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Predmluva

Prezentace je jako cappuccino. MuzZete ji pfipravit rychle, anebo spravné.

Zajdéte do prodejny elektrospotiebict a najdete tam spoustu pfistroju, jejichz
vyrobci vam slibuji, Ze staci zmacknout jedno tlacitko a kdvovar vmziku vykouzli
ylahodné cappuccino se sametovou pénou®. Potidite si takovy zdzrak domu, plni
ocCekavani ochutnate a po prvnim dousku si uvédomite, Ze jste naletéli. Napoj vypada
skoro jako pravy, ale ve skutecnosti je to jeden velky podfuk. Péna vic nez samet
pripomina polystyren, kéva je podivné vodova nebo nahotkla a o latte artu z reklamy
s tim hollywoodskym fesdkem si mizete nechat jenom zdat. A takova je i vétsina
dnesnich prezentaci. Spousta slajdii naplnénych pestrobarevnymi grafy, hezkymi
obrazky a libivymi slovicky jako synergie, optimalizace a efektivita. To vSe zasazeno
do thlednych firemnich Sablon. Po odprezentovani z nich ovSem zbyva jen podivna
pachut. Jakou myslenku chtél vlastné prezentujici pfedat? Proc to fikal zrovna mné?
Davalo to néjaky smysl? Marné premyslite, z jakého divodu jste jeho prezentaci
vénovali dvacet minut svého Zivota.

Musi byt prezentace nutné synonymem pro vyumélkované slajdy, nesrozumitelné
blaboleni a mrhani casem?

Nemusi. A je to podobné jako s cappuccinem. Staci se nespokojit s napojem

z automatu hotovym vcukuletu, ale chtit néco poradného. Tak jako poctivé cappuccino
dokaze potésit oko, zalahodit na jazyku a povzbudit mysl, skvéla prezentace dokaze
vizualné pohladit, zalahodit u$im a nadchnout posluchace pro pfedstavovanou
myslenku. Cesta k ni je ale zdlouhavéjsi, inspirovat nds mohou prvotfidni baristé
chystajici nefalSované cappuccino. Oblecte se a vyrazime spolu do kavarny.

Pozorujte nékdy dobrého baristu pfi ptipravé $alku. Pfestoze se budete divat peclive,
dost mozna vam unikne, Ze pfiprava vaseho cappuccina zacala davno pfedtim, nez
jste do kavarny vstoupili. Barista si ve volnych chvilich 1amal hlavu nad tim, jakou
kavu objedna. Zkusil zrnka z tuctu praziren a pak se rozhodl pro tu nejlepsi. Jestli jsou
dobfe prazena kavova zrnka zakladni surovinou cappuccina, pak hlavni surovinou
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vasi prezentace jsou myslenky a ptibéhy. I vy jich pfi ptipraveé prezentace potfebujete
nejprve shromazdit spoustu, abyste méli z ¢eho vybirat.

Poté, co barista rano dorazil do prace, sefidil mlynek a dal nahfat pfistroj i $alky. Nez
zacal pfipravovat vas napoj, zkontroloval, Ze je vSe dokonale ¢isté. A vy uz ted mtzete
sledovat jeho perfektné nacvicenou choreografii, kterd se zda byt tak pfirozena

a prosta a kon¢i vykouzlenim rafinovaného latte artu. V rukou profesionala hracka.
Ve skute¢nosti jsou za ni hodiny tréninku, porce znalosti, zkusenosti a citu pro véc.

Také za profesionalni prezentaci stoji hodiny peclivé piipravy a zkouseni,
nezanedbatelné mnozstvi znalosti a zku$enosti. Prezentovani se neobejde bez
$petky citu pro publikum a talentu pro verejné vystupovani. Piiprava prezentaci
(stejné jako pfiprava cappuccina) vyzaduje dodrZovani provéfenych postupt. Pokud
néktery z krokd vynechate, na vysledku se to projevi. Tfeba kdyz si hned sednete

k PowerPointu a zacnete tvofit slajdy, jste jako barista, ktery se snazi vytvofit latte art
litim napénéného mléka do prazdného salku.

Hned na ivod mam pro vas dobrou zpravu: Pfiprava prezentace neni raketovou
védou a da se naudit. Uspésné zvladnuti této dovednosti jen vyzaduje trochu pokory,
pochopeni zdkonitosti lidského vnimani a respektovani ovétenych postuput. Tedy
alespon v pfipadé, ze hodlate dosahnout prvotfidniho vysledku. Neudélate chybu,
kdyZ se budete inspirovat nejlepsimi prezentatory, ¢ast tajemstvi skvélych prezentaci
vsak zlistava skryta v zakulisi.

Tato kniha vas nechd do zakulisi nahlédnout. V odprezentuj.cz se pfipravou prezentaci
zabyvame uz od roku 2010. Rukama ndm prosla vic nez tisicovka prezentaci s riiznym
obsahem, pro rizné fecniky, odlisna publika i piilezitosti. Sledujeme také $pickové
Ceské a zahrani¢ni spikry, prezentacemi zijeme. Zkus$enosti, které jsme nasbirali, vam
nyni nabizim v kondenzované podobé.

Proc jsem se rozhodl otevfit tuto knihu pfirovnanim prezentaci zrovna ke cappuccinu?
Z1€é jazyky by mohly tvrdit, Ze je to diisledek nadmérné konzumace zminéného napoje
pii psani knihy, a nebyly by daleko od pravdy. Skute¢ny diivod spociva v nécem jiném.
Chtél jsem vam ukazat, ze k vysledku v jakémkoli oboru mutzete dospét rliznymi
cestami. Bud vyzadujete véci snadno a rychle, anebo davate pfednost poctivym

a vyzkousenym postuptim. Ke kyzenému vysledku vede jen druhd z cest. Neslibuji



vam proto zazracnou zkratku, diky které docilite prvotiidni prezentace lusknutim
prstu. Nabizim vam, Ze se po precteni této knihy vyhnete slepym ulickdm a zbyte¢nym
odbockam, které by vas pfi ptiprave vasi ptisti prezentace zdrzely.

Vitejte na cesté k poutavym prezentacim. Kdykoli budete mit nutkani néco uspéchat
nebo osidit, vzpomerite si na cappuccino.

i
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Veédeéli jste, Ze...

Uz deset let po svém
uvedeni na trh vydélal
PowerPoint Microsoftu prvni
miliardu dolart. Celosvétové
prodeje prekrocily

20 miliond kopii.?

