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PODEKOVANI

Dobra prezentace si zadd tym lidi, ktefi pro ni poskytnou rady, navrhy
a propujci ji své dovednosti. Napsat a vydat knihu je podobné, je to ty-
mova prace.

Tym lidi ve vydavatelstvi St. Martin’s Press je vskutku vyjime¢ny. Muj
redaktor Matt Martz sdilel mdj zapal pro toto téma od samého pocatku.
Celou dobu jsme byli takfikajic ,na stejné viné® Jeho vedeni, zpétna vaz-
ba a usudek mi pomohly tuto knihu strukturovat do podoby vypravéni,
které pro ¢tenare bude, jak pevné doufam, informativni, pou¢né, inspi-
rujici a zabavné. Rad bych také podékoval mnoha dal§im v St. Martin’s
Press, ktefi mé v pripravé tohoto projektu podporovali. Tento seznam
zcela jisté nezahrnuje uplné vSechny, nicméné zvlastni podékovani si za-
slouzi predevsim nésledujici lidé: Sally Richardsonova, Dan Weiss, Lau-
ra Clarkova, Michelle Cashmanovd, Mariann Donatova, Michael Hoak,
Kerry Nordlingova, Christy D’Agostiniova a v neposledni fadé Robert
Allen a jeho pracovity tym v Macmillan Audio.

Roger Williams, muj literdrni agent a vykonny feditel New England
Publishing Associates, je mi vice nez jen kolegou. Je mym pfitelem, po-
radcem a mentorem. Rogere, dékuji ti za tvou neutuchajici pomoc a in-
spiraci, kterou mi poskytujes.

Mi zprostredkovatelé prednasek ve spole¢nosti BrightSight Group
Tom Neilssen a Les Tuerk si zaslouzi obzvlastni uznani. Inspirovali mé
k tomu, abych své myslenky sdilel s ostatnimi v ramci hlavnich projevi
béhem mnoha riznych konferenci, setkani a pfi jinych prilezitostech.
Jsem jim nesmirné vdécny za jejich vstiicnost a vedeni. Spole¢nost Bri-

ghtSight jako takova spoléhd na praci neobycejného kolektivu odbor-
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niki a ja bych timto chtél podékovat kazdému z nich: Cynthii Seetové,
Christine Teichmannové, Jeffu Lykesovi, Michele DiLisiové a Marge He-
nnessyove.

Carolyn Kilmerova, komunitni manazerka v Gallo Communicati-
ons, je velkou priznivkyni pfednasek TED a do sbirani materialt se vrh-
la s vervou. Zhlédla jich neséetné mnozstvi a poméhala mi prednasky
zafadit do kategorii podle témat a technik. Carolynina prace pomohla
vnést systém do onoho nepreberného mnozstvi materidlu, ktery jsme
shromazdili.

Obzvlasté hrdy jsem na védecké podklady kazdé z uvedenych tech-
nik. Funguji, protoze jsou zalozeny na tom, jak mozek funguje a jak si
zpracovava a zapamatovava informace. Mtj kamarad Danny Mourning
je pravnik a byvaly vyzkumny asistent v oboru komunikace. Danny po-
slouchal mé napady a ¢asto mé navedl spravnym smérem, pomohl mi
ziskat kontakty na vyzkumniky na vysokych $kolach a poskytl mi nejno-
véj$i odborné clanky vénujici se relevantnim tématiim. Komunikace my-
$lenek je Dannyho velkou vasni a ja mu dékuji za rady, které mi v tomto
sméru poskytl.

Nejvétsi dik vSak patii mé manzelce Vanesse Gallové. Vanessa mé pri
praci na této knize neunavné podporovala, provadéla dalekosahlé re-
Serse, redigovala text knihy pfed odevzdanim a zhlédla hodiny rtiznych
prednasek TEDu. Jeji zkuSenosti s psanim a redakeci jsou neocenitelné.
Vanessino predchozi ptsobeni jako profesorky psychologie na Statni
univerzité v San Franciscu nam také pomohlo pii analyze mluvcich, je-
jich redi téla, gest a istniho projevu. Vanessina neutuchajici vira v napln
této knihy a jeji myslenky kazdym dnem pohanély mé zaujeti a odhod-
lani. Je nad mé sily chépat, jak dokdze skloubit fizeni naseho podnikani
s péci o nase dcery Josephinu a Lelu, zvlada to vSak mistrovsky. Zistava

mou nejvétsi inspiraci.



PODEKOVANI | 7

Zvlastni dik za podporu patiitaké mé rodiné: Tiné, Donné, Francesco-
vi, Nickovi, Kenovi a Patty. Mé matce Giuseppiné spolu s mym zesnulym
otcem Francem, ktery mé naucil vife, odvaze a odhodlani, bude vzdy

patfit misto v mém srdci.






UvoD
Myslenky jsou menou 21. stoleti

»Jsem stroj na uceni a zde se mohu ucit.
—Tony Robbins, TED 2006

MYSLENKY jsou ménou 21. stoleti. Nékteti lidé jsou v prezentaci svych
myslenek vyjimecné dobii. Jejich dovednosti jim pomahaji zlepsit své
postaveni a vliv v soucasné spole¢nosti. Nic tolik neinspiruje jako odvaz-
na myslenka uvedena dobrym prednésejicim. Dobfe zabalené a podané
myslenky mohou zménit svét. Nebylo by tedy skvélé predné identifiko-
vat techniky, jeZ nejlepsi fe¢nici svéta pouzivaji, podivat se, jak dovedou
prednést néco, z ¢eho lidem pada Celist, a uplatnit jejich tajemstvi, abys-
te stejné uhranuli vlastni posluchace? Nyni mizete — diky svétoznamé
konferenci TED (z anglického Technology, Education, Design), ktera
své nejlepsi prezentace poskytuje zdarma na internetu, a také védecké
mi fe¢niky a poznatkiim, které jsem nabyl béhem mnoha let koucovani
inspirativnich vedoucich pracovniktl nékterych z nejuznavanéjsich své-
tovych firem.

Miluv jako TED poslouzi kazdému, kdo si preje naucit se mluvit s vét-
$i sebejistotou a autoritou. Knihu oceni kazdy, kdo ¢asto prezentuje, pro-
dava zbozi ¢i sluzby nebo ridi lidi, ktefi potfebuji inspiraci. Pokud chcete

sdilet své myslenky, techniky popisované v této knize vam pomohou je



10 | MLUV JAKO TED

sestavit a pfednést s mnohem vétsi presvédcivosti, nez jste si doposud
dovedli predstavit.

V bfeznu 2012 prednesl Bryan Stevenson, pravnik specializujici se
na lidskd prava, prednasku pred publikem tisice lidi na kazdoro¢ni kon-
ferenci TED v Long Beach ve staté Kalifornie. Svym vystoupenim si vy-
slouzil nejdelsi potlesk vestoje v déjinach TEDu a jeho projev si na inter-
netu prohlédly témér dva miliony lidi. Stevenson publiku doslova ucaro-
val diky tomu, Ze ptsobil jak na rozum, tak i na city. Tato kombinace se
ukdzala byt velmi Gspésna. Stevenson mi prozradil, Ze ucastnici konfe-
rence toho dne jeho neziskovce Equal Justice Initiative (Iniciativa Rovna
spravedlnost) vénovali dohromady pfes milion dolart. To odpovida vice
nez 55 tisiciim dolarti za kazdou minutu prednasky.

Stevenson si nepfipravil zadnou powerpointovou prezentaci. Nemél
zadné obrazky k promitani ani zadné pomiicky. Jeho prednaska méla
uspéch diky sile jeho vypravéni. Nekteti oblibeni prednasejici TEDu ra-
déji powerpointové prezentace k umocnéni dopadii svych projevi po-
uzivaji. V breznu 2011 profesor David Christian spustil hnuti za vyuku
wVelkych déjin” ve skolach - poté, co na TEDu vystoupil se strhujici osm-
nactiminutovou prednaskou podpofenou poutavymi snimky a uchvat-
nou grafikou. ,Velkd historie® zaky u¢i o tom, jak se svét vyvijel a jaké
ma misto ve vesmiru. Christianova prezentace, v niz prosel 13 miliard
let historie béhem 18 minut, ma na internetu vice pfres milion zhlédnuti.

Christian a Stevenson se vyznacuji zdanlivé odliSnym stylem prezen-
tace, nicméné o obou se v této knize doctete vic. Jeden z nich vypravi
pribéhy, druhy nabizi hory dat se snimky plnymi obrazk, ale oba dove-
dou upoutat, pobavit a inspirovat, protoze spolu sdileji devét tajemstvi.
Rozuméji jak védé, tak uméni presvédcovat lidi.

