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O AUTOROVI

CARMINE GALLO je komunikaéni koug, ktery spolupracuje s nejzna-
méj$imi svétovymi znackami. V minulosti ptisobil jako moderator a ko-
respondent televiznich spole¢nosti CNN a CBS a zabyval se napriklad
komunika¢nim stylem vrcholovych predstavitelt firem jako Intel, Cisco,
Google, Medtronic ¢i Pfizer. Pro webové stranky Forbes.com pise pra-
videlny sloupek My Communications Coach. Je autorem nékolika tspés-
nych a kritikou ocenovanych knih, v ¢estiné vysla napriklad publikace
Tajemstvi inovaci Steva Jobse. Hojné také publikuje v tisténych médiich a vystupuje v tele-
viznich poradech (Wall Street Journal, New York Times, Success Magazine, CNBC). Jeho
zatim posledni kniha, The Power of Foursquare, odhaluje, jak inovativni firmy z celého
svéta vyuzivaji k upoutani a ziskdni zdkaznikii moderni mobilni marketingové nastroje.
Spolu s manzelkou a dvéma dcerami Zije v kalifornském mésté Pleasanton. Vice informaci
najdete na strankach www.carminegallo.com.




PODEKOVANI

Tato kniha predstavuje vysledek spoluprace vice lidi. Jeji obsah vznikal s pomoci mé ro-
diny, mych kolegti a izasnych zaméstnanct nakladatelstvi McGraw-Hill. Velky dik patii
odpovédnému redaktoru Johnu Ahernovi za jeho nadseni a rady a Kenyi Hendersonové
za to, Ze vse zrealizovala. Zaméstnanci grafického, marketingového a PR oddéleni nakla-
datelstvi McGraw-Hill patfi v kniznim pramyslu k tém nejlep$im. Proto mi bylo cti, Ze se
knize vénovali se stejnym nadsenim jako ja.

Moje manzelka Vanessa ridi nasi spole¢nost Gallo Communications Group. Navic ne-
unavné pracovala na pripravé rukopisu. Jak k tomu dokazala mezi fizenim firmy a péci
o nase dvé déti najit ¢as, je mné, obycejnému smrtelnikovi, zéhadou.

Dale bych rad podékoval svému editoru v ¢asopisu BusinessWeek.com Nicku Leiberovi,
po jehoz tpravach je kazdy muj clanek kupodivu lepsi a ¢tivéjsi. A jako vzdy chci také po-
dékovat svému agentu Edu Knappmanovi z agentury New England Publishing Associates,
ktery je mi vzdy povzbuzenim. Pokud jde o Edovy znalosti a zku$enosti, hned tak nékdo
$e mu nevyrovna.

Podékovani si dale zaslouzi moji rodi¢e Franco a Giuseppina za svou nepolevujici pod-
poru. A dékuji také Tinovi, Donné, Francescovi, Nickovi, Patty, Kenovi a mnoha dal$im
blizkym prateltim a ¢lentim rodiny za jejich pochopeni pro to, pro¢ jsem s nimi nemohl
byt a pro¢ jsem musel o vikendu vynechavat golf. Ale ted uz zpatky na hristé!

Dale chci podékovat svym dceram Josephiné a Lele. Jste pro mé velkou inspiraci. Za to,
Ze jste byly tak trpélivé, kdyz jsem s vami nebyl, si spolu zajdeme na megaoslavu do Chuck
E. Cheese.






PROLOG

Jak si ziskat
kazde publikum

Clovék miize mit ten nejskvélejsi napad na svété - naprosto
origindlni a novatorsky -, pokud ale nedokaze presvédcit
dost ostatnich, je mu k nicemu.