Nejdulezitejsi kapitola této knihy

Kapitolu nazvanou Uvod v knize, kterou pravé drZite v ruce, nenajdete. Jeji misto totiz
zaujala Nejdiilezitéjsi kapitola této knihy. Pro¢ ji pokladam za nejdulezitéjsi? Zasazuje
prezentace do kontextu soucasného svéta, a diky tomu vadm umozni lepsi pochopeni

praktickych tipti a doporuceni obsaZzenych v dalsich kapitolach.

Kde se vzaly prezentace,
jak je zname dnes

Budete asi pfekvapeni, ale jeden z divodu, pro¢ drzite v ruce pravé tuto knihu, se datuje
az do léta roku 1984. Pravé v srpnu 1984 se v hlavé viceprezidenta pro vyvoj produktt
ve spole¢nosti Forethought Roberta Gaskinse zrodila mySlenka na software pro tvorbu
prezentacni grafiky. Trvalo jesté bezmala dalsi tfi roky, nez v dubnu 1987 spatfil svétlo
svéta prvni PowerPoint. Zaklady prezentaci, jak je zname dnes, tim byly poloZeny.

Tato kniha vdm bude uzite¢na bez ohledu na software, ktery pro tvorbu slajdu
pouzivate. Byl to ale pravé PowerPoint, ktery béhem tfi dekdd dramaticky zménil
zpusob naseho uvazovani o prezentacich.

Prestoze prvni PowerPoint byl ur¢en pro Macintosh, potencial programu si

zahy uvédomili v Microsoftu a je$té v roce 1987 koupili spolecnost Forethought

i s PowerPointem za tehdy astronomickych 14 miliont dolart.' Néktefi experti uz
tenkrat pfedpovidali pocitacové vytvarenym prezentacim zainou budoucnost, coz se
s tehdej$im hardwarem zdalo jako dost troufalé tvrzeni. Sdzka na PowerPoint se v§ak
Microsoftu vyplatila.

Uspéch se dostavil s PowerPointem 3.0, ktery ptidal moZznost prezentovat slajdy Zivé
pres monitor nebo projektor, coz byla v té dobé revolu¢ni funkce. Nabidla dosud
netusenou flexibilitu a volnost pti pfipravé prezentaci. Nejenze se kazdy mohl stat
designérem svych vlastnich slajdu, ale zmény v prezentaci bylo mozné provadét
doslova do posledniho okamziku. S rostouci dostupnosti dataprojektorti a notebooki
se PowerPoint prosadil jako prezenta¢ni standard a brzy opanoval prezentace

v komer¢ni i akademické sfére.
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Nejvétsi pfednosti PowerPointu se zahy staly jeho nejvétsi slabinou. Kazdy mohl vy-
tvaret slajdy a ptipravu odlozit az na posledni chvili. A podle toho prezentace vypa-
daly. Okouzleni z nového nastroje brzy vystfidalo zdéseni ze slajdti pteplnénych

texty — nejcastéji v podobé dlouhych seznamu s odrazkami. Nedostatek napadu a ne-
promyslenou strukturu prezentaci nedokazaly zakryt ani rozverné animace a kliparty.

Brzy do bézné mluvy proniklo spojeni zabito PowerPointem (v anglickém originale dead
by PowerPoint). Vinik byl nalezen a feSeni se nabizelo: Vymyslime jiny software, ktery
nas zbavi problému bezobsaznych prezentaci. Apple piedstavil Keynote a spousta
nadéji byla spojovana zejména s prichodem Prezi v roce 2009. Nebudu vas napinat

a rovnou prozradim, Ze nové programy ocekavany vysledek nepfinesly. Zahy se totiz
ukazalo, ze problém nespociva v softwaru, ale v uzivatelich a jejich navycich.

Pro¢ mame prezentaci obcas plné zuby

Prezentace jsou doslova vSudypfitomné. Prezentujeme obchodni vysledky, strategie,
semestralni prace, pfednasky, obchodni nabidky. Ve skolach, na konferencich,
v zasedackach, na jednanich s obchodnimi partnery.

Problém spociva v tom, Ze se prezentuje i to, co by se prezentovat nemélo. Lidé prestali
rozliSovat mezi prezentacemi a dokumenty. Oboji dnes tvoii v prezenta¢nim softwaru
a bez rozmyslu své slajdy prezentuji. Hranice mezi prezentacemi a dokumenty

se rozostfila, prestoze mezi nimi existuje podstatny rozdil.

Zatimco dokument - at uz ho vytvoftite ve Wordu, PowerPointu nebo jakémkoli jiném
softwaru — ma byt srozumitelny a plné pochopitelny i bez fe¢nika, prezentace musi
byt bez fe¢nika neuplna. Prezentator je tim, kdo slajdim déva smysl, kdo je propojuje
do smysluplného celku. Prezentace, ktera fika vSechno, odsuzuje fe¢nika do role
komparzisty. A takova prezentace byva nudna. Lidé si neptichazeji prohlédnout vase
slajdy, ptichazeji si poslechnout vés. Vy hrajete pfi prezentaci prvni housle.

Denné se na svété odprezentuji miliony prezentaci. Jen zlomek z nich predstavuji
skute¢né prezentace a je$té méné z nich je opravdu dobrych. Tato nelichotiva statistika
déla z PowerPointu predni pfi¢inu neefektivni komunikace v celosvétovém meétitku.
Narazil jsem dokonce na pokusy* tuto neefektivitu vycislit. I konzervativni odhady
pfitom hovofi o promarnénych stamilionech dolarti denné. Svét pravdépodobné

Védéli jste, ze...
Americky generdl H. R.

McMaster zakézal pouzivani

PowerPointu, kdyz velel
operacim v Irdku. Nékteré
problémy svéta podle néj
nejde vyjadrit pomoci
odrazek.?

Prezentace musi byt
bez re¢nika neuplna.

TNYT, 1987

2 Microsoft, 1997
3 Bumiller, 2010
4 Paradi



Védeéli jste, ze...

Uz v roce 2001 The New
Yorker napsal, Zze podle
odhadu Microsoftu
denné spatii svétlo svéta
30 milion{l prezentaci.®

promrha kazdé dva tydny vic penéz za neefektivni prezentace, nez kolik vSechny staty
svéta daji ro¢né na boj s malarii.®> Se $petkou ironie by se chtélo dodat, Ze prave spava
nemoc patfi k nejhor$im néasledktim fadnich prezentaci.

Spatné prezentace nejsou jen ¢ernou dirou na penize. Nepromyslené prezentace
soucasné vedou ve firmach k mensi motivovanosti zameéstnanct, Spatnému fizeni,
podcenovani rizik, a pfedevsim k tomu, Ze i skvélé nebo dilezité myslenky mohou
zapadnout. Spatna prezentace dokaze pohibit i tu nejnadéjnéjsi myslenku. Miizete
prijit na prevratny vynalez, zlepsovak nebo jen prosté mate dobry napad - pokud

ho nedokazete odprezentovat ostatnim, dost mozna z néj nic nevzejde. Nekvalitné
zpracované prezentace mohou byt dokonce zZivotu nebezpec¢né, jak naznacuje piibéh
na protéjsi strané.