Poté, co jsem provedl analyzu vice nez 500 pfednasek TED (dohro-
mady pres 150 hodin) a rozhovori s uspésnymi prednasejicimi, jsem

zjistil, Ze nejpopularnéjsi prednasky TEDu sdileji devét spole¢nych
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prvkd. Také jsem hovoril s nékterymi z vid¢ich svétovych neurovéd-
ct, psychologti a expertt na komunikaci, abych lépe pochopil principy,
na jejichz zakladé tyto prvky tak dobfe funguji. Co je nejlepsi, jakmile
pochopite tajemstvi onéch prednasejicich, mlizete je sami zacit pouzivat
a vyniknout diky nim uz pfi svém pristim vystoupeni ¢i prezentaci. Ja
tyto techniky léta pouzivam pti koucovani reditelti spole¢nosti, podni-
katelt a vedoucich pracovniki, ktefi se podileli na vyvoji produktt nebo
vedou spole¢nosti, které ovliviiuji nase kazdodenni zivoty. Ackoliv tfeba
sami na skute¢né konferenci TED nikdy nevystoupite, pokud chcete mit
uspéch v podnikani, uméni pfednést prezentaci hodnou TEDu vam jisté
ptijde vhod. Predstavuje totiz smély, neokoukany, soucasny a plisobivy

styl, ktery vam pomuze ziskat si vase obecenstvo.

MYSLENKY HODNE SIRENI

Richard Saul Wurman konferenci TED zalozil v roce 1984 jako jednora-
zovou udalost. Po Sesti letech byla obnovena jako ¢tyrdenni konference
v Monterey v Kalifornii. Za poplatek 475 dolart si mohli ucastnici vy-
slechnout prednasky na témata zahrnujici technologie, vzdélani a design
(tedy Technology, Education, and Design — TED). Chris Anderson, vy-
davatel ¢asopisu o technologiich, format konference v roce 2001 odkou-
pil a v roce 2009 ji presunul do kalifornského Long Beach. V roce 2014,
v reakci na rostouci mezinarodni popularitu, zahdjila konference TED
program v kanadském Vancouveru.

Az do roku 2005 byl TED udalosti, ktera probihala jen jednou
do roka, vzdy po dobu ¢tyf dnt, béhem nichz se na podiu s osmnactimi-
nutovymi prezentacemi vystfidalo 50 predndsejicich. V témze roce An-
derson pridal sesterskou konferenci nazvanou TEDGIlobal, ktera cilila
na mezinarodni publikum.

V roce 2009 zacala organizace udélovat licence tfetim strandm k or-

ganizaci vlastnich komunitnich udalosti TEDx.
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Béhem tfi let tak bylo na vystoupenich TEDx po celém svété predne-
seno na 16 tisic prezentaci. V soucasnosti kazdy den probiha pét konfe-
renci TEDx v rdmci vice neZ 130 zemi svéta.

I pres tento masivni nartist konferencni ¢innosti prednasejici
na TEDu ziskali prilezitost oslovit mnohem vétsi globalni publikum
diky spusténi stranek TED.com v ¢ervnu roku 2006. Na webu se nejprve
objevilo $est prednasek, aby se odzkousela odezva verejnosti. O $est mé-
sicti pozdéji bylo na strankach stale jen asi 40 prezentaci, i ty nicméné
jiz tehdy pritahly na tfi miliony zhlédnuti. Ve svété zjevné byla a stale je
poptavka po skvélych myslenkach prezentovanych poutavym zptisobem.

Dne 13. listopadu 2012 pocet zhlédnuti prezentaci TEDu dosahl jed-
né miliardy a v soucasnosti sledovanost ¢ini zhruba 1,5 milionu zhléd-
nuti denné. Videa se prekladaji do vice nez 90 jazykt a kazdou sekundu
17 lidi za¢ne sledovat nékterou z prezentaci. Slovy Chrise Andersona:
»Driive se 800 lidi setkdvalo jednou ro¢né, nyni zhruba milion lidi denné
sleduje prednasky TED online. Kdyz jsme poprvé dali nékolik pfednasek
na internet na zkousku, odezva byla natolik pozitivni, Ze jsme se rozhodli
nasi organizaci od zdkladu prekopat a zacit o sobé uvazovat nikoliv jako
o organizatorech konferenci, ale jako o zprostfedkovatelich ,myslenek
hodnych $ifeni, kolem nichz jsme vystavéli rozsahlé webové stranky.
Konference ztistava motorem TEDu, ale webové stranky funguji jako ze-
silovac, ktery tyto myslenky posila do svéta.

Prvnich $est prednasek, které se objevily online, jsou nyni mezi fa-
nousky, ktefi si s oblibou fikaji ,TEDstefi", povazovany za klasiku. Mezi
prednasejicimi byli Al Gore, sir Ken Robinson a Tony Robbins. Néktefi
z mluv¢ich pouzivali tradi¢ni prezentaéni snimky, jini ne. VSichni vSak

prednesli projevy, které byly plné emoci, originalni a zapamatovatelné.

*  COE, Julie. TED’s Chris Anderson. Departures.com. Brezen/duben 2012. Do-
stupné z: http://www.departures.com/articles/teds-chris-anderson (zobrazeno
11. dubna 2013).
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Dnes se z TEDu stala natolik vlivna platforma, Ze mnozi slavni herci
a hudebnici okamzité mifi na TED, pokud chtéji sdilet s ostatnimi své
myslenky. Nékolik dni po ptijeti ceny Oscar za nejlepsi film se rezisér fil-
mu Argo Ben Affleck objevil na TEDu v Long Beach, aby promluvil o své
¢innosti v Kongu. Diive toho tydne vystoupil Bono, zpévak kapely U2,
s prednaskou o uspésich svétovych kampani boje proti chudobé. Kdyz
celebrity chtéji, aby je lidé brali vazné, mifi na pédium TEDu.

Sheryl Sandbergova, provozni feditelka Facebooku, napsala sviij
bestseller Opfete se do toho poté, co se jeji prednaska na téma Zeny
na pracovisti stala na strankdch TED.com hitem. Prezentace TEDu méni
zpuisob, jakym lidé vnimaji svét, a slouzi jako odrazovy mistek k hnu-
tim v oblastech uméni, designu, obchodu, vzdélani, zdravi, védy, techno-
logii a zélezitosti globalniho dopadu. Tvirkyné dokumentarnich filma
Daphne Zunigaova se ucastnila konference TED v roce 2006. Popsala ji
védci a umélci prezentuji nepreberné mnozstvi myslenek, které lze co
do ideové pestrosti prirovnat jediné k vystoupeni proslaveného cirkusu
Cirque du Soleil“” Nic se tomu nevyrovnd, ¥ikd Zunigaova. ,,Ctyti dny
plné uceni, zapalu a inspirace... stimuluji intelektudlné, ale nikdy jsem si
nemyslela, Ze myslenky, o kterych se dozvim, mé chyti i za srdce.“ Oprah
talentovani lidé chodi, aby si vyslechli myslenky jinych talentovanych
lidi.*

TAJEMSTVi SKVELYCH PREZENTACI STEVA JOBSE
Analyza prednasek TEDu je pro mé zajimava i z dal$iho divodu. Pred
¢asem jsem napsal knihu Tajemstvi skvélych prezentaci Steva Jobse, z niz

se stal mezinarodni bestseller. Vedouci predstavitelé znamych firem pre-

*  The Future We Will Create Inside the World of TED (filmovy dokument). 2007.
Rezie: Daphne Zuniga. New Video Group, Inc.
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vzali principy, jez jsem v knize popsal, a stovky tisic lidi z celého svéta
pouzivaji tyto metody ke zlepseni svych prezenta¢nich dovednosti. Po-
zornost, jiz se mé knize dostalo, mé samoziejmeé potésila, chtél jsem vsak
své Ctenafe ubezpecit, Ze techniky, které jsem popsal, nejsou objevem
pouze Steva Jobse. Spoluzakladatel spole¢nosti Apple a technologicky vi-
zionarf Jobs byl prosté jen velmi dobry v tom, jak je dokazal kombinovat.
A tyto techniky jsou velmi podobné tomu, co se objevuje na TEDu.

V knize tvrdim, Ze Jobsova slavna zahajovaci fe¢ na Standfordové
univerzité v roce 2005 je ukazkovym prikladem jeho schopnosti zau-
jmout publikum. Je zajimavé, Ze pravé tento zahajovaci projev je také
jednim z nejpopularnéjsich videi na TED.com. Ackoliv oficialné nejde
o prednasku TED, obsahuje ty samé prvky jako ty nejlepsi z prezentaci
TEDu, coz doklada fakt, ze ji zhlédlo jiz na 15 milionda lidi.

,Cas, ktery mate, je omezeny. Neztracejte ho tim, ze budete Zit Zivoty
jinych.” Nenechte se svazat dogmatem, Ze mate zit podle toho, co si druzi
mysli,“ radil Jobs absolventim. , Nedopustte, aby cizi ndzory utlumily
va$ vnitfni hlas. Ze vSeho nejdulezitéjsi je mit odvahu jit za svym srd-
cem, naslouchat své intuici. Ty uz néjak védi, ¢im se ve skute¢nosti mate
stat.“ Jobs promlouval pfimo k onomu druhu lidi, na které maji prezen-
tace TEDu nejvétsi dopad. Jsou to lidi, ktefi néco hledaji a s chuti priji-
maji nové informace. Nejsou ochotni se spokojit se souc¢asnym stavem,
hledaji proto nové inspirativni a myslenky, které svét posouvaji nékam
dal. Steve Jobs byl jeden z mistrt, ktery vas tyto techniky ucil. V knize se

dozvite, jak to délaji ostatni.

