
 
 

Hogyan állíts össze hatásos prezentációt? – Vezetői 
kommunikáció lépésről lépésre 

 

A prezentáció készítése nem kizárólag technikai kérdés, és nem csupán annyiból 
áll, hogy "összeállítok néhány diát". Vezetőként kiemelten fontos, hogy világosan, 
érthetően és meggyőzően tudj kommunikálni – akár a saját csapatodnak, akár 
ügyfeleknek, akár felsővezetés előtt. 

Ez a fejezet abban nyújt segítséget, hogyan építs fel egy jól strukturált 
bemutatót, hogyan készülj fel rá magabiztosan, és milyen szempontokra 
érdemes figyelned az előadás során. 

1. Mitől lesz jó egy prezentáció? – Mélyebb kifejtés 
Határozd meg a célt – az iránytűd a prezentációhoz 

Minden eredményes prezentáció mögött ott van egy világosan meghatározott 
cél. Ez a cél segít abban, hogy a tartalom ne csapongjon, a példák ne legyenek 
túl általánosak, és hogy a hallgatóság pontosan értse, mire szeretnél kilyukadni. 

Három alapvető cél mentén gondolkodhatsz: 
●​ Tájékoztatás: Itt az a célod, hogy a közönség pontos és naprakész képet 

kapjon egy adott témáról. Például egy projekt státuszának ismertetése 
során fontos, hogy a számok, határidők, elért eredmények és még 
hátralévő lépések világosan és logikusan jelenjenek meg. 

●​ Meggyőzés: Ilyenkor szeretnéd, hogy a hallgatóság elfogadjon egy 
javaslatot, támogasson egy döntést vagy változtasson a véleményén. 
Ebben az esetben kulcsfontosságú, hogy érvekkel, tényekkel és jól 
kiválasztott példákkal támassz alá minden állítást. Használhatsz 
storytelling elemeket is (pl. egy ügyféltörténet vagy személyes élmény), 
hogy érzelmileg is kapcsolódni tudjanak a témához. 

●​ Inspirálás: Ez különösen vezetői helyzetekben gyakori. Célod lehet 
például a csapat motiválása, elköteleződés növelése vagy egy új irányba 
való elindítás. Itt nagy szerepe van a személyes jelenlétnek, a 
lelkesedésnek és az olyan pozitív példáknak, amik azt üzenik: „Ez 
lehetséges, és nekünk is menni fog.” 
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Tipp: Írd fel egy mondatban, mit szeretnél elérni az előadással. Ez lesz a 
vezérfonalad a prezentáció építésénél. 

 

Ismerd a közönséged – testre szabott üzenet 
Egy jól célzott prezentáció sosem általános. Mindig figyelembe veszi, kik 
hallgatják, mit tudnak már a témáról, és milyen módon tudnak leginkább 
kapcsolódni hozzá. 

Vizsgálj meg néhány szempontot előzetesen: 
●​ Szakmai háttér: Mennyire jártasak a témában? Használhatsz-e 

szakkifejezéseket, vagy inkább magyarázd el az alapokat is? 

●​ Fókusz: Mi érdekli őket jobban – a részletek vagy a nagy kép? Például egy 
felsővezetői közönség inkább az eredményekre és következményekre 
kíváncsi, nem a technikai részletekre. 

●​ Kommunikációs stílus: Formális környezetben a hangnem legyen 
visszafogottabb, míg egy csapatmegbeszélésen bátran lehetsz 
közvetlenebb, személyesebb. Ugyanez vonatkozik a vizuális megjelenésre 
is. 

Tipp: Próbálj meg előre minél több információt begyűjteni a közönségről. Ha 
nem ismersz mindenkit, kérdezz rá a szervezőnél, kik lesznek jelen. 

 

Prezentációs szerkezet – építkezz logikusan 
Az egyik leggyakoribb hiba, hogy az előadás szerkezet nélküli, „folyik”, nincs 
kapaszkodó a hallgatónak. A klasszikus háromlépéses modell ezt tökéletesen 
orvosolja. 

1. Bevezetés 
●​ Mondd el, miről lesz szó, miért fontos ez, és mit nyer vele a hallgató. 

●​ Adj kontextust: például „Mi történt eddig?”, „Miért vagyunk most itt?” 