Jakeé limity maji prezentace

Ani profesionalné koncipované prezentace neunesou detaily a komplexnost,

které bez potizi unese souvisly text dokumentu. Prezentace obvykle nepostihnou
kazdou eventualitu, moznost a vyjimku - v prezentacich musite slozité problémy
zjednodus$ovat. Je to dano jak casovym limitem prezentace, tak i zptisobem fungovani
lidského vnimani a zejména omezenou schopnosti posluchacu soustredit se.

Problém spousty $patnych a matoucich prezentaci spociva v tom, Ze jejich autofi
uvedena omezeni nerespektuji. Snazi se pfilis§ komplexni a koSaté myslenky protlacit
komunika¢nim kandlem, ktery k tomu neni vhodny. Je to stejné posetilé jako snazit
se napsat diserta¢ni praci formou SMS zprav nebo vydat roman formou koufovych
signalu. Pokud chcete své myslenky uispésné predat publiku, pfizpuisobte obsah

a strukturu prezentace vlastnostem prezenta¢niho formatu.

V ¢éem naopak spocivaji
prednosti prezentaci

Mnozstvi nepodatenych prezentaci vSude kolem nds je hrozbou i piileZitosti zaroven.
V zaplavé prezentacni Sedi miizete snadno vyniknout. Staci si dat zalezet a kvalitni
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Co zpusobilo havarii raketoplanu?

1. inora 2003 havaroval pfi navratu do atmosféry raketoplan Columbia, v§ech sedm
¢lent posadky zahynulo. Pozdéji se zjistilo, Ze pfi¢inou havarie byl kousek hmoty,
ktery se odtrhl od palivové nadrze a poskodil kiidlo raketoplanu. To pii navratu stroje
do atmosféry nevydrzelo zar a zpecetilo tragicky konec letu.

Pozoruhodné na tomto piibéhu je, Ze inzenyti NASA o utrzeném kousku izola¢ni pény
védeéli. Neveédéli pouze, jestli by mohl kiidlo raketoplanu poskodit. Pro posouzeni
tohoto rizika ovsem nevznikl sofistikovany dokument plny tabulek, slozitych textt

a solidnich dukazu, ktery byste asi ocekavali, ale tfi powerpointové prezentace

o celkem 28 slajdech. Profesor Edward Tufte z Yaleovy univerzity tyto prezentace
analyzoval’ a dosel k alarmujicimu zavéru. Informace v téchto tfech reportech

byly strukturovany do seznamuti odrazek ve 4-6 urovnich hierarchie. Informace

v jednotlivych trovnich si neziidka vzajemné protifecily. Titulky obsahovaly spis
uklidiiujici zavéry, zatimco rizika byla pohibena v odrazkach nizsi tirovné.

Nemuzeme s jistotou tvrdit, Ze by jiny zpusob prezentace informaci posadku
Columbie v roce 2003 zachranil. Tufte nicméné svou analyzu uzavira s tim, Ze zavazné
problémy vyzaduji seriézni nastroje — psané reporty. Pro komunikaci slozitych
problému v inZenyrskych a védeckych oborech by se spi$ nez prezentace mély vyuzivat
dokumenty a misto utrzku informaci v odrazkach smysluplné souvislé texty.

Raketoplan Columbia mozna
havaroval i vinou nekvalitni

prezentace.

Zdroj: NASA

5WHO, 2017
6 Parker, 2001
7Tufte, 2006, s. 162



Kvalitni prezentace jsou
jako megafon pro vase
mysSlenky.

Zvazte, zda vasemu obsahu
a komunikaénimu zaméru
|épe prospéje format
prezentace, ¢i dokumentu.
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prezentace vam poslouzi jako megafon. S jeji pomoci dokdzete efektivneé sirit své
myslenky potencialnim klientim, kolegtim z oboru nebo nadfizenym. Existuji
pochopitelné i dalsi zplisoby, jak dat svétu védét o vasich genidlnich napadech. Muzete
napsat poutavy dokument ¢i knihu, zaplatit si sluzby PR specialisty, ktery vas a vase
myslenky dostane do médii. Miizete psat blog nebo vyuzit socidlnich siti.

To, co zddna z uvedenych forem komunikace nenahradi, je osobni kontakt vznikajici
pii prezentaci. BEhem osobniho setkani totiz vase publikum neovliviiuji pouze slova,
ale celd vase osobnost. Zpusob, jakym vystupujete, jak hovofite a jak pfi tom vypadate.
Do hry vstupuji emoce. Toto specifikum prezentaci je dvojsecné. Na jedné strané
dodava myslenkam pfedavanym osobné na presvédcivosti, na druhé strané s kvalitou
prezentace roste a pada i vase osobni reputace.

Prezentovani je s nadsazkou fe¢eno takovou osobni formou masové komunikace.
Poskytuje vzacnou pfilezitost, kdy vasim myslenkam najednou a osobné naslouchaji
desitky ¢i stovky lidi. Tuto osobni silu prezentaci nenahradi sebelepsi dokument, tweet
nebo ¢lanek v médiich. Politici objizdéji pfed volbami své volice a délaji tzv. kontaktni
kampan. Prezentovani je kontaktni kampani pro vase myslenky.

Prezentace Dokument

Emoce R Komplexni myslenky
Osobni plsobeni /\/\/ — Neosobni predavani
Presvédcovani — Informovani




Je nacase prezentace rehabilitovat!

Cesta prezentaci za poslednich tficet let pfipomind horskou drahu. Poc¢ate¢ni nadseni
z PowerPointu vysttidalo zdéseni ze slajdu zaplnénych odshora dolt odrazkami

a kliparty. V jednu chvili se dokonce zdalo, Ze klasické slajdy budou nahrazeny nécim
lepsim.

Ve skutec¢nosti se dnes slajdy pouzivaji ¢astéji nez kdykoli pfedtim. Prezentace se
staly synonymem komunikace v korporatnim i akademickém svéte. Patfi k nejcastéji
uzivanym ndstrojiim pro predavani a $ifeni informaci. Svou uzivatelskou privétivosti
dokonce prevzaly nékteré funkce dfive vyhrazené dokumentim.

Naduzivani a nespravné pouzivani prezentaci bohuzel vede k problémutim, které jsem
se pokusil shrnout v pfedchozich odstavcich. Resenim neni prezentace zavrhnout, ale
naucit se spravné vyuzivat jejich potencialu.

