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resentare efficacemente un'azienda, i suoi
prodotti e le loro caratteristiche, piuttosto

che  i risultati economici o di una ricerca può es-
sere molto importante per comunicare con chi ci
ascolta e aprire nuovi spazi di dialogo, di colla-
borazione o addirittura nuove opportunità per
ampliare il proprio business.

Il software PowerPoint di Microsoft è diventato
sinonimo di "presentazione". La proliferazione dei
computer con PowerPoint ha dato l'idea a tante
persone che bastano quattro "bullet" per presen-
tare prodotti, idee, strategie, aziende, progetti, ecc.
Tuttavia, molto spesso chi ascolta si trova davanti
la proiezione degli appunti del relatore, con tantis-
simi dettagli, magari scritti con caratteri piccoli e
difficilmente leggibili, e un relatore che non fa al-
tro che leggere ad alta voce quello che è proiettato
sullo schermo. Niente di più inefficace.  Questa è
una tortura per chi ascolta, non un sussidio per co-
municare con efficacia.
È  invece possibile creare presentazioni migliori,
costruite pensando a chi ascolterà e agli obiettivi
della comunicazione.  Se la vostra attività richiede
di presentare la vostra azienda e i suoi prodotti a
potenziali clienti, oppure i risultati di una ricerca,
per non parlare di un nuovo progetto in cerca di fi-
nanziamento, non sottovalutate il valore di una
presentazione fatta bene. La stessa cosa vale per

convegni, conferenze stampa, ma anche riunioni
all'interno di aziende. Per non parlare di quando si
presenta all'estero e magari anche in una lingua
straniera: in questo caso si deve essere ancor più
chiari e incisivi.  

Come fare?
Ci sono nuove metodologie e corsi che affrontano
questo argomento, di cui si parla molto su Internet.
Metodi come quello di Cliff Atkinson, autore del
libro "Beyond Bullet Points" che è già alla se-
conda edizione (in italiano c'è la prima edizione
"Non bastano 4 parole per fare una presentazione,
2006, Mondadori Informatica). Cliff insegna a
creare una storia intorno ai concetti che deside-
riamo comunicare, e lo fa con un metodo che ha
molto in comune con la creazione di un film.
Prima ci si concentra sul messaggio, poi sulle
slide. Le sue slide hanno uno stile molto pulito,
che non interferisce ma dà supporto al discorso.
L'attenzione del pubblico deve sempre essere sul-
l'oratore,  non sulle slide.
C'è anche il metodo di Guy Kawasaki, imprendi-
tore e "venture capitalist" della Silicon Valley, che
lui chiama la "regola del 10-20-30 di PowerPoint".
È  uno stile che consiglia quando qualcuno deve
presentare un'azienda o un progetto a potenziali
investitori.  La regola dice che 10 è il numero otti-
male di slide perché un essere umano non riesce a
captare più di 10 concetti durante una riunione. Per
presentare 10 slide secondo Guy ci vogliono circa
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20 minuti. Il 30 si riferisce alla dimensione minima
del carattere. Utilizzare testo più piccolo di 30 lo
rende poco leggibile, e quindi è da evitare. Se l'in-
contro è di un'ora, tutto il resto del tempo deve es-
sere riservato alle domande e alla discussione. Nel
suo blog (blog.guykawasaki.com) indica anche i
10 argomenti per le  10 slide, quando appunto si
presenta il proprio progetto di business alla ricerca
di finanziamenti. 
La parte grafica delle slide è ben affrontata da un
altro guru del settore delle presentazioni, Garr
Reynolds, autore di un blog su Internet (www.pre-
sentationzen.com) e del nuovo libro Presentation-
zen (per ora solo disponibile in inglese).  Il grande
impatto delle sue slide è dovuto ad una semplicità
di matrice giapponese, non per niente il suo libro e
il suo blog richiamano lo Zen giapponese, ma ben
si adatta ad essere utilizzata efficacemente anche
in occidente. Lui non si limita a 10 slide, la sua
idea è che non è il loro numero limitato che rende
la presentazione efficace. Possono andar bene 10
slide o 200, tutto dipende dal messaggio.
Semplicità ed estetica Zen si possono vedere anche

nelle presentazioni di Steve Jobs, il co-fondatore
della Apple: poche parole, immagini, spazi vuoti e
un discorso ben costruito, centrato sui benefici dei
suoi prodotti per l'utente, non elenchi infiniti di ca-
ratteristiche tecniche. È  considerato uno dei più
efficaci presentatori al mondo con il suo entusia-
smo contagioso. Non improvvisa mai: si prepara
con lunghe prove in modo da essere padrone del
discorso e far sembrare tutto semplice e informale,
come una chiacchierata tra amici.  
Su Internet si possono guardare i video delle sue
presentazioni sul sito della Apple: http://www.ap-
ple.com/quicktime/guide/appleevents/.
Esempi invece di presentazioni "scarse"sono
ovunque: basta guardare gli atti di qualsiasi con-
vegno, per scoprire tante slide che sono la forma
scritta, parola per parola, di ciò che il relatore ha
detto (o meglio, letto). 
Spesso vengono usate animazioni, transizioni e
sfondi che distraggono l'attenzione. Trovarsi ad un
convegno dove succede questo è un'esperienza
chiamata "morte da Power Point", che non auguro
a nessuno. 
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La tabella della pagina accanto è un
esempio di slide con tabelle di testo
microscopico. 
Il relatore pensa di dover far vedere
tutti i dati di sua conoscenza per far
bella figura, ma il pubblico sarà in-
vece infastidito dal non poter leggere
ciò che è proiettato. Il relatore spesso
in questi casi si scusa per le  dimen-
sione ridotta del testo. Dovrebbe in-
vece selezionare solo alcuni dati rap-
presentativi o le conclusioni da met-
tere sulla slide, ovvero il messaggio
importante da comunicare,  e conse-
gnare un documento stampato con le
tabelle di dettaglio.
La foto a destra in alto è un esempio
di  slide con sfondo che impedisce la lettura del te-
sto, troppi bullet, niente titolo e troppo testo.
Spesso si pensa di abbellire una slide di testo ag-

giungendo sfondi particolari, magari foto. Il pub-
blico si sforzerà di leggere, farà fatica, e non se-
guirà il discorso. 
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