*  Stanford University. ‘You've Got to Find What You Love, Jobs Says. Stanford
Report. 14. ¢ervna 2005. Zahajovaci proslov Steva Jobse predneseny 12. ¢ervna
2005. Dostupné z: http://news-service.stanford.edu/news/2005/junel5/jobs-
061505.html (zobrazeno 11. dubna 2013).
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DALE CARNEGIE PRO DVACATE PRVNI STOLETI

Mluv jako TED zachazi do vétsich detailti védy o komunikaci nez vét-
$§ina ostatnich knih na soucasném trhu. Pfedstavuje vam muze a Zeny,
védce, autory, vzdélavatele, environmentalisty a znamé vid¢i osobnosti,
ktefi pripravuji a prednaseji nejdilezitéjsi prezentaci svého zivota. Kazda
z vice nez 1 500 prezentaci, které jsou zdarma k dispozici na webovych
strankach TEDu, vas muiZe néco naucit o tom, jak vystupovat pred lidmi.

Kdyz jsem poprvé uvazoval o tom, ze bych napsal knihu o tajem-
stvich pfednaseni TEDu, uvazoval jsem o ni v intencich ,,Dale Carnegie
pro dvacaté prvni stoleti“. Carnegie je autorem prvni $iroce distribuova-
né knihy osobniho rozvoje, ktera vysla v roce 1915 pod nazvem The Art
of Public Speaking (Uméni vystupovat na vefejnosti). Carnegieho intuice
byla perfektni. Doporudoval, aby fecnici své projevy zbyte¢né neprota-
hovali. Tvrdil, ze pribéhy predstavuji efektivni zpiisob, jak navazat emo-
cionalni vazbu s posluchaci. Doporucoval pouzivat rétorické nastroje
jako metafory a analogie. Tfi ¢tvrté stoleti pred vyndlezem PowerPointu
Carnegie zdtraznoval roli vizualnich pomiicek. Rozumél ditilezitosti za-
palu pro véc, nacvicovani a energického projevu, které na lidi maji do-
pad. Ve, co Carnegie doporucoval v roce 1915, dodnes plati jako zékla-
dy efektivni komunikace.

Nicméné, i kdyz jsou Carnegieho myslenky spravné, nemél k dispo-
zici néstroje, které mame dnes. Védci nyni pouzivaji fMRI (funkéni mag-
netickou rezonanci) k tomu, aby nahlédli do mozk lidi a mohli pfimo
videét, které jeho casti se aktivuji, kdyz subjekt provadi urcitou ¢innost,
napiiklad kdyz hovoti nebo posloucha nékoho jiného. Tato technologie
a jiné nastroje moderni védy vedly k zaplavé studii v oblasti komunika-
ce. Tajemstvi odhalovana v této knize jsou tak podporena nejnovéjsimi
védeckymi poznatky nejchytrejsich lidi na planeté a funguji. Je zapal pro
véc nakazlivy? Doctete se dale. Muze vypravéni pribéht vést k ,,synchro-

nizaci“ vasi mysli s mysli ¢lovéka, jenz vam nasloucha? V této knize na to
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najdete odpovéd. Pro¢ osmnactiminutova prezentace trumfuje Sedesati-
minutovou? Pro¢ se video, v némz Bill Gates do publika vypousti koma-
ry, virdlné $ifilo internetem? Odpovéd na tyto otazky se zde dozvite také.

Carnegiemu také schazel nejmocnéjsi nastroj, ktery miizeme nyni
pouzit k vyuce uméni vystupovani na verejnosti, a to internet, ktery se
komerc¢né dostupnym stal az 40 let po Carnegieho smrti. V soucasnosti
se diky dostupnosti rychlého internetu mohou lidé na videa na TED.com
divat a sledovat nejlepsi mozky planety prednaset nejdilezitéjsi prezen-
tace v zivoté. Jakmile se téchto devét tajemstvi naucite, prectete si roz-
hovory s nejpopularnéjsimi mluvéimi TEDu a porozumite védeckému
zakladu toho vSeho, TED.com vam umozni pfimo vidét, jak prednasejici

tyto dovednosti pouzivaji v praxi.

NYNI VSICHNI PRODAVAME

Prezentace nejpopularnéjsich mluvcéich TEDu vycnivaji v moti mygle-
nek. Jak poznamenéva Daniel Pink ve své knize Proddvat je lidské, ,,at uz
se nam to libi ¢i nikoliv, v8ichni nyni prodavame®.” Pokud jste byli pozva-
ni, abyste na TEDu vystoupili, tato kniha vam bude bibli. Pokud jste po-
zvani nebyli a ani nemate v umyslu na TEDu vystupovat, tato kniha bude
stejné jednou z nejdtilezitéjsich, kterou jste si kdy precetli, protoze vas
pouci o tom, jak se prodat a jak prodat své myslenky s vétsi presvédci-
vosti, nez jste si kdy dovedli predstavit. Nauci vas, jak zapojit prvky, které
jsou vlastni v§em inspirativnim prezentacim, a ukdze vam, jak prepraco-
vat zpusob, jimz se prezentujete jako vidci osobnost a kterym komuni-
kujete s ostatnimi. Pamatujte si, ze pokud ostatni nedokdzete inspirovat
a nadchnout pro své myslenky, je jedno, jak dobré tyto myslenky jsou.
Myslenky jsou jenom tak dobré, jako jsou ¢iny, které nasleduji po jejich

efektivni komunikaci.

*  PINK, Daniel. 2012. To Sell Is Human. New York: Riverhead Books, s. 2.
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KNIHA MLUV JAKO TED JE ROZDELENA do tii ¢4sti, z nichz ka-
zda odhaluje tfi slozky, z nichz se skladaji dobré prezentace. Nejzajima-
véj$i prezentace jsou:

= EMOCIONALNI - Chytnou mé za srdce.

» ORIGINALNI - Nau¢i mé néco nového.

» NEZAPOMENUTELNE - Prezentuji véci zpiisobem, na ktery ni-

kdy nezapomenu.

EMOCIONALNI

Dobry mluvci pronikne do vasi mysli a chyti vas za srdce. VétSina
lidi, ktefi prezentuji, vSak na srdce zapominaji. V 1. kapitole se dovi-
te, jak v sobé probudit mistrovstvi tim, Ze pochopite, pro co jste nejvice
a opravdu zapaleni. Prectete si o vyzkumech, jimz bézny tisk prili§ nevé-
noval pozornost a které objasnuji, pro¢ je zapal klicem k mistrovskému
zvladnuti dovednosti, jako je pravé vystupovani na verejnosti. Ve 2. ka-
pitole se doctete, jak zvladnout uméni vypravét piibéhy a pro¢ pribehy
pomahaji posluchacim vybudovat si citové spojeni s tématem, o némz
hovotite. Dovite se 0 novych védeckych poznatcich, které ukazuji, jak
pribéhy ,,synchronizuji“ vasi mysl a mysl publika, coz vdm umoziuje
dosdhnout mnohem hlubsiho a podstatnéjsiho propojent, nez jste dopo-
sud zazivali. Ve 3. kapitole poznate, pro¢ jsou fe¢ téla a verbdlni projevy
prednasejicich na TEDu nefalSované a prirozené, témér jako by s nékym
vedli rozhovor, ackoliv ve skute¢nosti hovoii k velkému publiku. Setkate
se zde také s prednasejicimi, ktefi stravili i 200 hodin nacvi¢ovanim pre-
zentace, a naucite se, jakym zptisobem tento nacvik provadeéli. Naucite
se technikam, diky nimz bude vase vystupovani komfortnéjsi a bude mit

vétsi dopad.
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ORIGINALNI

Podle neurovédct, s nimiz jsem hovofil, je neotrelost asi tim nejefek-
tivnéj$im zpisobem, jak si ziskat pozornost druhého clovéka. Expert
na trendy u firmy YouTube Kevin Allocca publiku na TEDu vysvétlil,
ze ve svété se kazdou minutu nahraji videa o celkové délce odpovidaji-
ci dvéma dntm, ale ,,jenom to, co je skute¢né unikatni a nec¢ekané, ma
nadéji vyniknout“. Mozek nedokaze ignorovat neotfelost, takze poté, co
zacnete pouzivat techniky, které tato ¢ast knihy predstavuje, nebude pro
vase posluchace jednoduché vam odeptit pozornost. Ve 4. kapitole pro-
zkoumame, jak ti nejlepsi prednasejici dokazou publikum zaujmout no-
vymi informacemi ¢i unikatnim pristupem k urcité oblasti badani. Pata
kapitola je o tom, jak dosahnout toho, aby publiku doslova poklesla celist.
Ukazuje, jak Gspésni fec¢nici cilevédomeé a obratné prfipravuji okamziky
tzasu a piekvapeni, na néz posluchaci ani po letech nezapomenou. Ses-
ta kapitola se vénuje citlivému, nicméné dulezitému prvku opravdového
humoru, tedy kdy a jak jej pouzivat a jak byt zabavny, aniz byste povidali
vtipy. Humor je pro kazdého prednasejiciho specificky a musi se odvijet

od vaseho osobniho stylu prezentovani.