Kvalitné zpracované slajdy poskytuji fe¢nikovi vizudlni doprovod, o némz si nasi
pfedci s tabuli a kiidou v ruce mohli nechat leda zdat. Profesionalni prezentace
dokaze publikum presvédc¢it, nadchnout, pobavit ¢i motivovat. Vase myslenky
mohou diky slajdim doslova ozit pfed o¢ima. Prezentace sice nejsou vSelékem na
veskeré problémy svéta kolem nds a od svétového miru nas bohuzel nedéli par dobte
sttizenych powerpointovych slajdu. Kdyz se ale naucite tvotit smysluplné prezentace,
zlepsite tim Zivot sobé i lidem ve svém okoli.



Pozornost k detailu
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Meéné je vice. Tato slova pronesl pionyr moderni architektury Ludwig Mies van der
Rohe. Kdyz zminuji jeho jméno, mozna si vybavite brnénskou vilu Tugendhat.

Na protéjsi strané se ale mtzete zadivat na némecky pavilon z Expo 1929 v Barceloné.
Jednoduchost, stitidmost a krasa. Tézko byste nasli néco, co tam prebyva. A presné

takové by mély byt i vase prezentace.

Jednoduchost, ktera je pro mnohé tvirce prezentaci sama o sobé obrovskou vyzvou,

s sebou prinasi jesté jiné tskali. Je zapotiebi vénovat mimoradnou pozornost
detailim. Cim jednodussi slajd navrhnete, tim vic kazda drobnost vynikne. Kdyz
postavite tak minimalistickou stavbu, jakou je barcelonsky pavilon, zadny detail nesmi
byt ponechan nahodé. Ludwig Mies van der Rohe si to dobfe uvédomoval. Bith podle
néj spocivd v detailu. Tato okfidlena slova mohou slouzit jako majak pro v§echny, kdo

se snazi dosahnout perfektniho vysledku - tviirce prezentaci nevyjimaje.

Nékteré detaily se vam mohou zdat podruzné, presto se nevyplaci je podcenit.

Ve vasem publiku se téméf s jistotou najde nékdo, kdo si jich vS§imne. Muze to byt
typografické pochybeni, nekontrastni kombinace barev, zdeformovana fotografie

nebo $patné naformatovany graf. Ano, pfiznavam se bez muceni, pokud se ocitnu

ve vasem publiku, budu tim hnidopichem pravdépodobné ja. Ale nenechte se ukolibat
mou nepfitomnosti. V publiku ¢itajicim desitky ¢i stovky lidi se nepochybné najde
par podobnych exot. Néktefi nasi klienti se mi dokonce svéfili, ze mé v publiku

ani fyzicky nepotfebuji, pouzivaji totiz uz pti ptipravé prezentace jednoduchy

test: ,Prosel by tento slajd u Marka?“ A nejsou hotovi, dokud si polozenou otazku
nezodpovi kladné.

Vim, co chcete namitnout: Z detailti se pfece v normalnim zivoté nestfili, dilezité je
celkové vyznéni. A ja s vami v podstaté souhlasim. Pro tviirce prezentaci je minimalné
stejné dulezity pohled z ptaci perspektivy, anglictina pouziva trefny vyraz big picture.
Poodstoupit, podivat se na prezentaci z nadhledu, z vétsi perspektivy - i to je pfi
vytvareni prezentace nezastupitelné.

Dobifi tviirci prezentaci uméji oba aspekty skloubit. Nejsou vici detailim ani
preziravi, ani se v nich neutapéji. Pfed o¢ima maiji totiz stale zamér své prezentace

a ten cilevédomé naplnuji. V pribéhu tvorby prezentace proto budeme i my prepinat
mezi detailnim pohledem na rtizné aspekty vasi prezentace a pohledem z ptaci

perspektivy.



Cesta ke skvélé prezentaci

Nasledujicich pét kapitol chronologicky popisuje postup
pripravy prezentace. Kazdé policko vas posune o krok bliz
k prvottidni prezentaci. Projdete vSemi bez zavahani?

Ugel Prezentacéni
prezentace trojnozka
OBSAH
Start Z ¢eho prezentaci
poskladate
PLAN Analyza Presvédcovani
o publika
Co byste méli vedet, Generovani
neZ zacnete prezentaci tvorit napadii
Pocet
slajdl
] Druhy

P Zahéjeni Sl
/ .
e .
’ Struktura Storytelling
. Zakon¢eni

\\ Pfiprava prakticky

VIZUALIZACE

Casové naroénost Jak vytvorite
profesionalni slajdy

Vyhody
vizualizace .
Sablony Jednoduchost
prezentaci je kli¢
Nastroje
pro vizualizaci
Volba Vlastni

formatu layouty



Videa

Animace

Schémata

Fotografie
a ilustrace

Zlaty fez

7 prikazani

Grafy vizualizace dat
PREZENTOVANI
DATA Jak presvedcivé
Jak prehledné odprezentujete
znazornite data Cisla Infografiky
Tabulky Zkouseni
Kdy a jak
prezentovat data
Prace s trémou
Ritudly pred prezentaci
Kritické situace Prvni dojem
Velikost pisma Nonverbélni komunikace
Typografické
konvence
Volba pisma Materialy pro posluchace
Typografie SKVELA
v PREZENTACE
Pouziti
mfizky By Autenticita Tecka
Cviceni @

vizualizace myslenek

Pravidlo tfetin







Plan

Co byste méli védet,
nez zacnete prezentaci tvorit
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,Selhani pripravy je
pripravou na selhani.”

— anglické prislovi

Rada k nezaplaceni
Kladeni dotaz( a hlasovani
pomoci chytrych telefont
muZete do prezentace
elegantné zaradit pomoci
aplikace sli.do.
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Dwighta D. Eisenhowera pravdépodobné znate jako 34. prezidenta Spojenych
statd, byl vSak také zkuSenym vale¢nikem. V poslednich letech druhé svétové valky
vedl spojenecké operace v Evropé a vyznamneé prispél k osvobozeni Evropy od
nacismu v roce 1945. Kdyz o dvandct let pozdéji vystupoval - jiz jako prezident -
na washingtonské bezpecnostni konferenci, vzpomnél si na nasledujici armadni
moudro: ,Plany se ukdzou jako bezcenné, ale planovani je nenahraditelné

I do vasi naplanované prezentace mohou zasahnout necekané okolnosti: organizatori
na posledni chvili zkrati Cas, pfipravena prezentace se zméni v zivou diskuzi nebo na
prezentaci u vyznamného klienta oproti planu dorazi sam generalni reditel. MuZe se
dokonce stat, Ze budete pozadani, abyste ji misto ¢estiny odprezentovali v angli¢tiné
¢ijiném jazyce. Na vSechny zminéné eventuality se nikdy nebudete schopni pfichystat,
ale poctiva pfiprava vam doda klid a jistotu, diky niz necekanou situaci zvladnete.

