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Uvod

Cas: ttery, 14:30

Misto: Zasedaci mistnost ustfedi spole¢nosti Fissile, online maloob-
chodniho prodejce lyzafského vybaveni

Akce: porada zaméstnanct

Peter z finan¢niho oddéleni ma pravé prezentaci pro tucet mladych
vedoucich pracovniki, ktefi fidi spole¢nost. Podivejme se, co fika
a co se honi hlavou jeho posluchac¢tim.

PETER (finan¢ni oddéleni): ,,Myslim, ze dozral ¢as zabyvat se nékte-
rymi problémy tykajicimi se bezpecnosti plateb kreditnimi karta-
mi ... Pfipravil jsem si nékolik diapozitivii ...“

CLAIRE (generalni feditelka): ,Kreditni karty. Hm, té moji nejspis
pristi mésic vyprsi platnost. Predpokladdm, ze mi poslou novou -
snad v potddku dojde a neztrati se jako minule, kdyz jsem se sté-
hovala. Mj predesly byt byl opravdu skvély. Skoda, Ze jsem si ho
nenechala. Zajimalo by mé, kolik bych dostdvala, kdybych ho ddl
pronajimala. Kde je ta aplikace s kalkulackou? ...

PETER: ,Vylepsena autorizace obsahuje data o internetovém pro-
tokolu ... a pravé to ma nemalé dopady na to, jak se vyviji nade
EBIDTA ...“
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ENHANCED AUTHORIZATION SYSTEM

ISP protocol
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SSL encryption
3D secure protocol
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MAX (vedouci prodeje): Vylepsend. Presné to chce byt Arliss. Jenom
by poriad utrdcela nehordzné penize za plastickou chirurgii, prestoZe
vypadd dobre i bez toho. Rikdm ji to potdd dokola, jenZe je to jako

kdybych hrdch na sténu hdzel ...

NEVA (firemni pravnicka): [nenapadné pod stolem pise: Stiznost se dnes
rdano zacala projedndvat u soudu. S obhajobou jsem se dostala nékam

decline
3x decline = abandon
abandon

The billing country and the IP
country (via geolocation) do not
match.

Usage of a proxy to disguise
location and attempt to avoid the
previous indicator.

IP country (via geolocation) is
high-risk location

Usage of a free email service for
the provided email

An unusually large purchase.
High velocity of purchases by the
same person — multiple purchases
in rapid succession over a short
period of time

do poloviny, pricemz jsem zohlednila uloZeny predbézny zdikaz.]

TAD (produktovy manazer): To je opravdu désny diapozitiv. Ani
v nejmensim netusim, co vsechna ta ¢isla znamenaji. Pokud je to
opravdu diileZité, nejspis nam vysvétli, o co se jednd. Co to ted tekl?
EBIDTA? Tohle slovo pouzila véera Claire na poradé ... je to néjaké
¢islo, pokud vim, ale to je vsechno. Co by to jenom mohlo byt? Ptdt

se ale rozhodné nebudu . ..

KIP (manaZer zdsobovani): [Zvoni mu telefon.] ,Omlouvam se, ale

tohle musim vzit.“ [Odchézi.]
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PETER: ,Dodatecna data zdokonaluji rozhodovaci proces v ramci
autorizace ...“

AMITA (oddéleni marketingu): CoZpak tahle porada nikdy neskonci?
Nevim, kam dfiv skocit, ndvrhari do vseho vndseji akordt zmatek,
svdtky jsou na obzoru ...

NEVILLE (IT manazer): [Zvuk telefonu ohlasuje doslou zpravu.
Diva se, kdo mu piSe.] Dexter. TakzZe to bude nejspis dalsi prasténa
videonahrdvka. Ta posledni, kde byl se svym psem, byla opravdu
k popukani ... Jo, je to video. CoZe? Ten blizen se vydal se svoji
tchyni do kasina? Tak to bude ndrez! Jenom vypnu zvuk ...

ELLIE (stazistka): Nesmim usnout, nesmim usnout, nesmim usnout,
nesmim usnout, NESMIM USNOUT ... zajimalo by mé, jestli je
moZné spdt s otevienyma ocima ...

PETER: ,,... a kdyz polozime diiraz na modernizaci vypocetnich
technologii, méli bychom hlavni pozornost vénovat pokrocilé au-
torizaci dat.”

QUENTIN (finan¢ni oddéleni): ... kdybychom od hodnoty spolecnos-
ti odecetli soucasnou vysi kraceni dané z titulu zdkonného sniZeni
vykazovanych prijmii a zvysené ndklady vyplyvajici z financovini
v podminkdch hroziciho bankrotu, mohli bychom dostat cisty ndso-
bek provoznich vydajii zcela nezdvisly na nasi kapitdlové strukture,
jez by prevazil naklady potencidlnich selhdni ...

PETER: ,,... A pravé proto musime vénovat pozornost zabezpeceni
plateb kreditnimi kartami.“

CLAIRE: Zdad se, Ze skoncil. Zajimalo by mé, o cem to vlastné mlu-
vil. ,Diky, Petere. Ma nékdo néjaké otdzky? Zddné dotazy nejsou?
Dobra, pokud se nikdo nechce na néco zeptat, miZzeme se vratit
ke své praci.“
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Doba, po niz dokdZeme udrzet soustredénou
pozornost, se zkracuje

Kolik takovych prezentaci jste v zivoté zazili? Pro¢ je vétina prave
takovych? Pro¢ na né posluchaci obvykle reaguji tak, jako nasi ,,hr-
dinové"“?