NEZAPOMENUTELNE

Vase myslenky a napady mohou byt neotfelé, ale pokud si je vase publi-
kum nezapamatuje, neni vam to k nicemu. V 7. kapitole proto vysvétluji,
pro¢ osmndctiminutovy format prednasek TEDu predstavuje optimalni
dobu k tomu, abyste vysvétlili, o co vam jde. A ano, i za timto stoji védec-
ké poznatky. Osma kapitola se vénuje tomu, pro¢ je dilezité predvadét
pronikavé, na vice smysli pisobici zazitky, aby si vase publikum lépe za-
pamatovalo, o ¢em jste hovorili. V 9. kapitole zase zduraznuji dilezitost
toho, byt svij, coz je zase zakladni predpoklad toho, byt vérohodnym,

nefal$ovanym fe¢nikem, kterému budou lidé ochotni véfit.
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Kazda z kapitol predstavuje specifickou techniku, kterou pouziva vét-
$ina z uspésnych prednasejicich na TEDu, a samozfejmé pridava i pii-
klady, vhledy a rozhovory s prednasejicimi. Pfipojil jsem také ,TED tipy“
v ramci kazdé kapitoly, které predstavuji konkrétni rady, které vam po-
mohou uplatnit tajemstvi TEDu uz v pristi prezentaci ¢i navrhu, ktery
budete prosazovat. V téchto doporucenich naleznete jméno predndseji-
ciho a nazev jeho ¢i jeji prezentace, takze pro vas bude snadné si ji do-
hledat na strankdch TED.com. V kazdé kapitole se také blize podivime
na védecky zaklad kazdého z predstavovanych tajemstvi, pro¢ funguje
a jak muzete tuto techniku pouzit k vylepseni trovné vlastnich prezen-
tacl. V poslednich deseti letech jsme se o lidské mysli naucili vice nez
kdykoliv predtim. Tyto nové poznatky tak maji zcela zasadni dopady

na zptisob, jimz budete dale prezentovat.

UCTE SE OD MISTRU

V knize Mastery (Mistrovstvi) autor Robert Greene tvrdi, Ze se v kaz-
dém z nas skryva schopnost posouvat hranice lidského potencialu. Moc,
inteligence a kreativita jsou sily, které mtizeme se spravanym pristupem
a schopnostmi vyuzit. Lidé, ktefi jsou mistry ve svém oboru (napt.
v uméni, hudbé, sportu, vefejném vystupovani), vidi svét ponékud od-
liSnym zpusobem. Greene se domniva, zZe slovo ,,génius“ by mélo byt
zbaveno mystického nadechu, jelikoz nyni mame vsichni ,,pfistup k in-
formacim a védéni, o nichz se mohlo mistrim minulosti jenom zdat*

TED.com je zlaty dtl pro vSechny, ktefi chtéji dosahnout mistrovstvi
v oblasti komunikace, presvéd¢ovani a verejného vystupovani. Mluv jako
TED vam da do rukou nastroje a ukaze vam, jak je pouzit, abyste nasli
svyj vlastni hlas a mozna i své §tésti.

Nadprumérni fe¢nici jsou obvykle uspé$néjsi nez ostatni, skvéli rec-

nici vak spoustéji cela hnuti. Jejich samotna pfijmeni jsou zndma a va-

*  GREENE, Robert. 2012. Mastery. New York: Viking, s. 12.
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zena: Jefferson, Lincoln, Churchill, Kennedy, King, Reagan. Neschopnost
efektivné komunikovat v podnikani je receptem na neuspéch. Znamena,
ze startupy neziskaji financovani, vyrobky se neprodaji, projekty nezis-
kaji podporu a kariéra nikam nepovede. Schopnost prezentovat zpiso-
bem hodnym TEDu muze predstavovat rozdil mezi uznanim a dfinou
v propadlisti zapomnéni. Stale Zijete. To znamena, ze vas Zivot ma smysl.
Bylo vam prece souzeno vice. Nezahazujte sviij potencial jen proto, ze
neumite sdilet své myslenky a napady.

Na konferenci TED v roce 2006 motivac¢ni guru Tony Robbins pravil:
,Uspésni viidci lidi maji schopnost popohanét sebe i ostatni k &inim,
protoze rozuméji neviditelnym sildm, které nas urcuji.“” Komunikace
se zapalem, silou a schopnosti inspirovat je jednou z téchto hybnych
sil, které nas urcuji. Nové pristupy k feseni dlouhodobych problémti,
inspirujici pribéhy, zajimavé zpiisoby, jak predat informace a potlesky
ve stoje, to vée pomaha utvaret atmosféru TEDu. Vytvorte podobnou
atmosféru. Zaujméte své obecenstvo. Inspirujte je. Zménte svét. Nyni si

ukazeme, jak na to.

*  ROBBINS, Tony. Why We Do What We Do. TED.com. Cerven 2006. http://
www.ted.com/talks/tony_robbins_asks_why_we_do_what_we_do.html (zobraze-
no 11. dubna 2013)



CAST I
EMOCIONALNI

»Klicovou casti formatu pirednasek TED je to, Ze lidé navazuji
spojeni s jinymi lidmi pfimym zptisobem, ktery je takrka Cini
zranitelnymi. Na padiu jste jako nazi. Nejlepsi ucinek maji ty
prednasky, u nichz lidé vyciti lidskost prednasejiciho. Jeho
pocity, sny a predstavivost.”

—Chris Anderson, kurator, TED






Kapitola 1

Probudte v sobé mistra

»Zapal je véc, ktera vasemu talentu nejlépe umozni se pro-
jevit.”
—Larry Smith, TEDXx, listopad 2011

AIMEE MULLINSOVA ma4 12 parid nohou. Narodila se, jako vétsina
z nas, jen se dvéma, nicméné na rozdil od nas ostatnich ji musely byt obé
pod kolenem amputovany kvili zdravotnim potizim. Mullinsova tak zila
bez spodnich ¢ésti dolnich koncetin od prvniho roku svého Zivota.

Vyrostla ve stfedostavovské rodiné stiedostavovského mésta jménem
Allentown ve staté Pensylvanie, nicméné jeji zivotni uspéchy ji ¢ini v§im,
jen ne primérnou. Doktoti, ktefi Mullinsovou 1€é¢ili, se domnivali, Ze
brzka amputace ji zajisti Sanci dosdhnout rozumné miry pohyblivosti.
Jako dité Mullinsovd nemohla toto rozhodnuti nikterak ovlivnit, av$ak
s tim, jak vyrustala, odmitala sebe samu vnimat v intencich nalepky, jiz
ji vétsina lidi ptisuzovala, ¢ili ,postizena®. Namisto toho se rozhodla, ze
ji protetické ndhrazky - protézy — mohou proptijcit schopnosti, o nichz
se ostatnim miize jen zdat.

Mullinsova timto méni vyznam fraze ,,byt postizeny®. Jak fekla ko-
mikovi a televiznimu moderatorovi Stephenu Colbertovi, poprsi mno-
hych herecek obsahuje vétsi mnozstvi protetického materialu, nez jeji

celé télo, a presto ,,nefikame, Ze by polovina Hollywoodu byla postizend®.
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Mullinsova svych nadpfirozenych schopnosti - tedy svych protetic-
kych koncetin - vyuzila v zavodnim béhu v rdmci programu 1. divize
NCAA (Narodni vysokoskolskd atleticka asociace) na Georgetownské
univerzité. Prekonala tfi svétové rekordy v atletice na paralympiadé
v roce 1996, pusobila jako modelka a herecka a umistila se mezi 50 nej-
krasnéj$imi lidmi svéta dle seznamu, ktery kazdoro¢né sestavuje ¢asopis
People.

V roce 2009 se Mullinsova, kterd normalné méfi 173 centimetr, roz-
hodla na p6diu TEDu vystoupit o vy$ce 185 centimetrd, kterou si pro
danou prilezitost sama zvolila. Mullinsova nosi své nohy dle prilezitosti.
Pro chodniky na Manhattanu obvykle voli funké¢ni par koncetin, zatim-
co na spolecenské vecirky nosi mdédnéjsi protézy.

»T'ED pro mé doslova predstavoval odrazovy mustek do dalsiho de-

«*

setileti zkoumani svého Zivota,” fekla Mullinsova. Domniva se, Ze jeji
vystoupeni na TEDu zahdjilo spole¢enskou diskusi, kterd od zakladt
zménila zptsob, jakym lidé naziraji na osoby se zdravotnim postizenim.
Inovatori, designéfi a umeélci, ktefi doposud stali mimo oblast protetiky,
najednou pocitili inspiraci a pochopili, Ze mohou protézy délat kreativ-
né a tak, aby vypadaly ,jako zivé® ,UZ se nebavime o tom, jak prekonat
vadu. Bavime se ted o potencialu. Protéza koncetiny uz nepredstavuje
jen potfebu nahradit ztratu. ... Lidé, které spolecnost dfive povazovala
za postizené, nyni mohou formovat vlastni identitu a ddl ji proménovat
tak, Ze navrhuji podobu svého vlastniho téla, a to z pozice rovnopravnos-
ti. ... Je to pravé nase lidskost s veskerym potencialem, jenz je ji vlastni,
co nas déla krasnymi.“

Odhodlani z Mullinsové udélalo $pickovou sportovkyni a jeji zapal
z ni udélal milacka publika TEDu.