Jakou prezentaci vlastné chystate

Nez se pustite do pfipravy, ujasnéte si, co za prezentaci vas ¢eka. Neni totiz prezentace
jako prezentace. Vyrazné lisit by se mél piispévek na konferenci od prezentace zasilané
e-mailem. A to nejsou ani zdaleka jediné dva zanry prezentaci, se kterymi se bézné
setkate.

Prezentace na konferenci

sy

Vystoupeni pred velkym auditoriem odrazi typickou predstavu lidi o dulezité
prezentaci. Obvykle se odehrava v konferen¢nim prosttedi. Vyhodou tohoto zanru

je moznost oslovit soucasné az stovky posluchacu. Jeho nevyhodou je jednosmérnost.
S rostouci velikosti obecenstva totiz dramaticky klesd moznost interakce s posluchacdi.
Dnes uz sice existuji elektronické ndstroje, jak interakci s velkym publikem navazat.
Prostfednictvim chytrych telefont mtizete nechat posluchace hlasovat ¢i klast dotazy.
Vétsina komunikace pfesto probiha smérem od vas k publiku. Tim vic se snazte,

aby prezentace byla jasnd, srozumitelnd, dobfe vypointovana a nenechavala prostor
pro nejasnosti.



Prezentace pro management a mensi skupiny

Oproti tomu prezentace pro management nebo jinou mensi skupinu mutize vic
pripominat konverzaci. Zastanci konverzacniho prezentovdni jdou jesté dal. Tvrdi, Ze
prezentace pro mensi skupinu by neméla konverzaci pouze pfipominat, prezentace
by méla probihat jako konverzace. Vyznavaci konverza¢niho pfistupu navrhuji
pripravit do prezentace podrobné podklady pro kazdy aspekt probiraného tématu,
nastinit v ivodu publiku mozné thly pohledu na téma a prezentaci zahdjit otazkou:
»Na co bychom se méli spolecné zaméfit? O cem byste se chtéli dozvédét vic?

Co z uvedeného vas nejvic zajima?“

Konverzacni styl prezentace oceni zejména zaneprazdnéni vrcholovi manazefti, mezi
jejichz standardni pfednosti pohfichu nepatfi trpélivost. Kdyz jim na ivod béhem
nékolika minut predestfete hlavni body tématu a pak je nechate ridit tok konverzace,
budou ve svém zivlu. Nancy Duarte doporucuje pfipravit pro podobné ptilezitosti
uvodni a zalozni slajdy v poméru 1:10.° Na pét slajdii ivodu tak mizete mit padesat
slajdu s detaily, které vyuzijete (¢i nevyuzijete) prfi nasledné diskuzi.

Konverzacni rysy neuskodi ani obchodnim prezentacim. Prezentace koncipovand jako
konverzace ovsem predpoklada, ze vase publikum téma zajima (nebo ho dokazete
nadchnout) a Ze posluchaci jsou alespon ¢astecné zasvéceni. V opacném ptipadé

se diskuze nerozvine.

Konverzacni pfistup muze byt osvézujici zménou oproti béznému prochazeni
prezentace od prvniho do posledniho slajdu. Ne kazdou prezentaci pro management
¢i mensi skupinu je vS§ak vhodné pojmout jako konverzaci - vzdy uvazte okolnosti,
zadani a obsah, ktery chcete predat.

Slajdumenty: prezentace, které nejsou prezentacemi

Existuji i prezentace, které ve skutecnosti nejsou prezentacemi v pravém slova smyslu.
Firmami se dnes a denné §ifi obrovské mnozstvi slajdi urcenych primarné ke ¢teni.
Po kratkém zkoumani zjistite, Ze jsou to ve skute¢nosti dokumenty prevlecené za
prezentace. Misto aby jejich autor oteviel Word, spustil PowerPoint. A misto stranek
A4 naskladal sviij obsah do slajdu. Pro tyto dokumenty ve slajdech se uchytilo

pojmenovani slajdumenty.

Védéli jste, ze...
Konverzaéni prezentovani
prosazuji zastanci platformy
Prezi, ktera diky funkci
zoomovani nabizi idedlni
nastroj pro tento typ
prezentace.

8 Duarte, 2012a, s. 12
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WASE WABIDRA

0D NAVRHU PO DODANI KANCELARE

1| OSOBNI SETKANI 2 | VIZUALIZACE

Spravny vizual pro prezentovani se neobejde bez fe¢nika, ktery doda Slajdument obsahuje kompletni informace a vypada spis jako webovéa

obsahu smysl.

Veédeéli jste, Ze...

O slajdumentech vznikla
celd publikace z pera
Nancy Duarte, ktera je
dostupna online na adrese
duarte.com/slidedocs

a sama ma podobu
slajdumentu.
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strdnka. MUze mit i navigaci s hypertextovymi odkazy.

Na vyraz slajdument jsem poprvé narazil v ceském ptekladu knihy Prezentace a zen.
Garr Reynolds v ni slajdument (v originale slideument) popisuje jako nezadouciho
ktizence, ktery vznika, kdyz se prezentator snazi usetfit ¢as. Idedlné by mél pripravit
slajdy a vedle toho ti$téné materialy pro posluchace. Spofivy prezentator ale pfichysta
pouze jediny vystup. Vzniklé slajdy nejsou dobré ani pro prezentovani, ani pro ¢teni,
a urcité jste podobnych uz vidéli spousty.

Teprve pozdéji pfisla Nancy Duarte se smiflivéj$im pohledem na slajdumenty

(v anglickém originale nazyvané slidedocs). Jeji slidedoc je prezentaci urcenou vyhradné
ke ¢teni. Pokud je s timto védomim vytvaren, poslouzi jako velmi efektivni nosic pro
Sifeni mySlenek na dalku. Autor slajdumentu jen musi chapat zasadni rozdil mezi
klasickou prezentaci a slajdumentem. Zatimco prezentace nema fikat ve, a ma naopak
nechdavat prostor pro prezentujiciho, slajdument musi byt obsahové vycerpavajici.
Ctenafi slajdumentu nebudou mit piilezitost doptat se prezentujiciho na nejasnosti
nebo chybéjici informace.

Dobfe koncipovany slajdument, uréeny vyhradné ke ¢teni, ma oproti klasickému
dokumentu fadu prednosti. Informace umoziuje ¢lenit na mensi celky (slajdy),
které pfijemci snadnéji vnimaji. Prezentacni software dale nabizi komfortnéjsi
praci s vizualy nez textovy editor. A v neposledni fadé se horizontalni format slajda
na obrazovce ¢te 1épe nez format A4 na vysku.