V dne$nim technologicky rozvinutém svété staci, aby se vasi po-
sluchaci zacali nudit nebo ztratili nit vykladu, a namisto toho, aby vas
nadale pozorné sledovali, za¢nou se vénovat svym chytrym telefonim
nebo tabletim. Jinak feceno, kdyz prezentujete, vasi posluchaci maji na
vybér, zda budou vénovat pozornost vim nebo nécemu jinému. Neu-
stale tak soupeftite o jejich pozornost s né¢im, co zvoni, blika ¢i vyluzuje
roztodivné zvuky. To vSe je dnes natolik béznou soucasti naseho Zivota,
ze se to odrazilo i ve vysvétleni pojmu prezentace v Urban Dictionary.*

Prezentace: vymezeny cas plny agonie, v némz vasi posluchaci
déli svoji pozornost mezi vds a vase prozluklé diapozitivy, Face-
book, Youtube [sic], e-mail, Myspace [sic], textové zpravy, cha-
tovdni, a dalsi skvélé webové nebo iPhone aplikace, jehoZ ticelem
je skupiné lidi, ktefi nejsou ochotni sledovat, co fikdte, vysvétlit
néco, co jste se tfi tydny snaZili alespon cdstecné pochopit a za-
bralo vam celou noc vytvofit o tom PowerPointovou prezentaci.

Pozornost je dnes tim nejcennéj$im zbozim. Uvazime-li, Ze polovi-
nu ¢asu travime komunikaci s druhymi lidmi, je to bezesporu poné-
kud ironické. Profesorka Cathy Davidson z City University of New
York o tom fika: ,,Myslime si, ze naslouchame tomu, co lidé fikaji, ale

*  Slovnik slangovych vyrazi, vytvoreny jako ,,parodie® na slovnik Dictionary.
com. Pozn. prekl.
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Uvod

ukazuje se, Ze — stejné jako psi — vnimame tén hlasu, aniz bychom
vénovali pozornost tomu, co nam doty¢ny fika.“!

Doba, po niz dokazeme udrzet pozornost, stejné jako emoci-
ondlni napojeni, jsou vystaveny mnoha zkouskam. Snadnost, s niz
v soucasnosti miizeme komunikovat s lidmi na celém svété, ma i svo-
ji odvracenou tvar. Spisovatel Jonathan Safran Foer v promluvé ke
skupiné absolventii jedné university prohlasil: ,,Kazdy posun urovné
komunikacnich technologii ¢ini komunikaci pohodInéjsi a snadnéj-
$i. Jenze kazdy takovy krok soucasné potencialné oslabuje, byt tfeba
jenom nepatrné, emocionalni stranku osobni komunikace. Napsat
LOL (zkratka pro hlasity smich pouzivana pfi textové komunikaci)
nevyzaduje skutecné se od srdce zasmat; je mozné poslat emotikon
vyjadfujici pla¢ a pritom neuronit ani slzu; podélit se o informace
neni totéz jako projevit skutecnou lidskost. Jesté¢ nikdy nebylo tak
snadné nefici vitbec nic.“

Jak mame v takovém svété docilit, aby si lidé nase sdéleni skutec-
né vyslechli a presvédcit je, aby jednali, aby néco doopravdy udélali?

Tato kniha se snazi na tuto otazku odpoveédét.

Vsichni prezentujeme

Pokud jste nékdy zazili néco podobného jako v naSem uvodnim pfi-
kladu (a kdo ne), dobfe vite, ze Peterovi se nepodafilo napojit se na
své spolupracovniky. Zatimco Peter hovoril, jejich mysli a srdce se
toulaly biithvikde. Pfestoze pro né mél zcela zasadni sdéleni, praktic-
ky nikdo mu nenaslouchal. Pro v§echny to byla pouze ,jedna dalsi
porada“ z mnoha, a vysledek tomu odpovidal.

Takové ,nepovedené” prezentace jsou dennim chlebem nas vsech,
tfebaze si to mozna nepfipoustime. JenZze je tomu opravdu tak.
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Mozna si ted fikate: ,V mém pripadé to neplati, protoze s podob-
nymi prezentacemi vystupuji jenom ztidka.“

To si mysli mnoho lidi, jenomze se myli.

Pro¢? Protoze realisticka, seriozni definice prezentace zni: prezen-
tace je cinnost, pti niz dochdzi k vymeéné informaci mezi dvéma ¢i vice
lidmi s imyslem druhé informovat nebo presvédcit.

O prezentacich obvykle uvazujeme jako o né¢em formalnim
a oficidlnim, kdy se postavime pred mistnost plnou lidi, néco jim
sdélujeme, pripadné jim k tomu to ¢i ono promitdme a odpovidame
na jejich dotazy. Kdyz skon¢ime, posadime se a ,,mame to za sebou*;
pronesli jsme, co jsme méli, a tim to pro nds kon¢i. V té ¢i oné podo-
bé se totéz déje po celém svété, bez ohledu na to, zda jsou posluchaci
tyzicky pritomni s nami v jedné mistnosti ¢i se vée odehrava ve vir-
tualnim prostfedi online pro lidi na celé planeteé.