*  MULLINS, Aimee. It's Not Fair Having 12 Pairs of Legs. TED.com. Bfezen
2009. Dostupné z: http://www.ted.com/talks/aimee_mullins_prosthetic_aesthet-
ics.html (zobrazeno 11. dubna 2013).
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Tajemstvi €. 1: Probudte v sobé mistra

Patrejte hluboko v sobé a identifikujte své jedine¢né a vyznamné spo-
jeni s tématem vasi prezentace. Zapal vede k mistrovstvi a bez néj vase
prezentace nebude k ni¢emu, nicméné méjte na paméti, ze to, co ve vés
zapal probouzi, nemusi byt tim, co je na prvni pohled zfejmé. Vasni Ai-
mee Mullinsové neni protetika; jeji zapal se tyka snahy uvolnit lidsky
potencial.

Proc¢ to funguje: Védecké poznatky ukazuji, Ze zapal je nakazlivy, a to
doslova. Tézko muiZete inspirovat jiné, pokud sami necitite inspiraci. Bu-
dete mit mnohem vétsi $anci, Ze ostatni presvédcite a budete jim zdrojem
inspirace, pokud se naucite s nadSenim a zapalem pro véc demonstrovat

své spojeni s tématem, které prezentujete.

V RIJNU ROKU 2012 CAMERON RUSSELLOVA ftekla poslucha¢tim
na prednds$ce TEDx nasledujici: ,,Vzhled neni vSechno.“ Kli§é? Bylo by,
kdyby to vyslovil kdokoliv jiny. Russellova je vSak uspésnou modelkou.
Béhem pulminuty poté, co vstoupila na pédium, se prevlékla. Zakryla
své tésné, odhalujici ¢erné Saty volnou dlouhou sukni, vyménila boty
na dvaceticentimetrovych podpatcich za obyc¢ejné a navlékla si rolak.

»Pro¢ jsem to udélala?“ ptala se publika. ,,Image je velmi mocna, ale
také velmi povrchni. Pravé jsem zcela zménila vas nahled na mé a zabra-
lo mi to sotva Sest vtefin.*

Russelova poté vysvétlila, ze pracuje jako modelka predvadéjici spod-
ni pradlo, kterd na prehlidkovém molu prezentovala tieba i produkty
Victoria’s Secret a objevila se na titulnich strankach mddnich ¢asopisti.

Ackoliv Russellova pripousti, Ze ji modeling pfinesl zisk (umoznil ji za-

*  RUSSELL, Cameron. Looks Aren't Everything. Believe Me, I'm a Model. TED.com.
Leden 2013. http://www.ted.com/talks/cameron_russell_looks_aren_t_every-
thing believe_me_i_m_a_model.html (zobrazeno 11. dubna 2013).
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platit si studium na vysoké skole), uvédomuje si zaroven, ze zkratka jen
vyhrala v ,,genetické loterii®

Russellova poslucha¢tim ukazala sérii fotek ,,predtim a potom® Fotky
»predtim® ukazovaly, jak vypadala v ten samy den pred focenim, a fotky
»potom“ predstavovaly hotovou reklamni fotografii. Tyto dva obrazky
samozrejmé vypadaly naprosto rozdilné. Na jedné z fotografii Russello-
va, které tehdy bylo pouhych Sestnact let, sviidné poézuje spolu s mladi-
kem, ktery ma ruku stré¢enou v zadni kapse jejich dzin. V dobé, kdy byla
tato fotografie pofizena, Russellova jesté nikdy neméla pfritele.

»Doufam, Ze chdpete, Ze na téchto obrazcich nevidite mé samotnou.
Ty fotky jsou konstrukty — konstrukty, které vyrabéji skupiny profesio-
nélnich kadefnika, uméleckych maskéri, fotografti, stylisti a vsech je-
jich asistentti v predprodukci a postprodukci. To oni je vytvareji, ne ja.“

Russellova je mistryni ve svém oboru, kterym je modeling. Mode-
ling ale neni to, pro co je zapalend. Zajima ji totiz, jak zvySovat sebetictu
u mladych divek, a to ji spojuje s jejim publikem. Zapal pro véc je nakaz-
livy. ,,Stala jsem se modelkou doopravdy proto, Ze jsem vyhrala genetic-
kou loterii. Jsem nositelkou odkazu a vy se mozna ptate, co je tim od-
kazem. Tak tedy, béhem poslednich par stoleti jsme krasu nadefinovali
nejen jako zdravi, mladi a symetrii, jez jsme biologicky naprogramovani
obdivovat, ale také jako vysokou a Stihlou postavu, Zenské rysy a bilou
barvu kuze. Tohle je odkaz, ktery mi spadl do klina a ktery mé ted zivi.*

Vzhled udélal z Russellové modelku, jeji zapal pro véc z ni udélal
uspésnou prednasejici.

Russellovd a Mullinsova byly pfizvany kviili tomu, Ze jsou mistryné-
mi ve svych oborech, ale oslovit publikum se jim povedlo proto, Ze jsou
zapalené pro svou véc a pro své téma. To, co pohani zapal mluvciho, ne
vzdy koresponduje s jeho kazdodenni praci. Russellova nemluvila o tom,
jak pozovat na foceni, a Mullinsova nehovofila o atletickych zavodech.

Obé¢ vsak prednesly svou zivotni prednasku.
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Nejoblibenéjsi prednasejici TEDu maji spolecné néco, co je vlastni
véem uspé$nym mluvéim v jakémkoliv oboru - zapal pro véc, posed-
lost, kterou musi sdilet s ostatnimi. Nejoblibenéjsi pfednasejici na TEDu
nemaji jen ,praci Jejich prace je jim vasni, posedlosti, poslanim. Byli
vyvoleni, aby s ostatnimi sdileli své myslenky.

Lidé mohou stéZi inspirovat jiné, pokud sami neciti inspiraci. ,,V nasi
kultufe mame tendenci spojovat intelektualni schopnosti s tspéchem.
V mnoha ohledech jsou to vSak emociondlni kvality, které oddéluji ty,
ktet{ mistrovsky ovladaji své femeslo, od téch, ktefi jen délaji svou pra-
ci,“" piSe Robert Greene ve své knize Mastery. ,Nase tuzby, trpélivost,
vytrvalost a sebejistota nakonec sehravaji v uspéchu mnohem vétsi roli
nez prosté intelektualni schopnosti. Kdyz citime motivaci a energii, do-
vedeme prekonat prakticky cokoliv. Pokud jsme znudéni a neklidni, nase
mysl se uzavie a stdvame se pasivnimi.“ Motivovani mluv¢i plni energie
budou vzdy efektivnéjsi a poutavéjsi nez ti znudéni a pasivni.

Casto pracuji s vrcholovymi manaZery na ptipravé prezentaci novych
produktt ¢i spousténi novych akci a pomdham jim efektivnéji a s vétsi
presvédcivosti zachytit to, co jejich firma predstavuje, jeji pribéh. Cestuji
kolem svéta a spolupracuji se spole¢nostmi, jako jsou Intel, Coca-Cola,
Chevron, Pfizer a mnohé dalsi ve vSech moznych odvétvich. Ve vSech
jazycich, na vSech kontinentech a v kazdé zemi svéta plati, ze mluvci,
ktefi davaji najevo zdpal a nadSeni pro své téma, prevysuji ostatni jako
inspirujici viidci lidi. Pravé s nimi chtéji zakaznici obchodovat.

Cela 1éta zac¢indm sva koucovaci sezeni s klientem prostou otazkou
- pro jakou véc jste zapdleni? V prvnich stadiich utvareni pribéhu mé
nezajima ani tak produkt jako to, pro¢ jsou dany produkt ¢i sluzba pro
mluvciho fascinujici, proc¢ je pro né zapaleny. Howard Schultz, zakladatel
Starbucks, mi jednou povédél, Ze ho ani tak nezajima kava samotna jako

s

spi$ myslenka, Ze ,vytvari tfeti prostor mezi praci a domovem, misto,

*  GREENE, Robert. 2012. Mastery. New York: Viking, s. 12.
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kde se se zaméstnanci bude jednat uctivé a kde se budou nabizet mimo-
radné kvalitni sluzby zdkazniktim®. Kava je produkt, ale podnikani spo-
le¢nosti Starbucks stoji na sluzbach zakaznikim. Tony Hsieh, zakladatel
online obchodu Zappos, neni zapaleny do prodeje bot. Jeho vlastnimi
slovy, jeho vasni je ,dodavat spokojenost®. Sam sobé klade otazky jako:
Jak zajistim, aby byli mi zaméstnanci spokojeni? Jak zajistim, aby byli
spokojeni mi zakaznici? Otazky, které si kladete, mohou vést k velmi od-
liSnym odpovédim. Kdyz se budete ptat ,,Co je mym produktem?, nebu-
de to ani zdaleka tak efektivni, jako kdyz se zeptate ,V ¢em vlastné chci
podnikat? Pro co jsem skute¢né zapaleny?“

Tony Hsieh je do sluzeb zakaznikéim a zapojovani zaméstnanct nato-
lik zapaleny, ze ho lidé casto oslovuji se zadostmi o vystoupeni na kon-
ferencich a jinych setkanich vsude ve svété (a on je nucen vétSinu odmi-
tat). Projev mnohych mluv¢ich je suchoparny, protoze se svym tématem
nejsou nijak emocionalné spjati, a proto vidét zapaleného mluv¢iho je

stejné svézi jako sklenice vychlazené vody uprostied pouste.

CO VAS CHYTA ZA SRDCE?