Problém se slajdumentem nastane, pokud se ho pokusite odprezentovat. Zatimco
malokoho napadne prezentovat dokument, slajdumenty se prezentuji zcela bézné.
Az vam kolegové zaCnou pfi prezentaci zivat, zamyslete se, zda za vami na projekci
pravé nesviti slajdument.

Predpfipravené prezentace

Velmi blizko ke slajdumentiim maji predpripravené sablonovité prezentace - tolik
oblibené v korporatnim svété. Ze jste narazili na tento typ prezentace, poznate jed-
noduse: do rukou se vam dostala pfedloha nabita tabulkami, grafy ¢i zastupnymi
texty a vasim ukolem je naplnit prefabrikované elementy obsahem. Timto zptisobem
se v korporacich zhotovuji mimo jiné pravidelné zpravy a reporty.

Plnéni pfedpfipravené prezentace obsahem pro vas nejspis bude zdrojem nemalé
frustrace, protoZe nabizi jen minimum pfilezitosti pro tviirctho ducha. Také vétsinu
poznatki obsazenych v této knize nechate lezet ladem, nebot pfedloha striktné de-
finuje jak obsah, tak i formu vysledné prezentace. Netfeba dodavat, Ze prezentovani
vyslednych dél byva utrpenim jak pro prezentujiciho, tak pro publikum.

NE  Slajdument |
Budete své slajdy Predpripravena
prezentovat? NE prezentace
ANO Mdzete ovlivnit formu
a obsah prezentace? NE prezentace

ANO Zapoji se publikum
do konverzace?

ANO Konverzaéni
prezentace

Ujasnéte si na Uvod, jakou prezentaci vlastné chystate.
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Komu se chystate prezentovat

Publikum je vzdy hlavnim klientem vasi prezentace. Néktefi prezentujici si ke své
skodé mysli, Ze jejich jedinym klientem je nadfizeny, ktery jim pfipravu prezentace
zadal. Vas $éf muaze pochopitelné v publiku sedét, ale spolu s nim tam bude i spousta
dalsich lidi. Posluchaci se nikdy nebudou ochotné prizptisobovat vam. Zaprvé je

jich vic a zadruhé vam vénuji svij Cas. Na oplatku za tuto laskavost ocekavaji, Ze jim
odprezentujete néco hodnotného. Obétujte chvili svého Casu a zjistéte si, s kym budete
mit tu Cest. Od ¢eho zacit?

Primarni zajem

Pfi analyze publika je klicové zjistit, co jej zajima. Sly$im, jak si ted v duchu ironicky
tikate: ,To je mi teda novinka.“ Divili byste se, jak Casto se toto intuitivni a zcela banalni
pravidlo porusuje. Jako exemplarni ptiklad poslouzi vSemozni vynalezci, ktefi se snazi
prodat své revolu¢ni produkty investorim. Pouzivaji k tomu neziidka prezentace
zahlcené technickymi detaily a divi se, kdyz odchazeji s nepofizenou. Navic ¢asto

i s pocitem nepochopeni ze strany investoru, ktefi nedokazali docenit genialitu jejich
napadu. Pfitom témi jedinymi, kdo néco nepochopili, jsou oni sami. Uplné jim unikla
motivace investoru, které pfili§ nezajima, jak dany produkt funguje. Prahnou ale po
informaci, jak se na ném da vydélat. Chybi-li prezentaci pro investora ¢ast vénovana
byznys modelu, nema velkou $anci na uspéch. Prezentacemi start-upti se podrobnéji
zabyvam na strané 62.

Vynalezci a start-upisté nejsou v téchto problémech zdaleka sami. Prodejci IT feSeni
své prodejni prezentace zahlcuji ajtackymi podrobnostmi, kterym skoro nikdo ne-
rozumi. Akademici a jini experti se zase nedokazou oprostit od detailt. Ziji v pred-
stavé, Ze i tu nejnepravdépodobnéjsi eventualitu museji zminit, jinak by utrpéla jejich
odborna reputace.

Prizptsobit prezentaci zajmim publika se jednoznacné vyplaci. Kdyz budete mluvit

o tom, co posluchace zajima, budou vam nejen ochotnéji naslouchat, ale také si z ni vic
zapamatuji.’



Prezentovani ctvrtletnich dat
predstavenstvu spolecnosti

Na mnoha manazerskych poradach se prezentuji nekonecné tabulky s cisly, ve kterych
se zanedlouho ztrati i ti nejotrlej$i manazefi. Ve spolupraci s jednim nasim klientem
jsme pred lety vyzkouseli experiment nabouravajici zavedenou praxi. Vychdzeli jsme
pii tom z predpokladu, Ze primarnim zdjmem top manazerd neni dozvédét se ves-
kera ¢isla. Top manazeti pottebuji znat predevsim ¢isla dulezita pro manazerska
rozhodnuti.

Jak tedy vypadaly upravené prezentace? Seniorni analytik z obrovského mnozstvi
Cisel vybral ta, ktera se vymykala predpokladiim. Jednak ¢isla ukazujici pozitivni
odchylky od normy, ale pfedevsim tdaje, které ukazovaly na problém. Tyto tidaje
jsme srozumitelné graficky ztvarnili a doplnili je podrobnostmi o bliz§im kontextu
a pri¢inach odchylky. Problematické udaje, které byly diive ukryty mezi dal$imi
daty, najednou vystupovaly pfed o¢ima. Manazerska porada se pak nenesla v duchu
prochazeni rozsahlych tabulek, ale v duchu feseni konkrétnich problému.

Racionalni a emocionalni argumentace

Druhy aspekt, ktery byste pfi zkoumani publika méli zvazit, je jeho nachylnost

k racionalni ¢i emocionalni argumentaci. Nechaji se vasi posluchaci presveédcit spis 90 % rozhodnuti se
raciondlné, nebo je zap.otrebl zahrat na emocionalni strunu? Kdyz prezentujete
novy energeticky napoj spotfebitelim, vsadite dost moznd na emoce. Jakmile ho ale
budete piedstavovat v nakupnim oddéleni velkého obchodniho fetézce, emocionalni

argumenty vam k tspéchu nepomohou. Nakupc¢iho budou zajimat ¢isla.