Jenze prezentace mivaji v soucasnosti ¢asto mnohem méné for-
malni podobu. Miuze ji byt kratka a stru¢na situacni zprava pro kole-
gy, telefonni hovor s klientem, usili presvédc¢it Svagra, Ze mate prav-
du, rozhovor s nadfizenym o zvySeni platu - to vSechno jsou totiz
situace, kdy chcete druhym néco sdélit, kdy s nimi sdilite informace
s umyslem informovat nebo presvédcit je. Jinak feceno, jsou to situace,
kdy prezentujete.

V industrialnim véku lidé pracovali rukama. Jenze my Zijeme ve
véku ,,znalosti. K préci vyuzivame svilj mozek, slova a vyobrazeni,
a pfinejmens$im polovinu ¢asu travime komunikaci s druhymi lidmi.
Pravé takovym zpusobem totiz ve znalostnim véku vytvarime nové
hodnoty.

Vsichni ptitom vime, Ze nam to zrovna moc dobte nejde. Coz je
ponékud ironické, neni-liz pravda?

Kdy?z se lidi ptame, pro¢ prezentace nebyvaji prili§ vydarené a mi-
jeji se uc¢inkem, pokazdé odpovidaji to samé: nedostatecna piiprava,
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Uvod

$patné vizualni pomicky, nevhodné prostredky, prilisné spoléhani se
na PowerPoint, predcitani textti z diapozitivl, nezazivné a nezucast-
néné vystupovani, nepochopeni potteb posluchaci, nejasné sdéleni.
Nezni vam to povédomé?

Lidé prosté tak néjak predpoklddaji, ze prezentace, které vyslech-
nou, nebudou stat za nic.

Co nas to stoji? Zbyte¢né prichazime o cas: staci se zamyslet,
kolik ¢asu se promrhd na pfipravu a realizaci nepovedenych pre-
zentaci, o kolik ¢asu pfichazime na ,,neproduktivnich poradach
a jednanich® To vSechno stoji penize. Co je ale jesté dulezitéjsi —
nikdy se nedovime, jakd skvéld myslenka, inovace nebo prodej se
nerealizuji jenom proto, Ze lidé neuméji souvisle a ucelené komu-
nikovat, nedokdzi se jasné vyjadrovat, nevédi, jak své sdéleni dobre
strukturovat.

Neni pochyb o tom, Ze lidé, kteti to dokdzi, ziskavaji konkurenéni
vyhodu.

Presvédcivé vystupovani

Schopnost presvédcivé vystupovat je povazovana za ,mimoradné vy-
znamnou podnikatelskou dovednost“ nasi doby. ,,Sance organizaci,
které dokazi vysoce efektivné komunikovat, dosahovat vyrazné lepsich
vysledki nez ostatni, je vice nez dvojnasobna®’ Je zfejmé, ze schopnost
presvédcive vystupovat predstavuje nezanedbatelnou vyhodu.

Jak tedy docilit, aby vase prezentace ,vyc¢nivala® z fady, aby se
neztratila mezi vSemi témi, které nestoji za nic? Jak vytvofit pouto
s lidmi, ktef1i by délali radéji témér cokoli jiného, nez poslouchat dal-
81 z mnoha prezentaci? Jak ziskat vyhodu, kterou skvéld prezentace
prindsi?

13
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Kdyz néco prezentujete, chcete dosahnout zcela konkrétniho vy-
sledku. Mate na mysli ten ¢i onen cil, a pokud se vam ho podati do-
cilit, zcela zjevné jste se dokazali na své posluchace napojit.

Stephen R. Covey v knize 7 Habits of Highly Effective People* lici
pribéh svého zndmého, kterého deptal ,,neproduktivni styl vedeni
jeho séfa™:

»~Hovofil jsem s nim o tom. Sice si vse uvédomuje, ale nic s tim ne-
deéla, “ rekl mi.

»A proc nezkusis efektivni prezentaci?‘; optal jsem se ho.

»10 jsem udélal,“ odpovédeél mi.

»Opravdu? Co si predstavujes pod pojmem efektivni? Koho poslou
na skoleni, kdyz se prodejci nedati prodavat? Kupujiciho? Efektivni
znamend, Ze to, co délame, funguje.

Efektivni prezentace za¢ind a odviji se od vas samych. Vy jste zté-
lesnénim sdéleni, které chcete dostat k druhym lidem. Pokud vite,
jak se na né napojit, pokud z vas bude vyzarovat zaujeti pro to, co
chcete sdélit, budete pro né charakternim a kompetentnim clove-
kem, ktery je dokaze zaujmout bez ohledu na to, jak obtizné a slozité
je téma, o némz chcete hovorit — v takovém pripadé disponujete v§im
potfebnym pro to umét skvéle komunikovat.