V posledni dobé jsem pozménil prvni otazku, jiz kladu svym klientim,
ktefi se chtéji stat lep$imi v komunikaci s ostatnimi. Béhem své posledni
velké vefejné prezentace Steve Jobs fekl: ,,Je to pravé onen prisecik tech-
nologie a uméni, co nas chyta za srdce.“ Proto jsem nyni zménil otaz-
ku ,,pro co jste zapaleni“ na ,,co vas chyta za srdce®. Odpovéd na druhy
z téchto dotazii je ¢asto mnohem pronikavéjsi a zajimavéjsi nez na ten
prvni.

Uvedu priklad z doby, kdy jsem spolupracoval s klientem z oblasti
zemédélstvi v Kalifornii. Maj klient stél v Cele asociace péstitelt jahod,
coz je pro Kalifornii vyznamna plodina. Na mé dotazy odpovédél takto:

Otdzka 1: Cim se zabyvdte?

»Jsem feditel Komise pro jahody statu Kalifornie.*
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Otdzka 2: Pro co jste skutecné zapdleny?

»Chci propagovat jahody, které Kalifornie produkuje.*

Otdzka 3: Co na vasem oboru vis dokdze chytit za srdce?

»Americky sen. Mi rodice byli pristéhovalci a pracovali na poli. Na-
konec nasettili dost, aby si mohli koupit akr ptudy a zalozZit na ném své zi-
vobyti. U jahod nepotiebujete velké plochy a ani je nemusite sami osob-
né vlastnit, staci si je pronajmout. Je to odrazovy miistek k americkému
snu.”

Jisté uznate, ze odpovéd na tfeti otazku je mnohem zajimavéjsi nez
odpovédi na ty dvé predchozi. Co vas chyta za srdce? Zjistéte to a sdilejte

to s ostatnimi.

A@h CO VAS CHYTA ZA SRDCE? Ptejte se sami sebe: ,,Co mé
{28 chyta za srdce?” Vas zapal neni jen pomijejici zajem nebo
- konicek. Zapal pro véc je néco, co je skutecné vyznamné a co

lezi v samém jadru vaseho byti. Jakmile zjistite, pro co jste
zapaleni, muiZete urcit, jak vas zapal ovliviiuje vase kazdo-
denni jednani? Lze jej néjak zaclenit do vasi profesni Cin-
nosti? Vas skutecny zapal by mél byt pfedmétem vaseho sdé-

leni, kde poslouzi k tomu, aby inspiroval vase obecenstvo.

NEJSTASTNE)Si MUZ NA SVETE

Matthieu Ricard je nejstastnéjsim clovékem na svété, ale to oznaceni ho
pilis netési. V roce 2004 na ¢as opustil klaster Secen v nepalském hlav-
nim mésté Kathmandu, aby prednasel obecenstvu na TEDu v Monterey
v Kalifornii o navycich pro stésti.

Podle Ricarda je $tésti ,hluboky pocit vyrovnanosti a naplnéni®
A jestli to ma nékdo védeét, je to pravé Ricard. Neni se zivotem pouze

spokojeny, je opravdu, opravdu $tastny. Z védeckého hlediska lezi mira
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jeho $tésti mimo stupnici. Ricard se jako dobrovolnik prihlasil do stu-
die, kterou provadéla Wisconsinskd univerzita v Madisonu. Vyzkumni-
ci mu na hlavu pfipevnili 256 miniaturnich elektrod, které mérily jeho
mozkové vlny. Studie byla provadéna na stovkach lidi, kteti praktikuji
meditaci. Jejich vysledky se pak zanasely na stupnici §tésti. Ricardovy vy-
sledky v$ak nebyly jen nadpriimérné; vyzkumnici ve skute¢nosti nenasli
v neurovédecké literatufe nic, co by se jim byt jen priblizovalo. Mozko-
vé skeny ukazovaly ,,nadmérnou aktivitu jeho levé mozkové hemisféry
ve srovnani s pravou, coz mu propujc¢uje abnormalné vysokou schopnost

MG

pocitovat $tésti a snizenou tendenci k negativité.
Ricarda ale oznaceni ,nej$tastnéj$si muz na svété* prili§ netési.
wVe skute¢nosti muze kazdy najit $tésti, pokud ho hledd na spravném
misté,“” fika. ,Opravdové $tésti totiz muize vzejit jediné z dlouhodobého
péstovani moudrosti, altruismu a soucitu a z kompletniho odstranéni
dusevnich toxint, jako jsou nenavist, chamtivost a ignorance.”
Ricardova prezentace ,Navyky pro $tésti“ na strankach TED.com
prilakala pres dva miliony navstévniki. Domnivam se, Ze jeho pfednas-
ka byla ptijata s takovym nad$enim proto, ze vyzatuje radost ¢lovéka,
ktery je hluboce oddan své véci. Ricard mi k tomu fekl: ,, Tyto myslenky
jsou mi drahé nejenom proto, Ze mi pfinesly naplnéni, ale protoze jsem
presvédcen, ze mohou prospét i celé spole¢nosti. Obzvlast silné chci
ukazat, ze altruismus a soucit nejsou luxusem, ale zakladnimi predpo-

klady k feseni problémt souc¢asného svéta. Takze kdykoliv mé poza-

*  Buddhist Monk Is the World’s Happiest Man. Daily News. 29. fijna 2012.
Dostupné z: http://india.nydailynews.com/newsarticle/7b470adb0a9b6c32e19e1l
6a08 df13f3d/buddhist-monk-is-the-worlds-happiest-man#ixzz2ILd7tSGa (zo-
brazeno 11. dubna 2013).

**  RICARD, Matthieu. The Happiest Person in the World? Matthieu Ricard.
12. listopadu 2012. http://www.matthieuricard.org/en/index.php/blog/255_the_
happiest_person_in_the_world/ (zobrazeno 11. dubna 2013).
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daji, abych vystoupil na konferenci, rad pfijimam s tim, ze mohu dale
$irit své myslenky.“

Uspésni fe¢nici se nemohou dockat, aby mohli své myslenky sdilet.
Maji charisma a toto charisma tzce souvisi s tim, jak je fe¢nik zapéaleny
pro véc, kterou predndsi. Charismaticti fe¢nici vyzaruji radost a nadseni.
Radost z toho, Ze mohou sdilet své zkusenosti a nad$eni pro to, jak jejich
myslenky, produkty ¢i sluzby prospéji obecenstvu. ,Domnivam se, Ze
nejlepsi zpisob, jak komunikovat s jinym c¢lovékem, je nejprve si ovérit
stav vlastni motivace: ,Je ma motivace sobeckd, nebo altruistickd? Mifi
ma laskavost jen na nékolik malo lidi, ¢i na vétsi pocet? Mam na mysli
jejich kratkodobé, nebo dlouhodobé dobro?‘ Jakmile je nase motivace
jasnd, jde komunikace snadno,” fikd Ricard.

Zajimavé je na tom to, Ze pokud je vas$i motivaci sdilet své nadseni
s obecenstvem, budete pfi vystoupeni na verejnosti (nebo treba pfi ve-
ledtilezité prezentaci pred $éfem) velmi pravdépodobné méné nervézni.
Ptal jsem se Ricarda, jak to, Ze dokdze ziistat pred velkym obecenstvem
klidny a uvolnény. Ricard se domniva, Ze kdokoliv se dovede uvést do ta-
kového rozpolozeni, aby citil radost, blazenost a $tésti, pokud si to preje.
Vsechno je to jen o motivaci. Pokud je vasim jedinym cilem uzavfit ob-
chod nebo posilit své postaveni, nemusi se vam povést navazat spojeni
s obecenstvem (a sami budete citit velké napéti). Naopak je-li vés cil vice
altruisticky a vy chcete publiku predat informace, které jim pomohou zit
lepsi zivot, navazete mnohem hlubsi sepjeti a budete se ve své tloze citit
mnohem pohodlnéji.

»Moc rad sdilim své myslenky, nicméné jako jednotlivec tim nemam
co ziskat ani ztratit,“ fika Ricard. ,,Nezajima mé, jakou mam ,image’ Ne-

uzaviram 7adny obchod a na nikoho se nesnazim udélat dojem. Jsem

*  RICARD, Matthieu, buddhisticky mnich, v rozhovoru s autorem 16. bfezna
2013.
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prosté velmi rad, Ze mohu fici par slov o tom, jak hluboce podcenujeme

nasi schopnost transformovat své dusevni rozpolozeni.“

PROC NEUDELATE SKVELOU KARIERU
Pokud svou praci nedélate radi a nejste pro ni zapaleni, nejspis§ neudélate
skvélou kariéru, a jestlize se nebudete tésit z dobré kariéry, tézko budete
schopni vzbuzovat nads$eni ze svych prezentaci. Proto spolu kariéra, $tés-
ti a schopnost inspirovat druhé tuzce souviseji.

Larry Smith, profesor ekonomie na Univerzité ve Waterloo, se zabyva
tématem uspéchu v kariéfe. Dne$ni studenti univerzit jsou pro Smithe
zdrojem frustrace. Je zklamany, protoze vétsina soucasnych studentu si
voli konkrétni kariéru na zdkladé $patnych dtivodd, jako jsou penize,
postaveni a tak dale. Smith se domnivd, Ze tito studenti neudélaji pri-
1i§ dobrou kariéru. Jediny zpiisob, jak dosahnout opravdu dobré karié-
ry, podle Smithe je délat to, co mate opravdu radi. Smith svou frustraci
vtélil do inspirujici, razné a vtipné prednasky na TEDx s nazvem ,,Pro¢
neudélate skvélou kariéru®.