●​ Itt történik az első kapcsolódás a közönséggel – a stílus, nyitottság, 
hangnem itt alapozódik meg. 
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2. Tárgyalás 

●​ 3–5 kulcspont köré építsd a tartalmat. Ennél több már túl sok információ. 

●​ A pontokat logikai sorrendbe tedd: például időrend, probléma–megoldás 
logika, vagy lépésről lépésre vezetés. 

●​ Mindig kösd össze az egyes részeket egy-egy rövid átvezetéssel („Most 
nézzük meg, hogyan tudjuk ezt a gyakorlatban megvalósítani...”) 

3. Zárás 
●​ Foglald össze röviden a legfontosabb üzeneteket. 

●​ Adj konkrét záró gondolatot vagy cselekvési javaslatot. 

●​ Ha van lehetőség, hagyj időt kérdésekre, visszacsatolásra. 

 

Diák szerkesztése – a vizualitás ereje 
A prezentációs dia nem egy dokumentum. A funkciója nem az, hogy minden 
információt leírj rá, hanem hogy támogassa a szóbeli mondanivalódat. 

Néhány alapelv: 

●​ Minimalizmus: Ne írj tele egy diát – a hallgató vagy olvas, vagy rád figyel. 
Ha túl sok a szöveg, elveszik a figyelem. 

●​ Látvány: Használj ábrákat, diagramokat, piktogramokat, ikonokat – ezek 
segítik a megértést és segítenek emlékezni is. 

●​ Betűméret: Legalább 24 pt – ez különösen fontos, ha nagyobb teremben 
prezentálsz. 

●​ Központi gondolat: Egy dia = egy fő gondolat. Támogasd ezt egy 
kulcsmondattal vagy címmel. 

Példa: 

Hogyan ne: 
„A projekt célja, hogy növeljük az ügyfélelégedettséget azáltal, hogy a 
visszajelzéseket gyorsabban kezeljük és a folyamatokat automatizáljuk.” 
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Helyette: 

Diacím: 
Projektcél: Ügyfélelégedettség javítása 

Bulletpontok: 

●​ Gyorsabb visszajelzés-kezelés 

●​ Automatizált folyamatok 

Mellé: egy egyszerű folyamatábra vagy ikonokkal szemléltetett infografika 

 

2. Felkészülés a prezentációra – A siker kulcsa már az előadás előtt 
eldől 
Egy jó prezentáció nem ott kezdődik, amikor kiállsz a közönség elé – hanem 
jóval előtte, a felkészüléssel. A magabiztos előadás alapja az, hogy te magad 
biztos vagy a mondanivalódban, ismered a szerkezetet, tudod, hogyan akarsz 
hatni. Az alábbi lépések segítenek abban, hogy ne csak tartalmilag, de 
technikailag és mentálisan is felkészült legyél. 

 

A tartalom begyakorlása – Ne magold, hanem építs be! 
Sokan azt hiszik, hogy az előadásra való felkészülés egyenlő a szöveg 
betanulásával. Ez tévhit. A jó előadó nem „színészként” játszik el egy szöveget, 
hanem jól átgondolt vázlat mentén, rugalmasan és hitelesen kommunikál. 

Lépésről lépésre: 

1. Készíts vázlatot – a gondolatmenet gerince 

●​ Ne írd le szó szerint az egész előadást. Ehelyett fogalmazd meg pontokba 
szedve, logikailag felépítve a mondanivalód. 

●​ Használj kulcsszavakat, amik segítenek visszaidézni az adott részhez 
kapcsolódó történetet, példát vagy adatot. 

●​ A vázlat lehet digitális jegyzet, kézzel írt jegyzetlap vagy akár egy 
gondolattérkép. 
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2. Mondd ki hangosan – „előpróba” tükör előtt 

●​ Egy dolog a fejedben átgondolni, és teljesen más kimondva hallani. A 
hangos gyakorlás feltárja az esetleges nehézkes vagy túl bonyolult 
részeket. 

●​ Gyakorolj tükör előtt, vagy vedd fel magad a telefonoddal. Visszahallgatva 
észre fogod venni, hol lehet még csiszolni a tempón, hangsúlyokon vagy 
logikai sorrenden. 

●​ Ez segít abban is, hogy természetes maradjon a stílusod – ne „papírszagú” 
legyen az előadás. 

3. Időzítsd a próbát – tudj gazdálkodni az idővel 
●​ Állíts be időmérőt, és nézd meg, mennyi idő alatt mondod el a teljes 

anyagot. 