V této knize se na chvili ,vratime do $kolnich lavic®, abychom
si ukazali, jak pripravit efektivni prezentaci a dokazat efektivné vy-
stupovat — tak, aby nade prezentace splnila svij ucel a smysluplné
a cilevédomé zménila povédomi nebo chovani téch, jimz je urcena.
V dne$nim svété to mize byt stejné dobfe jeden cloveék nebo sto
lidi. To, zda pti svém vystoupeni stojite, sedite nebo jste ,,pfitomni*

*  Cesky pod nazvem 7 ndvykii skutecné efektivnich lidi vydalo nakladatelstvi
Management Press. Pozn. prekl.
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online souc¢asné v nejriznéjsich koutech svéta, nehraje zadnou roli -
pokud vite, jak na to.

Budeme se zabyvat nejenom tim, jak dosahnout napojeni na to,
co chcete sdélit, na vase posluchace a sebe samé, ale rovnéz tim, jak
vytvorit u¢inné a presvédcivé sdéleni, pripravit pisobivé a presvéd-
¢ivé vizualni pomticky, a vie skvéle prezentovat.






Kapitola 1

/aklad Uspéchu: napojeni

dyz prezentujete, co je vasim cilem? Napadlo vas nékdy, ze vam
K jde pokazdé o to samé, bez ohledu na téma vaseho vystoupeni?
Ano, je tomu tak: cilem je zménit paradigma.

Kdyz Stephen R. Covey v knize 7 Habits of Highly Effective People
(7 navykut vysoce efektivnich lidi) hovoti o pojmu paradigma, obraci
pozornost k feckému ptivodu tohoto slova: ,,Pivodné to byl védecky
pojem, ktery dnes pronika i do bézného jazyka, v némz slouzi k vyja-
dreni takovych pojmd, jako jsou model, teorie, vnimani, predpoklad,
nebo referen¢ni ramec. V obecnéj$im slova smyslu paradigma odka-
zuje na to, jak ,vidime® svét — a to nikoli ve smyslu zrakovych vjemd,
ale vnimani, pochopeni a interpretace svéta.“

Ve spolec¢nosti FranklinCovey pojem paradigma, respektive zmé-
na paradigmatu, pouzivame velmi ¢asto. Zménit paradigma neboli
docilit, aby lidé vidéli véci jinak, je totiz zasadni, pokud se ma néco
zménit. Nase paradigmata urcuji nase chovani. Pokud vychazime
z paradigmatu, Ze staré filmy jsou nejlepsi, nové filmové pociny nas
nejspi$ nebudou prili§ zajimat. Jestlize nase paradigma spociva v my-
Slence, Ze vedouci pracovnici se vyjadiuji zmatené a jenom plané

17
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blaboli, potom tomu, co nam fikaji, nejspis nebudeme vérit. Pokud
jsme si utvorili paradigma, Ze prezentace tykajici se finan¢nich zéle-
zitosti jsou veskrze nudné, potom pfi nich budeme usinat.

Pokud se nékdo diva na svét brylemi s tmavymi skly, miizete mu
donekonecna fikat, Ze svét neni jenom cerny, ale pokud ztistane pou-
ze u toho a neudélate néco dalsiho, jeho paradigma se nezméni. Jeho
paradigma, stejné jako jeho chovani, se nezméni dokonce ani tehdy,
kdyz tomu, co mu fikate, bude vétit. Zkratka, dokud ho tak ¢i onak
nepfiméjete, aby si své tmavé bryle sundal a vidél véci kolem sebe
jinak nez dosud, vse zistane pfi starém — bude se i nadale pomalu
pohybovat v kruhu a narazet do véci.

Jednoduse fec¢eno, pokud vystupujete a néco prezentujete, vasim
ukolem je pomoci lidem zacit se na véci divat jinak nez dosud a zmé-
nit tak jejich postoje nebo chovani. Pokud se vam to nepodafi, vase
vystoupeni nebylo efektivni.

Nejdrive ze vSeho ovSem musite zménit vlastni paradigma o tom,
co obnasi vytvorit efektivni prezentaci a jak presvédc¢ivé vystupovat.
Musite byt v hloubi duse presvédceni, ze to vyzaduje troji druh napo-
jeni — Ze musite souznit se:

NAPOJENI

(SOUZNENI)




Z&klad Uspéchu: napojeni

e sdélenim, které chcete prezentovat
® sebou samymi
e svymi posluchaci

Vétsina publikaci vénovanych schopnostem a dovednostem potfebnym
pro vystupovani na vefejnosti a pro prezentace pfinasi mnozstvi rad a tipti
tykajicich se toho, kam a jak se postavit a jak komunikovat to, co chcete
sdélit - jak kontrolovat svtjj hlas, postoj, konkrétni osobnostni projevy
a mnoho dalsiho. I my témto vécem vénujeme v této knize pozornost.
Co ale v ostatnich publikacich nenaleznete je to nejdtilezitéjsi — skutecné
tajemstvi efektivni prezentace a vystupovani: napojit se na sdélent, které
chcete prezentovat; napojit se na sebe sama; napojit se na své posluchace.

Pokud to dokazete, ziskite nezanedbatelnou vyhodu oproti ostat-
nim. Budete disponovat nejenom odbornymi schopnostmi a doved-
nostmi, ale budete rovnéz davéryhodnym vystupujicim, jemuz lidé
skute¢né naslouchaji. Byt vybrousenym, technicky bravurnim a vy-
mluvnym prezentujicim je jedna véc; byt divéryhodnym radcem
lidi, ktefi na vas spoléhaji, je néco naprosto jiného.