Ptal jsem se Smithe na oblibenost jeho prezentace, ktera se v dobé
naseho rozhovoru pohybovala nad trovni dvou miliont zhlédnuti. Tato
reakce ho prekvapila. Smith souhlasil, Ze na TEDu vystoupi, azZ na zadost
svych studentt. Protoze jeho prednasky na Skole obvykle trvaji kolem tfi
hodin, vyty¢il si osobni cil zkoncentrovat své myslenky do formy osm-
nactiminutové prezentace. Ta méla takovy uspéch proto, ze obecenstvo
vidi prednasejiciho s bezuzdnym zapalem pro svou véc, o niz hovori
s naléhavosti dodavajici prednasce stavu. Smithova prezentace v pod-
staté predstavovala vybuch frustrace, ktera se v ném hromadila pres 30

W v

let. ,Nesnesu se divat na to, jak lidé zahazuji svij talent,” fekl mi Smith

*  SMITH, Larry, profesor ekonomie na kanadské University of Waterloo, v roz-
hovoru s autorem 26. ¢ervna 2012.
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v soukromi. ,,Mi studenti chtéji ptijit s novou technologii. Ja po nich chci,
aby prisli s né¢im prevratnym. Chci, aby byli zapaleni do toho, co délaji.“

Smithova premisa je jednoduchd. Jak fika, existuje celé mnozstvi
hroznych zaméstnani. To jsou vechna ta ,,stresujici, krev pijici, dusi ni-
¢ici® zaméstnani. Pak existuji také skvéld zaméstnani. Prostor mezi té-
mito dvéma extrémy je ovsem velmi tésny. Smith tvrdi, Ze vétsina lidi
nedosahne na dobrou praci a neudéla skvélou kariéru, protoze se boji
jit za svou vasni. ,Bez ohledu na to, kolik lidi vam 1ika, Ze pokud chcete
skvélou kariéru, musite nasledovat svou vasen, jit za svym snem... stejné
to nakonec neudélate. Lidem v tom brani, jak Smith tvrdi, vymluvy. Co
radi? ,Najdéte svou vasen a udélate skvélou kariéru. Pokud ji nenajdete,
skvélou kariéru neudélate.”

Smith je jednim z nejvice inspirujicich pfednasejicich na TEDu, s ni-
miz jsem se kdy setkal, ackoliv musim pfiznat, Ze jsem v tomto ohledu
ponékud zaujaty. Stejny recept totiz lidem kazu od doby, kdy jsem se
rozhodl zménit sviij plan studovat prava a Sel jsem misto toho délat no-
vinafinu. Ze zacatku jsem si nevydélaval zdaleka tolik, kolik bych byval
dostal jako pravnik, a pfirozené jsem pochyboval o tom, zda moje volba
kariéry byla spravna. Jit za svou vasni chce odvahu, obzvlasté kdyz se vy-
sledky nedostavi tak rychle, jak jste si pfedstavovali. Mj Zivot se od téch
pocate¢nich dob zna¢né proménil a nyni mé velmi bavi, kdyz mohu své
myslenky sdilet s posluchaci po celém svété. To nejlepsi na tom je, Ze
nemam pocit, Ze bych ,,pracoval®. Kdyz pi$u tato slova, kdyz sleduji tyto
prezentace nebo kdyz studuji védecké zaklady, které za nimi stoji, nebo
kdyz rozmlouvdm se slavnymi fe¢niky a jejich myslenky sdilim s vami,
bavi mé to. Co je nejlepsi, postupem Casu jsem si ovéril, ze lidé, které bavi

jejich prace, jsou ¢asto témi nejlepsimi fecniky.
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»Musite jit za tim, co vas bavi. Musite prijit na to, co milujete
a kym skutecné jste, a potom najit odvahu za tim jit. Myslim si,
Ze jedina odvaha, kterou kdy kdo bude potfebovat, je odvaha
jit za svym snem.

—Oprah Winfreyova

Ve svém vystoupeni na TEDx Smith citoval slavny projev Steva Jobse
na Stanfordové univerzité z roku 2005, v néz Jobs povzbuzoval studenty
k tomu, aby §li za tim, co maji opravdu radi. ,Vase prace bude naplno-
vat zna¢nou cast vaseho Zivota a jediny zpusob, jak byt v zZivoté opravdu
spokojeny, je tedy délat to, o ¢em si myslite, Ze je to skvéla prace. A jediny
zpusob, jak délat skvélou praci, je milovat to, co délate. Pokud jste jesté
nenasli, co hledate, hledejte dal. Nespokojte se s ni¢cim mensim. Jako se
v8im, co se tyka srdce, poznate, az to najdete. Jako kazdy skvély vztah,
bude to lepsi a lepsi s tim, jak léta poplynou. Takze hledejte, dokud to
nenajdete. Nespokojte se s ni¢im mens$im.*

Smith s Jobsem souhlasi, ale domniva se, ze mnozi jsou vici této radé
hlusi. ,Nezélezi na tom, kolikrat si stahnete Jobstiv projev na Stanfordu,
stejné se na néj podivate a nakonec se rozhodnete do toho nejit,“ rekl
Smith obecenstvu na TEDu. ,,Bojite se jit za tim, co véas bavi. Bojite se,
ze budete lidem k smichu. Bojite se to zkusit. Bojite se, Ze se vam to ne-
povede.

Po ctvrtstoleti straveném novinafinou, psanim a vefejnym vystupo-
vanim vam mohu s jistotou tvrdit, Ze nejvic inspirativni jsou prezenta-
ce lidi, jako jsou pravé Larry Smith, Aimee Mullinsova a dalsi fe¢nici,
s nimiz se setkate v nasledujicich kapitolach. Maji spole¢nou hlubokou
studnici zku$enosti a zapal pro sdélovani svych myslenek tak, aby ostat-

nim pomohli uspét.
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A@h PRIJMETE, ZE STESTI JE VOLBA. Jakému problému jste
v nedavné dobé celili? Poté, co jej urcite, sepiste tfi divody,
“ proc pro vas tento problém predstavuje zaroven prilezZitost.
Byt $tastny je volba, je to pristup, ktery je nakazlivy. Vase
dusevni rozpoloZeni pozitivné ovlivni zpisob, jakym na vas
budou nahlizet vasi posluchadi. Matthieu Ricard mi fekl, Ze
»hasim pfirozenym duSevnim stavem, pokud neni pokrou-

ceny silou negativnich myslenek, je dokonalost. Je nezbytné
nutné snazit se v lidech inspirovat nadéji a sebejistotu, pro-

toZe ty nam v dne$ni dobé schazeji nejvic, ackoliv je zaroven

nejvic potiebujeme*.

NOVA VEDA O VASNI A PRESVEDCIVOSTI

Vasgen pro véc a vefejné vystupovani jsou uzce propojené nadoby. Jak
kdysi pravil francouzsky filozof Denis Diderot, ,,Jenom vasné, silné vas-
né, dokdzou dusi pozvednout k velkym ¢intim.“ Uspé$ni lidé napti¢ déji-
nami se domnivali, ze jednom vasen, skute¢na vasen, dovede pozvednout
dusi. Dnes jim véda dava za pravdu. Neurovédci zjistili a kvantifikovali,
pro¢ zapéleni lidé, jako tfeba mluvéi na TEDu, a velci viadci v déjinach
inspiruji, povzbuzuji a ovliviuji druhé.

Nez budeme schopni vytvorit a predvést zanicenéjsi prezentace, mu-
sime si ujasnit, co je to vasen a jak funguje. Vasni profesorky manage-
mentu na Paceové univerzité Melissy Cardonové je... vasen samotna.
Pfevratna studie s ndzvem ,,Povaha a prozivani podnikatelské vasné®, jiz
je Cardonova autorkou spolu s ¢tyfmi dal$imi vyzkumniky z prestiznich
univerzit, zjistila, Ze vasen hraje kriticky dilezitou roli v uspéchu pod-
nikdni. Vasen z principu mobilizuje lidské zdroje a utvrzuje oddanost

¢lovéka jeho cili. Vasen ale déla mnoho dalsiho. Dle Cardonové ,,podni-
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katelska vasen predstavuje katalyzator pro plnohodnotné emociondlni
prozitky, a to v¢etné mozkovych a télesnych reakci®’

Na pocatku svého vyzkumu Cardonova stanovila definici podnika-
telské vagné. Obvyklé definice slova ,vasen” se zkratka prilis nehodi pro
akademické studie a méreni. Vasen se obvykle definuje jako ,intenzivni
erotické pocity“ ¢i jako ,,sexudlni touha® ¢ili nejde zrovna o ten druh
zapalu, ktery chtéla Cardonova podrobit akademickému zkoumdni.
Na druhou stranu se slova jako ,vasen’, ,zapal pro véc“ a podobné neu-
stale zminuji coby klicové prvky uspéchu a — jak tvrdim i j& — predstavuji
kriticky dulezity prvek jakékoliv inspirativni prezentace.