●​ Kalkulálj be légzés- és gondolkodási szüneteket, esetleges 
visszakérdezéseket. 

●​ Ha túl hosszú: húzd meg! Csak az maradjon benne, ami tényleg hozzájárul 
a célhoz. 

●​ Ha túl rövid: bővítsd példákkal vagy interaktív elemekkel. 

Tipp: Tanuld meg az első 1–2 percet szó szerint. Ez biztonságérzetet ad a 
kezdéshez, és gördülékenyen indítja az előadást. 

 

Technikai előkészületek – Ne bízd a véletlenre 
Az egyik leggyakoribb stresszforrás az előadás napján, ha valami technikai 
akadály lép fel – nem működik a prezentáció, hiányzik a betűtípus, nem indul a 
hang. Ezek többsége előre megelőzhető. 

Anyagok – mindig legyen tartalék 
●​ Mentsd el több formátumban a prezentációt: PowerPoint (.pptx), PDF, és 

ha lehet, egy videóként is (.mp4), ha animáció vagy hang is van benne. 

●​ Több helyre is mentsd el: 

o​ Pendrive 

o​ E-mailben magadnak 

o​ Felhőalapú szolgáltatásba (pl. Google Drive, OneDrive) 
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Helyszín és eszközök tesztelése 

●​ Ha van rá lehetőség, menj ki előre a helyszínre. Nézd meg, hogy: 

o​ Honnan fogsz beszélni 

o​ Milyen a világítás, vetítő, hangosítás 

o​ Milyen csatlakozók vannak (HDMI? VGA?) 

●​ Próbáld ki a prezentációt az ottani gépen – nem mindegy, milyen 
operációs rendszer vagy PowerPoint verzió fut. 

Legyen „B-terv” – ha minden elszáll 
●​ Készülj úgy, hogy diasor nélkül is el tudd mondani a lényeget. Ne csak 

„felolvasd” a diákat. 

●​ Készíts egy rövid emlékeztető kártyát a főbb pontokról, amit magaddal 
vihetsz. 

●​ Ha nincs vetítés: írj a táblára, rajzolj, vagy egyszerűen fogalmazz úgy, hogy 
vizualizálni tudják a hallgatók. 

 

Mentális felkészülés – az előadás előtti utolsó órák 
●​ Aludj egyet a próbára – másnap reggel új szemmel nézheted a tartalmat. 

●​ Előadás napján hagyj időt a ráhangolódásra – ne rohanj be az utolsó 
pillanatban. 

●​ Ha izgulsz (ami teljesen normális): végezz mély légzést, menj végig fejben 
a vázlaton, ismételd el magadban az első mondatokat. 

 

Zárógondolat: A jó előadás nemcsak tudás kérdése – felkészülés kérdése is. Ha 
időt szánsz arra, hogy begyakorold a mondanivalódat, leteszteled a technikát, és 
felkészülsz a váratlan helyzetekre, akkor bármi történhet – te készen állsz. 

 

3. Előadás közben – Meggyőző jelenlét 
Testbeszéd és nonverbális kommunikáció – A „látható” üzenet 

A közönség nemcsak a szavaidra figyel, hanem arra is, hogyan viselkedsz. A 
testtartásod, gesztusaid, mimikád és mozgásod segítik vagy akár gyengíthetik a 
mondanivalódat. 
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Szemkontaktus – Kapcsolódj, ne csak előadj 

●​ Próbálj minél több emberrel szemkontaktust létesíteni (ne csak egy 
pontba vagy a diára nézz). 

●​ Ez bizalmat kelt, és azt üzeni: „hozzátok beszélek, nem csak beszélek 
valamiről”. 

●​ Nagy közönség esetén nézz különböző irányokba, oszd meg a figyelmed. 

Tartás – Testbeszéd = önbizalom 
●​ Állj természetesen, ne görnyedten vagy feszült tartásban. 

●​ Ha lehet, ne bújj el a pulpitus mögé – az „elbújás” védekezésnek tűnhet. 

●​ Ne állj mereven, de ne is mozogj céltalanul. Egy-két lépés a térben 
fókuszváltásként működhet. 

Gesztusok – Kézzel is mesélj! 
●​ A kézmozdulatok segítségével aláhúzhatod a mondandód lényegét (pl. 

számoláskor mutasd az ujjadon, ha kiemelsz valamit, „keretezd” a 
kezeiddel). 