Pokud si dokazete vytvorit nezbytné mentalni napojeni a budete
v praxi pouzivat schopnosti a dovednosti, o nichz v této knize hovo-
fime, potom vam muZeme slibit, Ze vase vystupovani a prezentace
budou vzdy efektivni.

Napoijte se na sdéleni, které chcete
prezentovat

Co znamend ,,napojit se na své sdéleni“?
Znamena to, Ze vas pohani smysl, cil a zaujeti pro to, co prezentu-
jete — ze vam na tom skutec¢né zalezi.
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Co se stane, kdyz nejste napojeni na své sdéleni, kdyz k nému ne-
mate vztah? Nudite se, jste nezazivni a nezajimavi, a vasi posluchaci
maji pocit, Ze jim vaSe vystoupeni nic neprindsi. Zaujeti a motivace
jsou pii vystupovani rozhodujici. Cim vice se dokaZete napojit na to,
co sdélujete, tim vyssi je pravdépodobnost, Ze budete tispésni.

Uz slysime, jak fikate: ,,Jenze ve mé to, o ¢em mam hovofit, sku-
te¢né nevyvolava zadné zaujeti. Nijak mé to nezajima.“

To, co potiebujete, dobfe znaji hraci pokeru: zvyste pocate¢ni
vklad.

Zvyste pocdatecni vklad

Slovo ,,ante“ znamena ,,pfedtim” a v pokeru pfedstavuje penize, které
musi hra¢ povinné vlozit do banku pred tim, nez mtize hrat. V pri-
padé prezentace tento pojem znamena zvysit zdjem posluchacii o to,
o co se v ni jedna - ukazat jim, co je v sazce. Polozte si nasledujici
otazku: ,,Co je klicovym strategickym cilem, k jehoZ dosazeni moje
prezentace slouzi?“ Odpovédi na ni date ostatnim jasné najevo, Ze na
tom, co jim chcete sdélit, skutecné zalezi, a ukazete jim, co je v sazce,
pokud nebudou jednat.

»Zvysit pocatecni vklad® je uc¢inny zpusob, jak se napojit na své
posluchace. Jasné totiz ilustruje, co je v sazce, pokud nebudou jednat.
Schéma na nasledujici strance vystizné ukazuje, co se stane, kdyz se
Peterovi nepodafi napojit na své posluchace, a kdyz naopak zvysi za-
jem posluchacti o to, co jim chce sdélit. Vidite ten rozdil?

Je zfejmé, ze Peter vi, Ze spolecnost Fissile finan¢né krvaci v da-
sledku podvodii s kreditnimi kartami a Ze je jeho povinnosti s tim
seznamit své spolupracovniky a docilit, aby si to uvédomovali. Musi
jim proto ukazat, co je v sazce.

Totéz plati i pro vas. Pokud budou lidé vasi prezentaci povazo-
vat za vyznamnou ze strategického hlediska, budou vam naslouchat.
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KDYZ REKNE ... ...JEHO

SPOLUPRACOVNICI

Nepodaii se mu napojit | ,Myslim, Ze dozral ¢as Vypnou.
na své posluchace zabyvat se nékterymi
problémy tykajicimi

se bezpecnosti plateb
kreditnimi kartami ...

Pripravil jsem si nékolik

diapozitivl ..."

Zvysi jejich zéjem o to, ,Ztraty nasi spole¢nosti Z roz¢ileni si rozliji

co jim chce sdélit dosahuiji vy3e jednoho kavu, zakuckaji se,
milion( dolard ro¢né!” proberou se a budou

mu naslouchat!

Budete to vy, kdo na délnici véechny predjede, aby jim rekl, ze most,
k némuz sméfuji, je mimo provoz. Jinak feceno, stanete se ¢lovékem,
kterého pokazdé stoji za to vyslechnout — a budete se t&sit z této vy-
hody, kterou ostatni nemaji.

Napojte se na své posluchace, navazte s nimi kontakt tim, Ze jim
feknete néco, co ma skutecné smysl a vyznam. Zeptejte se sami sebe,
co je v sazce, pokud vam nebudou naslouchat, pokud se nezméni
jejich paradigma a pokud budou nadale pokracovat, jako by se nic
nestalo. Co se jim pfihodi? Co se stane s vasi organizaci?

Jestlize zacnete prezentaci tykajici se strategicky vyznamné za-
lezitosti, jako kdyby se jednalo o takticky problém, nijak tim svym
poslucha¢tim neposlouzite. Kdyz chcete lidem sdélit, Ze most je uza-
vieny nebo se propadnul, nejspi$§ nezacnete: ,,Asi je ¢as fici si néco
o tom, jaka je situace na silnici pfed nami.”
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Mozna namitnete, ze vaSe prezentace nejsou z této kategorie.
Nebo si rikate: ,,Strategie? To by mé museli jinak platit.”