Co tedy znamena mit pro néco vasen? A co je diilezitéjsi, jak mohou
lidé svtij zapal vyuzit, aby zlepsili své Sance na tspéch v Zivoté, podni-
kani a pfi vystupovani na vefejnosti? Problém, pfed nimz Cardonova
stala, bylo identifikovat, co vasen znamena, co déla a jak by ji slo zméfit.
Z akademického hlediska, pokud néco nedokdazete zméfit, nemiizete ani
kvantifikovat, co ona véc skute¢né déla. Aby Cardonova mohla podrobit
vasen regulérni studii, musela pfijit s definici, s niz by vétsina badateltl
byla ochotnd souhlasit. Dnes je v akademické literature obecné uznavana
nésledujici definice podnikatelské vasné: ,,Pozitivni, intenzivni pocit, ze
prozivate néco, co pro vas jako pro jednotlivce ma velky vyznam.*

Cardonova se domnivd, Ze vaSen je néco, co lezi v samotném jadru
osobni sebeidentifikace. Zkratka definuje osobnost jako takovou. Clovék
nedokaze véc, pro niz je zapaleny a o kterou usiluje, oddélit od toho, kym
je. Lezi v samotném jadru jeho byti. ,Vasen je probouzena nikoliv proto,
ze néktefi podnikatelé jsou prirozené predurceni ji pocitovat, ale spise
proto, ze délaji néco, co v jejich ocich souvisi s vyznamnou a vyzna¢nou

soucasti jejich vlastni identity.”

* CARDON, Melissa S., WINCENT, Joakim, SINGH, Jagdip a DRNOVSEK,
Mateja. 2009. The Nature and Experience of Entrepreneurial Passion. Academy of
Management Review, roc. 34, €. 3, s. 511-532.
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Analyza Cardonové pomaha vysvétlit déivod, pro¢ jsou nejpopular-
néj$i prednasejici na TEDu schopni navazat spojeni se svym publikem:
hovofi totiz o tématech, ktera jsou vyznac¢na pro jejich vlastni identitu.
Jako priklad si uvedme Majoru Carterovou, konzultantku pro Zivotni
prostiedi ve méstech. Nejstarsi bratr Carterové slouzil ve Vietnamu, ale
zastrelili ho pobliz jejich domova v jiznim Bronxu. Chudoba, beznadg¢j
a rasové konflikty udélaly z Carterové zenu, kterou je nyni - zapalenou
obhdjkyni obnovy mést. Jeji zkusenost ji urcuje a predurcuje téz k praci,
kterou vykonava. Dle TED.com ,,sebejistota, energie a podmanivé emo-
tivni projev déla z Carterové a jejich prednasek doslova nespoutany zi-
vel“. Pro Majoru Carterovou predstavuje dodavani nadéje tém, ktefi ji
ztratili, jadro jejiho byti.

Na druhé strané, v jadru byti sira Richarda Bransona lezi podnika-
vost. V roce 2007 Branson obecenstvu na TEDu sdélil: ,,Obchodni spo-
le¢nosti jsou o tom, najit ty spravné lidi, inspirovat je a dostat z nich to
nejlepsi. Strasné rad se uc¢im, jsem neskute¢né zvédavy a mile rad zpo-
chybnuji status quo a snazim se ho zménit.“" Budovani spole¢nosti, jako
je Virgin Atlantic, je vyzvou pro status quo, ktery lezi v jadru toho, kym
Branson je. S Richardem Bransonem jsem 22. dubna 2013 stravil cely
den. Byl jsem tehdy pozvén, abych jej doprovodil pfi zahajovacim letu
nové linky Virgin America mezi Los Angeles a Las Vegas. Jak na zemi,
tak v letadle se Branson neustéle usmival a zapalené hovofil o zdkaznic-
kych sluzbach a o tom, Ze stoji za Gspéchem jeho firmy.

Branson i Carterova se vénuji aktivitam, které jsou tzce a velmi vy-
znamné spojené s jejich vlastni identitou jako osob. Podle Cardonové je
to pravé tato vasen, ktera zasadnim zptisobem ovlivnila jejich kariérni

uspéch a jejich schopnost dobte vystupovat na verejnosti.

* BRANSON, Richard. Richard Branson: Life at 30,000 Feet. TED.com. Rijen
2007. Dostupné z: http://www.ted.com/talks/richard_branson_s_life_at_30_000
_feet.html (zobrazeno 11. dubna 2013).
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»Lidé, ktefi jsou skute¢né zapdleni pro svou véc, své téma, jsou témi
nejlep$imi mluvéimi. Inspiruji obecenstvo zptsobem, jehoz lidé, kterym
vasen a tento naboj schazeji, nemohou dosahnout,“ fekla mi Cardonova.
»Kdyz mate pro néco vasen, nemuzete si pomoci na to myslet, jednat
podle toho a mluvit o tom s ostatnimi.“ Cardonova se domniva, Ze in-
vestofi, zdkaznici a dal$i zainteresované osoby predstavuji ,,inteligentni
spotfebitele®, coz znamena, Ze dokdzou rozpoznat, kdy je ¢lovék pro véc
skutecné zapaleny a kdy vasen jen predstira.

Je velmi obtizné, vlastné prakticky nemozné, obecenstvo uchvatit,

pokud sami necitite intenzivni, vyznamné sepjeti s tématem prezentace.

VASEN - PROC FUNGUJE

Dal$im krokem pro Cardonovou bylo identifikovat, pro¢ je vasen vy-
znamna. Zjistila, Ze vasen vede k dulezitym vzorcim chovéni a zasad-
nim vysledkiim. Cardonova, podobné jako dalsi desitky jinych badatelt
v oboru, zjistila, Ze podnikatelé zapaleni pro véc jsou kreativnéjsi, sta-
novuji si vyssi cile, vykazuji vétsi vytrvalost a jejich spole¢nosti dosahuji
obecné lepsich vysledki.. Cardonova s kolegy také objevila pfimy vztah
mezi ,vnimanou vasni pro véc“ na strané podnikatele a pravdépodob-
nosti, Ze investori podpofti jeho plany a napady.

Profesofi Melissa Cardonova, Cheryl Mittenessova (z Northeastern
University) a Richard Sudek (z Chapmanovy univerzity) provedli pozo-
ruhodny experiment, jehoz vysledky publikovali v roce 2012 v zafijovém
vydani odborného ¢asopisu Journal of Business Venturing. Rozhodli se
v ném experimentalné ovérit roli, kterou vasen hraje v rozhodovani in-
vestora.

Obchodni navrh predstavuje jeden z nejdulezitéjsich typt prezen-
tace v podnikani. Bez financovani by se velka vétsina podnikatelskych
zaméru nikdy nerozjela. Spole¢nosti jako Google nebo Apple by nikdy

nezménily nase Zivoty, kdyby jejich charismaticti, zapaleni lidfi nedo-
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kazali zaujmout investory. Je vasen jediné kritérium, na némz investori
do spole¢nosti Apple nebo Google postavili své rozhodnuti poskytnout
penize? Samoziejmé, Ze ne. Hrala vak ,vnimana vasen pro véc® na stra-
né zakladatelt (Steve Jobs, Steve Wozniak, Sergej Brin a Larry Page) roli
pri finalnim rozhodovani investori? Dozajista ano.

Studii Cardonovéd provedla v ramci Tech Coast Angels v Orange
County v Kalifornii, jedné z nejvétsich americkych organizaci poskytu-
jicich investice zacinajicim podnikateltim, tzv. ,andélskych investora®’
Od roku 1997 tato skupina jednotlivych investort poskytla financova-
ni ve vysi vice nez 100 miliond dolart téméf sto sedmdesati firmam.
Zvoleny vyzkumny vzorek nezahrnoval skupinové investory, ale pouze
investory, ktefi se rozhodovali samostatné.

V obdobi od srpna 2006 do cervence 2010 na 64 andélskych investo-
rt zhodnotilo celkem 241 firem. Hodnoceni spo¢ivalo v patnactiminu-
tové powerpointové prezentaci a patnacti minutach naslednych otazek
a odpoveédi (pozdéji si vysvétlime, Ze 15 az 20 minut je optimalni ¢asové
rozpéti pro dobfe postaveny obchodni navrh).

Ctyficet jedna (tj. 17 procent) z téchto firem nakonec ziskalo finan-
covani. Tyto spole¢nosti — startupy — spadaly do 16 kategorii, véetné
spolec¢nosti zabyvajicich se softwarem, spottebitelskymi produkty, zdra-
votnickymi zafizenimi a obchodnimi sluzbami. Andélsti investofi méli
na zakladé pétistupnové skaly hodnotit zapal a vasen prezentujicich, a to
ve dvou oblastech: ,,Reditel je zapdleny pro svou spole¢nost” a , feditel
je velmi zaniceny.“ Vyzkumnici odfiltrovali vliv faktorti jako napriklad
trzni prileZitosti, relativni riziko a trzni potencidl, ¢imz dosahli izolace
wvasné“ jako jediného faktoru v rozhodnuti o tom, zda firma obdrzi fi-

nancovani. Tento krok vyzkumnikiim umoznil kvantifikovat roli, kterou

*  MITTENESS, Cheryl, SUDEK, Richard a CARDON, Melissa S. 2012. An-
gel inves—tor characteristics that determine whether perceived passion leads to
higher evaluations of funding potential. Journal of Business Venturing, ro¢. 27,
s. 592-606.
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