●​ Ne túl sok és ne túl kevés – a túlzott gesztikuláció ideges hatást kelthet, a 
teljes mozdulatlanság pedig bizonytalanságot sugall. 

TIPP: Vedd fel magad próbán – figyeld meg, milyen „vizuális üzeneteket” 
közvetítesz, amikről talán nem is tudsz. 

Hanghasználat és stílus – A hangod legyen a szövetségesed 
A beszédstílusod, hangerőd és hanglejtésed hangulatot teremt – ezzel tudsz 
megragadni vagy elveszíteni figyelmet. 

Változatos hanglejtés – Mondd, ne olvasd! 
●​ Kerüld a monotonitást – váltogasd a hangerőt, tempót és hangsúlyokat. 

●​ Kiemelés: húzd alá a kulcsszavakat a hangoddal, ne hagyd, hogy 
„elveszzenek” a szövegben. 

 

 

 

 

7 
 



 
Tempó – Ne siettesd magad 

●​ Izguláskor sokan felgyorsulnak, ilyenkor a közönség nem tudja követni az 
információt. 

●​ Tudatosan iktass be szüneteket – ezek segítik a hallgatóságot is a 
feldolgozásban. 

Példák és történetek – így lesz élő a mondanivaló 
●​ Az absztrakt tartalom könnyen „elszáll”, de egy konkrét példa vagy 

történet megmarad. 

●​ Lehetnek ezek személyes tapasztalatok, vicces epizódok, 
esettanulmányok – ezek emberközelivé teszik a témát. 

 

Kapcsolat a közönséggel – Ne monológ legyen, hanem párbeszéd 
Egy előadás akkor igazán hatásos, ha a hallgatók nemcsak hallgatják, hanem 
érzik, hogy jelen vannak – részei az eseménynek. 

Figyeld a visszajelzéseket 
●​ Nézd a közönséget: hogyan reagálnak? Bólogatnak? Elkalandoznak? 

●​ Ez segít élőben módosítani a tempón, hangsúlyokon, akár a példákon is. 

Kérdések kezelése 
●​ Adj lehetőséget kérdezésre – előre jelezd, mikor van ennek ideje: az 

elején, közben vagy a végén. 

●​ Ne vedd támadásnak a kérdéseket – ezek érdeklődést jeleznek. 

Ha megszakítanak... 
●​ Maradj nyugodt, röviden válaszolj. 

●​ Ha a kérdés nem illik az adott részbe, jelezd udvariasan, hogy visszatérsz 
rá a végén. 

TIPP: Ha valaki zavaró (pl. közbeszól, túl sokat kérdez), tereld vissza a fókuszt 
udvariasan, de határozottan. 
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+1 Tipp: Hogyan kezeld az előadás előtti feszültséget? 
A lámpaláz nem gyengeség – annak a jele, hogy fontos neked, amit csinálsz. A 
cél nem az, hogy teljesen megszűnjön, hanem hogy ne bénítson le. 

Praktikus módszerek: 
●​ Mély, lassú légzés – akár 3–4 tudatos be- és kilégzés is lenyugtatja az 

idegrendszert. 

●​ Pozitív belső párbeszéd – emlékeztesd magad: „Én ismerem ezt a témát, 
képes vagyok ezt átadni.” 

●​ Vizualizáld a sikert – képzeld el, hogy nyugodt vagy, és a közönség 
figyelmesen hallgat. 

●​ Tanuld meg az első mondatokat kívülről – a legnehezebb a kezdés, de ha 
az gördülékeny, a többi jön magától. 

 

A prezentáció során nemcsak az számít, mit mondasz, hanem az is, hogyan 
mondod. Ha a testbeszéded hiteles, a hangod kifejező, és kapcsolatot teremtesz 
a közönséggel, az üzeneted maradandó lesz. A sikeres előadó nem születik – 
felkészül és gyakorol. 

 

Összegzés 

Egy igazán jó prezentáció nem tökéletes, hanem hiteles, jól strukturált és 
céltudatos. Ha világos az üzenet, átgondolt az anyag, és te magabiztos vagy – 
akkor máris sokat tettél a siker érdekében. 

Egy tiszta dia, egy jól megfogalmazott példa és egy őszinte jelenlét sokszor 
többet ér, mint a leglátványosabb technikai megoldások. 