Presto neni radno silu emoci podceniovat, a to ani u cilovych skupin a v situacich, které
se jevi jako veskrze racionalni. Rakousky prezenta¢ni konzultant Emil Hierhold svou
dlouholetou zku$enost shrnuje slovy: , Asi 90 % vSech rozhodnuti se ve skute¢nosti
prijima emociondlné a jen se racionalné zdtivodnuje'° Poskytnéte svému publiku
oboji: emocionalni argumenty, které posluchace pohnou k rozhodnuti, doplite

) 9 Nakonecny, 1997, s. 227
o logické argumenty, kterymi svou volbu odiivodni. 10 Hierhold, 2008, s. 26
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Rada k nezaplaceni

Vase prezentace by méla
obsahovat tzv. STA.R.

moment — hvézdny moment,

ktery si kazdy zapamatuje.
Akronym ST.A.R. zkracuje
prvni pismena anglickych
slov Something they’ll
always remember.
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Dtlezitost emoci uz davno pochopili marketéii. Znacky jsou jejich trumfem pro praci
s emocemi zdkazniku. Vzpomente si na sviij posledni vyznamnéjsi nakup zbozi, kte-
ré nekupujete kazdy den. Mohlo to byt auto, luxusni kabelka nebo $vycarské hodin-
ky. A ted si uptfimné odpovézte, zda jste se rozhodli jen Cisté na zakladé uzitnych
vlastnosti. Nebo i ve vasem rozhodovani hraly roli emoce spojené se znackou, kterou
jste si nakonec vybrali? Emoce funguji znamenité nejen na spotfebitelském trhu B2C,
ale i na firemnim trhu B2B. Lidé nakupujici za firmy jsou potad jen lidé.

Emoce nepomahaji pouze prodavat zbozi, ale také si véci lépe zapamatovat. Pfiroda
nevymyslela rafinovany mechanismus, jehoz se ucastni ¢ast mozku zvana amygdala

a hormony adrenalin a noradrenalin,'’ proto, aby vam vnutila pfedrazenou znackovou
kabelku. Pivodnim smyslem tohoto mechanismu bylo pfeziti nasich pravékych
predk. Jak to fungovalo? Setkani s Savlozubym tygrem se diky amygdale a piisobeni

vrv

hormonu doslova vypalilo do paméti tehdejsiho lovce. Ten jiz pti pfistim setkani
védél, jak se zachovat, aby vyvazl se zdravou kuzi. S tygrem se pii prezentaci obvykle
nesetkate, pfesto muzete emoce dodnes vyuzit k tomu, aby si posluchaci prezentovany

obsah 1épe zapamatovali.

Postoj

Tretim klicovym parametrem, jemuz byste se pfi analyze publika méli vénovat, je jeho
postoj k tématu, vasi osobé a ke spolecnosti, kterou zastupujete. Nepfekvapi vas,

Ze prezentovat pozitivné naladénému publiku, které vam zobe z ruky, je nepomérné
pohodInéjsi a piijemnéjsi nez opacny extrém.

Psychologové zjistili, ze lidé si primarné vybiraji takové informace, které odpovidaji
jejich nazortim a pohledu na svét. Informace konzistentni s vlastnimi postoji si
rovnéz lépe pamatuji.'? Citime se dobfte, kdyz nase nazory a ¢iny jsou v souladu

s informacemi, které pfijimame. Mozna jste o tomto fenoménu slyseli v souvislosti

s ndzorovymi bublinami na socialnich sitich.

Jak ale lidé reaguji na ptesvédcovani o odliSném postoji, nez je ten, ktery sami zasta-
vaji? Traduje se, Ze Winston Churchill kdysi prohlasil: ,Docetl jsem se v novinach,

ze kouteni $kodi zdravi. Tak jsem se rozhodl, Ze je pfestanu Cist Tato Gsmévna his-
torka ilustruje, jak se ¢clovék muiZe vyrovnat se stavem popisovanym jako kognitivni
disonance. Americky socialni psycholog Leon Festinger timto terminem oznacil situaci,



kdy je presvédceni clovéka v rozporu s realitou. Jednou z moznych reakci je odmitnuti
zdroje informaci v duchu anekdoty s Churchillem.

Pro prezentujiciho je z pochopitelnych divodt nezddouci, kdyz ho publikum odmitne
poslouchat. Proto je potfeba pfistupovat k negativné naladénému obecenstvu zvlast
obezfetné. Bylo dokonce zjisténo, Ze posluchaci ocekavajici prezentaci nazorového
oponenta se za¢nou ve svych vlastnich postojich utvrzovat uz v predstihu.'?
Zahrabavaji se jesté hloubéji do svych zakopt tim, Ze vymysleji vlastni obranné
protiargumenty. Vytvareji tim vic protiargumentd, ¢im je pro né jejich vlastni postoj
dulezitéjsi.'* Moznost piesvédcit je dramaticky klesa.

Predstavte si, Ze budete prezentovat odptrciim marihuany navrh na jeji tplnou

legalizaci. Dost mozna vas $mahem oznaci za fetdka nebo dealera drog. Mozek

jim poradil odsoudit zdroj a opevnit se ve vlastnim nazoru. Tato situace je samo-
zfejmé mezni, ukazuje dva protipély postojové skaly zobrazené na ilustraci nize.
Presvédcovani je tim slozitéjsi, ¢im vétsi vzdalenost déli vas nazor od nazoru pte-
svédcovanych. Na této $kale vSak existuje i tzv. neutralni pole - Sedd zéna obsahujici
postoje, o kterych je mozné publikum presvédéit. Uspésnou strategii je proto postu-
povat v krocich a systematicky piesvédcovat posluchace k liberalnéjsim postojim.
Mozna se vam podafi ptesvédcit odpurce k pouziti konopi pro 1écebné tcely. Pokud
naopak budete prili§ radikalni a budete chtit plnou legalizaci zatidit jedinou
prezentaci, bude vase snaha odsouzena k netispéchu.

NAZOR PUBLIKA ODMITANE NAZORY

Marihuanu bych Konopi bych povolil Umoznil bych regulovany Marihuanu bych
zcela zakazal pro |éCebné Ucely prodej marihuany ve spe- zcela legalizoval
cializovanych obchodech

Postojovéa Skala publika sloZzeného z odplrct marihuany.

Pomoc s pfesvédc¢ovanim muze piijit z necekaného konce. Velmi uc¢inné totiz funguje

princip kontrastu. Kdyz pfed vami vystoupi ¢lovék prosazujici plnou legalizaci vSech " Atkinson, 2003

drog, vase navrhy se najednou za¢nou zdat umirnéné. Neutralni pole se rozsiti - Vysekalovd, 2007, s. 31
25 y J ' p 13 Petty a Cacioppo, 1996

a prodej marihuany ve specidlnich odchodech bude pro publikum z¢istajasna 14 Atkinson, 2003, s. 659
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Védéli jste, ze...

Princip kontrastu funguje

i pfi obchodni prezentaci.
Vétsiho zisku dosahnete,
kdyz drazsi polozku
predlozite jako prvni. Kdyz
naopak za¢nete tou levnéjsi,
nejenze ztratite moznost
vyuzit principu kontrastu,
tento princip za¢ne aktivné
pusobit proti vam.'®

Védeéli jste, ze...