Kazda organizace ma - nebo by méla mit - své sny, strategie a cile;
vasim tkolem je napomoci a prispét k jejich realizaci. Prezentaci bys-
te proto méli vzdy zaramovat a vsadit do kontextu toho, co s témito
strategickymi prvky souvisi; nikdy nesnizujte a neoslabujte vyznam
toho, co je jadrem vaseho sdéleni - toho, co skutecné chcete dru-
hym fici. Pro¢ se Peterovi nepodafilo napojit se na své posluchace?
Protoze zaménil strategicky problém za takticky. Tim, o ¢em v jeho
vystoupeni skutecné $lo, nebyla ,,pokrocila autorizace dat” (at jiz je
to cokoli), nybrz to, jak zabranit podvodnikiim okradat spole¢nost
o milidny dolart. Jenze toto sdéleni se k tém, jimz bylo urceno, viibec
nedostalo - protoze nevzniklo nezbytné napojent.

Nikdy nepouzivejte prezentaci pro sdélovani néceho, co nema
strategicky vyznam. Kdyz chcete vys$si plat, nezadate pouze o vice
penéz; davate najevo, co vSechno spole¢nosti pfinasite a Ze tomu tak
bude i naddle. Pokud se to, co chcete druhym sdélit, tyka pouze toho,
jak dosdhnout urcitého cile (taktické stranky chodu organizace), na-
leznéte si jiny zpusob, jak vase sdéleni dostat k tém, jimz je urceno.

Pokud se ale jedna o néco dilezitého, na ¢em skutecné zalezi,
pokud je v sazce néco, co ma strategicky vyznam, potom se do toho
»obujte naplno®. Hodné toho o dané véci vite. Méte zivotné dulezi-
té informace, které ti, kdoz rozhoduji, nezbytné potfebuji. A chcete
vSechno smysluplné prezentovat a pozitivné tak zapusobit na jednani
druhych. Sdélte véci takové, jaké jsou. Ukazte, co je v sazce. A po-
dejte vSe natolik jasné a srozumitelné, Ze vase sdéleni pochopi i klika
u dveri.
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Abyste se napojili na své sdéleni:

e ,Zvyste pocatecni vklad” Spojte své sdéleni s tim, na ¢em
opravdu zaleZi, co je dllezité - s poslanim a cili organizace.
Mluvte a jdéte k jadru k véci. Reknéte lidem, jak se véci maiji.

e Rozlisujte mezi sdélenim tykajicim se taktickych zélezitosti
a sdélenim tykajicim se strategickych zalezitosti. Informace
tykajici se taktickych zalezZitosti nesdélujte ve formé
prezentace, ale naleznéte a vyuzivejte jiné moznosti, jak
je dostat k tém, jimz jsou ureny. Prezentace pouZivejte ke
sdélovani informaci strategického vyznamu.

Napojte se na sebe sama

Co to znamena ,,napojit se na sebe sama“?

Znamena to, Ze jste zajedno sami se sebou. Rikéte pravdu. Ne-
mate zadné skryté agendy nebo ,dvoji tvar®. Vite, o cem hovotite,
a pokud tomu tak neni, pfiznate to. Tomu, co od vas slySime, mii-
Zeme Vérit.

Vase dtivéryhodnost se odviji od dvou véci: charakteru a kompe-
tentnosti. Stephen R. Covey v této souvislosti fika: ,,Charakter utvari
integrita, motivy, umysly. Kompetentnost je véci zptisobilosti, schop-
nosti a dovednosti, v¢etné toho, co jste az dosud dokazali. Oboje je
zivotné dulezité ... I kdyz si o nékom budete myslet, Ze je upfimny,
dokonce ¢estny, nebudete v néj mit plnou davéru, pokud nedosahuje
vysledkii. A naopak - jestlize je nékdo nadany a ma spoustu skvélych
vloh a schopnosti, ale neni ¢estny, nebudete mu divérovat také.“

Napojit se na sebe sama vyzaduje vyznacovat se charakterem,
jenz vam umoznuje byt davéryhodnym ¢lovékem. Musite byt rovnéz
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kompetentni, a to jak v tom, co délate, tak pokud jde o schopnost
prezentovat.

Co se stane, pokud nejste napojeni na sebe sama?

Pusobite dojmem nedtvéryhodného, nekompetentniho ¢lovéeka,
jemuz nelze véfit — a ktery moznd nema ty nejlepsi umysly. Stanete se
pro druhé ,neuvéfitelnym® clovékem, coz v tomto pripadé opravdu
nenti lichotka, po niz byste touzili.

To, jak plisobite na druhé, neni oviem to nejdilezitéjsi.

Byt napojen na sebe sama znamena v prvni radé byt vérohodny
sam ve svych ocich. Vérohodnost vyvéra z naseho nitra. Véfime sami
sobé, véfime v to, Ze mluvime pravdu, hovorime bez vytacek, nic ne-
skryvame; vime, o ¢em mluvime a délame to k uzitku svych poslu-
chact tak, jako kdyby byli nasimi nejlep$imi zakazniky. Ukazujeme
druhym pouze jednu tvar - a to nasi skutecnou tvar.

