Het succes van een presentatie ligt voor 80 procent
in de voorbereiding

De angst van veel mensen voor presenteren richt zich
vooral op het moment dat ze voor de groep staan. Het
is echter een geruststellende gedachte dat je dat mo-
ment succesvol kunt maken, zolang je je maar goed

voorbereidt.

Als we kijken naar de middelen in de matrix zien we
dat de meeste middelen vooraf te beinvloeden zijn.
Het enige wat je op het moment zelf nog kunt bein-
vloeden, zijn je stem en houding. De rest is voor te

bereiden.



Presenteren is compenseren

Leeswijzer

Zelfs de interactie met het publiek kun je vooraf bein-
vloeden. Denk bijvoorbeeld aan het vooraf instrueren
van mensen in het publiek om tijdens de presentatie

vragen te stellen.

Uiteindelijk kun je door een goede voorbereiding een
presentatie op voorhand al succesvol maken. Het eni-
ge wat je zelf nog hoeft te doen, is voor het publiek te

gaan staan.

Leeswijzer

In dit boek krijg je talloze tips en adviezen. Alle onder-
delen die in de compensatiematrix staan komen aan
bod. Je kunt dus ook telkens kijken welke vaardigheid
je hebt en hoe je met die vaardigheid een zwakte kunt

compenseren.

De opbouw van het boek

Om structuur te geven aan dit boek heb ik het in drie
delen opgebouwd. Eerst belicht ik de informatieve
kant van een presentatie. Daarna kijk ik naar het
overtuigende deel en tot slot zoom ik in op de amuse-

mentswaarde van een presentatie‘
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Tot slot...
Ik hoop dat dit boek je een steuntje in de rug geeft bij

het ontwikkelen en aanscherpen van je presentatie-
vaardigheden. In elk geval wens ik je veel leesplezier!

Martijn Jacobs