Podle socialniho psychologa
Roberta Cialdiniho vyhovi
lidé spis$ tomu, kdo vychéazi
z podobného prostredi jako
oni a mé i stejné zajmy."®
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pfijatelnéjsi nez predtim. I takovy zdanlivy detail, jako je potadi prezentujicich, muze
mit vyznamny dopad na Gspésnost presvédcovani.

Prezentovani auditoriu s radikalné odlisnym postojem vyzaduje citlivy pfistup

a naslapovani po $pickach. Neudélate chybu, kdyz ukazete pochopeni pro argumenty
protistrany, které muizete zahy relativizovat: ,Shodneme se na tom, ze konopi je droga,
ze je navykova a zdravi $kodliva. Mladym lidem opravdu jeji uzivani muze skodit,
stejné jako jim $kodi koufeni cigaret ¢i konzumace alkoholu. Lékarské studie vsak
ukazuji, ze konopi ma i nezanedbatelné 1écebné ucinky v oblasti tiSeni bolesti.
Nezadame uplnou legalizaci marihuany, ale pfipada ndm rozumné podpofit jeji
pouziti pro 1é¢ebné ucely:

Ostatni faktory analyzy publika

Publikum nedefinuji jen tfi hlavni aspekty zminéné vyse - tedy primarni zajem,
nachylnost k racionalni ¢i emocionalni argumentaci a postoj k fecnikovi a jeho tématu.
Z téchto til proménnych dokazete ziskat solidni pfedstavu o svém auditoriu. Vedle

toho vSak existuji jesté dalsi thly pohledu, které vam pomohou obrazek posluchaci
dokreslit.

Zajimat vas muze osobni profil posluchacil — angli¢tina pro to pouziva trefny vyraz
background. Nestudovali stejnou $kolu jako vy? Nevénuji se stejnému sportu jako
vy? Nemate stejnou zalibu? Kazdy z téchto stfipka muzete ve své prezentaci vyuzit
a udélat ji osobnéjsi i presvédcivejsi zaroven. Kdyz zjistite, ze diilezity ¢len publika
hraje tenis, nemusite hned dorazit na prezentaci s raketou. Staci kdyz pouZijete

v prubéhu prezentace néjaké tenisové prirovnani (,To je stejné naroc¢né jako vybirat
Federeruv bekhend.) ¢i narazku na aktualni vysledky. Uvidite, jak s publikem
zarezonuje.

Chystate-li se na prodejni prezentaci, je dobré védét, kdo z publika je ke schvaleni
nakupu kompetentni a zda tento decision maker v mistnosti viibec sedi. Sibylle Kurz je
profesionalkou v oblasti zvané anglicky pitching. Nepfedstavujte si pod timto vyrazem
nic jiného nez nabizeni napadl a namétu televiznim dramaturgiim a producentiim.
Sibylle ve své knize popisuje usmévnou ptihodu mladé autorky z Los Angeles, ktera
dorazila na smluvenou schtizku s jednim televiznim dramaturgem s naimétem

na serial v kabelce. Dramaturg nebyl zrovna v dobré naladé a uz béhem uvodniho



small-talku se ukazalo pro¢. Scenaristé viilbec nezaznamenali, Ze byl pfed nékolika
tydny preveden na pozici dramaturga filmu tydne, a stile ho zasobovali ndméty na
seridly. Mladou autorku v tu chvili sttidavé polévalo horka a zima, ale nezpanikatila.
Protoze byla opravdu vyfectn4, stocila fe¢ k jinému napadu, ktery rozpracovava,

a zachranila se otazkou na typy namétu, které dramaturga zajimaji. Sibylle historku
uzavird konstatovanim: ,Neni nic trapnéjsiho a neprofesionalnéjsiho nez predkladat
svou latku ¢lovéku, ktery k tomu neni kompetentni“” To v§ak neni jediné pouceni

z této veselé pithody: Nepodcenujte ivodni zdvoftilostni konverzaci, miize vam odhalit
zasadni informaci, o které jste neméli tuseni. A pokud jste v uzkych, zkuste prehodit
micek (nebo ptislove¢nou horkou bramboru) do publika pomoci otazky.

Predstavu byste si méli vytvofit také o odbornosti publika. Tato otazka se stava tim
palcivéjsi, ¢im vétsi védomostni propast se mezi vami a obecenstvem rozevira. Pfed

lety jsem uvadél spolecenskou akci, jejiz soucasti byla tfi¢tvrtéhodinova prezentace

o architektufe a urbanismu ve Zliné. Prezentujici byla velmi sympaticka ddma. Ke své
skodé ziejmeé jen oprasila prezentaci urcenou pro architekty, prestoze publikum tvoftila
laicka vefejnost. Zazili jsme 45 minut plnych suchych detailt a odborného zargonu.
Jesté béhem nasledného rautu za mnou chodili lidé a fikali: , To byla moc pékna akce,
ale ta pfednaska o architektufe...

Ne kazdy odbornik dokaze slozité téma prezentovat zplisobem srozumitelnym

béznému smrtelnikovi. Kdyz mluvi ptilis slozité, posluchace brzy ztrati, protoze

se v jeho vykladu utopi. Kdyz naopak prezentuje prilis trividlné, za¢ne publikum

zanedlouho nudit a maze ho i urazit. Vyvazeni spravné tirovné odbornosti neni

snadné. Podle teorii uceni je dobré uvédomit si spole¢ny védomostni zaklad a na

ten nabalovat nové informace.'® Situaci ponékud komplikuje realny svét, protoze

publikum byva zpravidla riznorodé a ne vSichni posluchaci jsou stejné odborné

zdatni. Radu ve stylu chytré hordkyné nabizi pro tyto pfipady harvardsky psycholog

Stephen Kosslyn: Cilte na stfed, ale pridejte néco pro pokrocilejsi i pro laiky. Nesnazte

se cilit na nejnizsi spole¢ny jmenovatel.'

S odbornosti Uzce souviseji ton a jazyk, které zvolite. MiZete prezentovat formalné az

15 Cialdini, 2012, s. 29
16 Cialdini, 2012, s. 196
obory - a dokonce i firmy - vyvinuly svébytny jazyk plny hatmatilky a zkratek, 17 Kurz, 2013, s. 43

18 Vester, 1997, s. 76-77
19 Kosslyn, 2007, s. 21

upjaté, uvolnéné ¢i rozverné az zovialné. V kazdém ptipadé pozor na zargon! Nékteré

kterému nezasvéceni nemaji Sanci porozumét. Nadto korporatni svét rad pouziva
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