Most már csak annyi van hátra, hogy elkészítsd a saját hatásos prezentációdat! 
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Hogyan valósul meg mindez a gyakorlatban?-Segédlet 
 

1. Meggyőző prezentáció egy új projektötlet elfogadtatására – 
felsővezetők előtt 

Helyzet:​
Egy középvezető új digitális ügyfélkezelő rendszer bevezetésére kér engedélyt a 
felsővezetéstől. A célja, hogy meggyőzze a vezetőséget, hogy támogassák az új 
rendszer pilot bevezetését. 

Gyakorlatban alkalmazott lépések: 

●​ Cél meghatározása:​
A középvezető egyértelműen megfogalmazza a célját: „Meg szeretném 
győzni a vezetőséget, hogy támogassák az új rendszer pilot bevezetését.”​
Ez a cél világosan meghatározza, hogy miért fontos az előterjesztés, és 
mit vár a prezentáció eredményeként. A cél egy konkrét, mérhető 
eredményt kíván elérni: a pilot projekt jóváhagyását. 

●​ Közönségismeret:​
A középvezető jól ismeri a felsővezetők elvárásait. Tudja, hogy a 
döntéshozók elsősorban az üzleti eredményekre koncentrálnak. Ennek 
megfelelően a prezentáció nem részletezi a technikai aspektusokat, 
hanem a megtérülésre, időnyereségre, és ügyfél-elégedettségre 
vonatkozó adatokat hangsúlyozza.​
Például a következő pontokat emelheti ki: 

o​ Megtérülés: A rendszer bevezetésének várható költségcsökkentő 
hatása és a várható ROI (Return on Investment). 

o​ Időnyereség: Az új rendszer automatizálja az ügyfélszolgálati 
folyamatokat, ezáltal csökkenti a válaszidőt. 

o​ Ügyfél-elégedettség: A gyorsabb és pontosabb ügyfélkezelés 
növeli az ügyfélélményt, ami közvetlenül javítja a céges hírnevet és 
a vásárlói lojalitást. 
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●​ Szerkezet:​

A prezentáció felépítése a következőképpen zajlik: 

0.​ Bevezetés: A középvezető összefoglalja az ügyfélpanaszok 
jelenlegi kezelésének problémáit. Például kiemeli, hogy a jelenlegi 
rendszer lassú, és az ügyfelek nem kapják meg időben a válaszokat. 

1.​ Tárgyalás: Bemutatja a javasolt új rendszert, annak működését, és 
azokat az előnyöket, amiket a rendszer bevezetése biztosít (pl. 
automatizált üzenetkezelés, valós idejű ügyféladatok). 

2.​ Zárás: A prezentáció végén konkrét kérdést fogalmaz meg: „Kérem, 
hagyják jóvá a három hónapos pilot projektet.”​
A kérés világos és konkrét, így nem hagy semmilyen kétséget a 
hallgatóságban. 

●​ Vizualitás:​
A prezentáció során egyszerű ábrákat és grafikonokat használ, amelyek 
segítik az információk megértését. Például: 

0.​ Ábra az új és a régi ügyfélkezelési folyamat összehasonlításáról. 

1.​ Piktogramok és számadatok segítenek a megtérülés és az 
ügyfélelégedettség javulásának bemutatásában. 

●​ Előadás stílusa:​
A középvezető magabiztos testtartással, jó szemkontaktussal és 
változatos hanglejtéssel tartja a prezentációt. A lelkesedése és a 
meggyőződése érezhető, amit a hallgatóság is értékelni fog, hiszen a 
vezetők könnyebben elfogadnak egy projektet, ha látják, hogy a 
prezentáló személy hisz az ötletben és erőteljesen támogatja azt. 
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2. Inspiráló csapatszeánsz – új negyedéves célkitűzések bemutatása 

Helyzet:​
Egy csapatvezető az új negyedéves célkitűzéseket szeretné bemutatni a 
csapatának, miközben motiválni is szeretné a munkatársakat, hogy közösen 
elérjék a célokat. 

Gyakorlatban alkalmazott lépések: 

●​ Cél meghatározása:​
A célja inspirálás és motiválás: „Szeretném, hogy a csapat érezze: reális 
céljaink vannak, és képesek vagyunk együtt elérni őket.”​
Ezért a csapatvezető olyan célokat fogalmaz meg, amelyek nemcsak 
ambiciózusak, hanem elérhetőek is, és kiemeli, hogy a csapat közösen 
dolgozik a célok eléréséért. 