Zdrite se zavadéjicich interpretaci

Mnozi odbornici na komunikaci namitnou, Ze takovy pfistup je
naivni, protoze Zijeme ve svété, v némz se (pfinejmensim) v politice
a byznysu pravda pruzné interpretuje tak, aby byla vhimana z zadou-
ciho thlu pohledu - takze nezbyva, nez se tomu prizptisobit. Nékteri
experti tvrdi, Ze véci znaly vystupujici umné prezentuje pravdu (kte-
rd je tak jako tak bezobsaznym pojmem) pravé v tomto duchu. Kdysi
se fikalo, Ze mate pravo na svuj vlastni ndzor a muzete véci pojme-
novat po svém, ale nemuizete takto nakladat s fakty; dnes si az prilis
mnoho lidi fakta rovnou vymysli.

Vidét v plném rozsahu véci takové jaké jsou — celou pravdu - je
zjevné obtizné. Jak jsme ukazali vyse, to, co vidime, zavisi na paradig-
matu, z néhoz vychazime. Tmavé bryle zptisobi, Ze svét vidime v tma-
vych barvach; to ale neznamena, Ze takovy opravdu je. Objektivni
pravda existuje, a vystupujici pevného charakteru délaji vSéechno pro
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to, aby ji lidem pomobhli vidét. Nepfemlouvaji posluchace, aby vymé-
nili jedna barevna skla bryli za jind; namisto toho je presvédcuji, aby
bryle odlozili a spatfili svét takovy, jaky je.

+Neupiimnost je velkym nepfitelem jasného vyjadrovani.

- George Orwell

Na nasledujicich fadcich naleznete ptiklady toho, jak lidé (vcetné
vas?) prekrucuji a pruzné interpretuji sdéleni:

e Selektivni prace s informacemi: Vyberete pouze ty informace,

jez jsou vam uzitecné, a zamlcite ty, jez takovymi nejsou. Napfi-

klad:

ZAKAZNIK PRODEJCE

Proc¢ bych si mél pofidit tento novy Protoze je mozné ho dobfe integrovat

program? s vybavenim, které jiz mate, a vykazuje
vyborné vysledky.

Co ale prodavajici netfekl je to, Ze nabizeny program zatim nebyl tes-

tovan a ze u nékolika zdkaznikd se objevily problémy, které nemust,

ale mohou dlouhodobé pretrvavat.

® Mlieni: Pouzivate slova, ktera vyjadfuji opak toho, co mate na
mysli. Kdyz feknete jednu véc, ale ve skute¢nosti tim minite néco
jiného, potom mlzite, vyjadfujete se dvojznacné ¢i vagné.
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KDYZ REKNETE ...

VE SKUTECNOSTI MINITE ...

Vyviji se to

,Jesté jsem s tim ani nezacal”

»Zajimava myslenka.”

+Neuzite¢ny napad.”

410 je skvéla otdzka.”

.10 je hloupd otazka.”

,Rika, co si mysli

,Déla jenom samé potize!

JPeclivé to zvazim.

»Zapomente na to."

+Jsem rad, Ze jste se mé na to zeptal.”

,Doufal jsem, Ze se mé na to nikdo

nezepta.”

e Eufemismy: Spatné zpravy sdélujete tak, aby vypadaly jako dob-

ré, nebo pfinejmensim vypadaly lepsi, nez jsou.

EUFEMISMUS SKUTECNY VYZNAM

,Poskytujeme nasim zdkaznikim vice

nezavislosti.”

,Budeme propoustét.”

,Nasi zékaznici stale vyhodnocuji
prospéch, jez jim pfindseji nase

luxusni vyrobky."

,Svoji cenovou politikou jsme se

vysachovali z trhu’”

,Hodlame odstranit néktera

z pokfiveni dafiového zékona!

,Hodlame zvysit dané.”

,Podminky na trhu se zatim

nepfizplsobily nasim ocekavanim.

»Nikdo nekupuje nase vyrobky:."

nadale neplati

,Bezzudné jsme lhali”

4Vénuje se né¢emu jinému.”

»Skoncili jsme s nim.”
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Kdyz s néc¢im takovym zacnete, hrozi vam, Ze se ,zacyklite®, proto-
ze budete potfebovat stale vice ,,upravovat® to, o ¢em hovorite. Lidé
a organizace, jez se snazi pribarvovat nebo zakryvat pravdu musi
nevyhnutelné udrzovat jimi vytvarenou ,fasadu tak dlouho, dokud
je nakonec pravda nedozene. Pfed pravdou nikdo natrvalo neutece,
a zadny zpusob, jak ji uspésné ,,prekroutit®, neexistuje.

Snaha prekrucovat pravdu se navic obraci proti tém, kdo to délaji.
Podle jednoho celosvétové realizovaného vyzkumu se z nas stavaji
skeptici: ,,Pouze necelych dvacet procent verejnosti véri, ze lidfi svéta
byznysu a politiky nam fikaji pravdu.“” Malcolm Gladwell v této sou-
vislosti pfipomind, Ze ,,Pouze zfidka uvazujeme o tom, zda prekru-
covat pravdu je funk¢ni. Protoze druzi se s nami snazi manipulovat,
kam se podivame, automaticky predpokldddame, ze manipulovani
jsme.“ A dale dovozuje, Ze ¢im vice jsme takovému jednani vystave-
ni, tim méné mu véiime: ,,Cim hlasitéji a castéji nas tito lidé zahlcuji
svymi polopravdami, tim efektivnéjsi bude hovotit jasné, srozumi-
telné a bez prikras.®

Takze, jak neupadnout do cyklu prekrucovani a polopravd?