●​ Közönségismeret:​
A csapatvezető jól ismeri a csapatot, tudja, hogy a munkatársak tisztában 
vannak a termékekkel és szolgáltatásokkal, és hogy közvetlen 
hangvételben kell beszélnie.​
A csapatvezető a közös élményeket, eredményeket is felidézi, például egy 
sikeres projekt lezárásának öröme, vagy egy nagyobb kihívás közös 
megoldása. 

●​ Szerkezet:​
A csapatvezető a prezentációt a következőképpen építi fel: 

1.​ Bevezetés: A csapatvezető az előző negyedéves közös sikereket 
idézi fel. Például egy sikeres termékbevezetés vagy egy fontos 
ügyfél megszerzése. 

2.​ Tárgyalás: Bemutatja az új célokat és azok jelentőségét. A célokat 
konkrétan és mérhető módon fogalmazza meg. 

3.​ Zárás: Közösen vállalt célokkal zárja a prezentációt, és köszönetet 
mond a csapat munkájáért. Kiemeli, hogy mindenki hozzájárulása 
fontos, és együtt elérhetik a következő szintet. 

●​ Vizualitás:​
A prezentáció színes, motiváló idézetekkel és infografikákkal van díszítve. 
A csapat által elért közös eredmények, például az eladások növekedése 
vagy az ügyfél-elégedettségi mutatók, jól láthatóan szerepelnek. Az 
infografikák segítenek áttekinthetővé tenni az eredményeket és a jövőbeli 
célokat. 
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●​ Előadás stílusa:​

A csapatvezető közvetlen és energikus stílust alkalmaz. A csapatot 
kérdésekkel vonja be a beszélgetésbe („Milyen érzés volt legyőzni ezt a 
kihívást?”), hogy mindenki érezze, hogy ő is hozzájárult a közös sikerhez. 
Pozitív történeteket is megoszt, például a csapat egy korábbi sikereit, 
amelyek megerősítik, hogy a célok elérhetőek. 

 

3. Tájékoztató prezentáció egy projekt státuszáról – ügyfélnek tartva 

Helyzet:​
Egy projektmenedzser online státuszjelentést tart egy külsős ügyfél számára, 
hogy tájékoztassa őket a projekt előrehaladásáról. 

Gyakorlatban alkalmazott lépések: 

●​ Cél meghatározása:​
A célja a tájékoztatás: „Szeretném, ha az ügyfél pontosan látná, hol 
tartunk, mi van kész, mi várható még.”​
A projektmenedzser tehát azt szeretné biztosítani, hogy az ügyfél 
tisztában legyen a projekt előrehaladásával, és ne maradjon kérdése a 
státuszt illetően. 

●​ Közönségismeret:​
Mivel az ügyfél nem IT-szakember, az egyszerű, érthető nyelvezetet 
használja. Nem csap be túl mély technikai részletekbe, inkább arra 
koncentrál, hogy a projekt előrehaladását egyszerű, jól érthető módon 
mutassa be. 

●​ Szerkezet:​
A projektmenedzser a prezentációt a következőképpen felépíti: 

1.​ Bevezetés: „A projekt 6 hete indult, és ma az eddigi eredményeket 
és a következő lépéseket mutatom be.” 

2.​ Tárgyalás: A projekt előrehaladását 4 szakaszra bontja, és a 
státuszjelzéseket (kész, folyamatban, hátra van) vizuálisan mutatja 
be. 

3.​ Zárás: A projektmenedzser hangsúlyozza, hogy a következő 
mérföldkő május 5-én esedékes, és bemutatja, hogy addig mi fog 
történni. 
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●​ Vizualitás:​

A státuszt vizualizáló sávdiagramot használ, amely a projekt szakaszait 
mutatja be, például: 

o​ Kész – Folyamatban – Hátra van.​
Ez az egyszerű, világos vizualizáció segít az ügyfélnek gyorsan 
megérteni a projekt állapotát. 

●​ Előadás stílusa:​
A projektmenedzser lassabb tempót alkalmaz, hogy az ügyfél biztosan 
megértse a részleteket. Gyakran visszajelzést kér: „Ha bármi nem világos, 
álljunk meg nyugodtan.” Ez biztosítja, hogy a kommunikáció kétség nélkül 
történjen. 
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