Musime zistat sami sebou, nic nepredstirat, a jednat principialné.
Ve svété, v némz Zijeme, je pfi prezentaci vyhodou, pokud jsme cest-
ni, upfimni, a nic nepfikraslujeme.

Pokuseni prekrucovat a ohybat skute¢nost je silné. Pokud mate
pocit, zZe vas druzi nepochopili spravné, miizete pocitovat nutkani
korigovat to, co jste fekli, a to vice, nez je nezbytné. Nedélejte to -
radéji se zamyslete, jak sviij pribéh vypravét 1épe. Pokud mate pocit,
ze vam doéla slova, netahejte ,,fakta“ jako kouzelnik z rukavu. Radéji
priznejte, Ze neznate odpovéd a zjistéte si, co pottebujete, abyste to
dokazali. Pokud mate pocit, ze fikat pravdu by znamenalo byt k né-
komu neloajalni, uvédomte si, Ze ctit pravdu a drzet se ji pfedstavuje
vys$$i princip, a jednejte v souladu s nim. Pokud mate $patné zpravy,
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neskryvejte je pod nanosem eufemismu a dejte jim volny prichod.
Lidé vam obvykle odpusti mnohem vice, nez si myslite. A dokonce
i tehdy, kdyby tomu tak nebylo, uchovate si integritu - coz je cennéjsi
nez cokoli jiného.

Kdybyste si prohlédli nepreberné mnozstvi dostupnych publika-
ci o tom, jak vystupovat a prezentovat, ani v jedné byste nenalezli
zadnou, dokonce ani tu nejmensi zminku o tom, jakou roli ma pro
uspésné a presvédcivé vystupovani charakter. V zadné neobjevite ta-
kové pojmy, jakymi jsou integrita, ¢estnost, diivéra. Naleznete v nich
(stejné jako v této knize) spoustu dobrych napadu jak usporadat
a prednést svoji prezentaci, ale naprosto nic o tom, co je pro vade
davérovat?

I kdyz budete tim nejulisnéj$im vystupujicim, jakého kdy svét
poznal, pokud nejste diivéryhodnym ¢lovékem, ni¢i paradigma ne-
zmeénite.

Vim, jak snadnym je, pokud umné zvolime a pouzijeme ta spravna slova,
zlstat v mezich mordlnich, etickych a pravnich mantineld,
a soucasné zcela prekroutit, obejit a ohnout pravdu.”
- Sidney Poitier

Délejte to, co délat mate

Jestlize hodlate nékomu fikat, aby zménil své paradigma, musite si
byt jisti, ze paradigma, které nabizite, je lep$i. To vyzaduje byt kom-
petentni — opravdu vite, o ¢em hovorite? Nakolik jste si jisti fakty,
ktera druhym predklddate? Jste na své vystoupeni dostatecné pripra-
veni? Nezanedbali jste vyzkum, mate dostatek zkusenosti a praxe?
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Vystupovat bez nalezité ptipravy opravdu neni dobry napad. Vasi
posluchadi jsou vasi zdkaznici — a potfebuji od vas to nejlepsi, co
jim mutizete nabidnout. Od svého lékare, holice nebo pilota letadla,
v némz cestujete, ocekavate, Ze svoji praci nejenom neodbydou, ale
ze ji odvedou co nejlépe. Stejné byste méli — pokud chcete svoji praci
délat skutecné dobfe - pristupovat k tomu, co délate, také vy. Jak
kdysi prohlasil Mark Twain: ,Nikdy bych nemohl pronést dobrou,
spontanni re¢, kdybych ji nékolik hodin neptipravoval.®

Jak poznate, Ze je vase paradigma lepsi?

Vase paradigma je efektivni a u¢inné, pokud je v souladu s princi-
py (byti). Jinak feceno, ve skute¢ném svété je smysluplnéjsi nez para-
digma vasich posluchact.

Peter z finan¢niho oddéleni se na své vystoupeni pripravil dob-
fe. Pevné se drzel reality. Aby mél jistotu, Ze jim prezentované udaje
jsou spravné, dvakrat si je ovéfil. Dobfe védél, pro¢ spolecnost ro¢né
prichazi o milion dolard, stejné tak védél, jak tomu zabranit. Jenze
aby se tak stalo, musel presvédc¢it vedouci pracovniky, aby zménili
své paradigma.

A to neudélal.

Jinak feceno, Peter zjevné déla svoji praci — pokud budeme za
jeho praci povazovat analyzu udaji — dobfe. Jenze Petera spole¢nost
nezaméstnala proto, aby fesil matematické problémy. Zaméstnala ho,
aby vypravél pribéhy.

Ne, nesali vas zrak. Ctete dobie. Spole¢nost, pro niz pracuje, si
ho najala, aby druhym vypravél pribéhy, jez mu sdéluji ¢isla, s nimiz
pracuje.

Jedna velkd vyrobni firma nas kdysi pozadala, abychom jim
umoznili pracovat s jednim z nasich konzultantti, odbornikem na
prezentace a vystupovani. Viceprezident této spole¢nosti nam fekl:
»Kazdy rok zaméstname priblizné tfi stovky novych inzenyri, ktefi
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