—GREGORY BERNS

raktické rady, které v této knize najdete, vam pomohou podmanit si jakékoli pub-
likum. Sam jsem se o tom mnohokrat presvédc¢il. Vidél jsem byznysmeny z nejriiz-
néjsich zemi svéta, kterym zde uvadéné techniky vydélaly miliony dolart. Setkal
jsem se s pracovniky prodejen Applu, ktefi se z prvniho vydani této knihy uci,
jak prezentovat nové produkty pfimo v prostorach obchodu. Tisicim ¢tenatu ze Severni
Ameriky, Asie, Evropy ¢i Jizni Ameriky dané techniky pomohly zcela transformovat to, jak
doposud prezentovali. Pokud si prectete tuto knihu a seznamite se s uvedenymi ptiklady,
vase prezentace uz nikdy nebudou jako dfiv. A o to zde jde. Vasi zakaznici, zaméstnanci,
investoti a partnefi uz maji plné zuby vsech téch tradi¢nich nudnych slajdt a nekone¢nych
prednasek, které se vydavaji za prezentace. Podivame-li se v§ak na jakékoli vystoupeni
Steva Jobse, vidime néco zcela jiného. Informuje, vzdélava a bavi. Odhaluje a inspiruje.
Nejdulezitéjsi ale je, ze stejného uspéchu muizete dosahnout i vy — staci si jen osvojit tech-
niky a strategie, o které se opiral i Steve. Uplatnit je mizete uz ve své pristi prezentaci!
Prvni vydani knihy pomohlo zménit zptisob komunikace mnoha jedinctii i firem. Jen
tyto priklady by vydaly na samostatnou publikaci. Mohl bych tfeba vypravét o prednim
vyrobci lékarskych pristrojii, jehoz marketingovy tym diky této knize naprosto prehod-
notil svij pristup k prezentacim. O globalni energetické spole¢nosti, jejiz manazeti knihu
vyuzivaji pfi prezentacich zahrani¢nim vladdm. O partneru advokatni kancelare, ktery
knihu koupil vSem svym advokatim. O fediteli vyznamného evropského medialniho
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konglomeratu, ktery svym obchodnikiim po precteni knihy zakazal v prezentacich po-
uzivat odrazky. O obchodnim tymu popularni socialni sité, kterému kniha pomohla pfi
predstaveni firmy pfed mimoradné uspésnym primarnim apisem akcii. Anebo o znamém
technologickém analytikovi, ktery zavolal Jobsovu konkurentovi a doporu¢il mu si knihu
precist. (Onen feditel z jeho rady moc nadseny nebyl, takze analytik pro jistotu dodal:
»Podle mé by si ji mél precist kazdy reditel.“) A vypravét bych také mohl o studentech
programu MBA na univerzitach jako Stanford, Berkeley ¢i UCLA, ktefi v knize nachazeji
myslenky, o nichz se ve $kole neuci. Kniha tak zaptisobila na profesiondly z nejriiznéjsich
odvétvi témeér ve véech Castech svéta. Vérim, ze zaptisobi také na vas a zcela zméni vas
pristup k prezentacnimu uméni.

A pro¢ zrovna Steve Jobs? Slavny spoluzakladatel Applu stale ztstava tim nejpodma-
nivéj$im re¢nikem svétovych jevist. V prezenta¢nim uméni se mu ani dnes nikdo jiny
nevyrovnd. Jobsovy prezentace dokazaly v mozku posluchaci ve zvy$ené mife uvolnovat
dopamin, a nékteti lidé tak byli schopni kvtili své davce udélat cokoli, naptiklad stravit noc
v mrazu, jen aby ziskali ta nejlepsi mista. A kdyz vytouzenou drogu nedostali, trpéli absti-
nencnimi priznaky. Jak jinak ostatné vysvétlit hrozby nékterych fanouski, ze budou proti
Jobsové absenci na akci, kterou léta uvadél, poradat protesty? Presné tato situace nastala,
kdyz Apple oznamil, Ze Jobs na Macworld Expo 2009 svou tradi¢ni tvodni prezentaci
délat nebude. (Apple navic uvedl, Ze v daném roce se bude tohoto kazdoro¢niho veletrhu
poradaného bostonskou spole¢nosti IDG World Expo ucastnit naposledy.)

Legendarniho mistra prezentaci mél nahradit viceprezident Applu Phil Schiller. Splnit
véechna ocekavani bylo témér nemozné, ale Schiller podal obdivuhodné precizni vykon -
pouzil totiz mnohé z Jobsovych technik. Steve ovsem lidem chybél. ,Cas prvni generace
genialnich rebeld, kteti vymysleli PC, zkomercializovali internet a ze svych firem vybu-
dovali opravdova impéria, se pomalu zadind napliiovat,“ napsal v této souvislosti novinaf
Jon Fortt.!

Jobsovy tvodni prezentace byly né¢im vyjimeénym a sam Jobs na né byl pomérné skou-
py. Prestoze fanousci, investori a zakaznici véfili, Ze jej uvidi na vice akcich Applu, po jeho
zdravotni dovolené v roce 2009 a odchodu Applu z veletrhu Macworld Expo bylo zfejmé,
ze prilezitosti, kdy se mistr ukdze na jevisti a predvede své tiicet let pilované uméni, bude
jesté méné.* Tato kniha predklada z Jobsovych prezentaci to nejlepsi a viibec poprvé od-
haluje, jaké techniky Jobs vyuzival, aby si ziskal publikum. Co je oviem nejdilezité;jsi:
jeho dovednosti a techniky se miiZete naucit i vy, a i vase publikum tak bude uzasle lapat
po dechu a zazivat pocit opojeni, kterého se nebude chtit vzdat.

Schvalné se zkuste podivat na néjakou Jobsovu prezentaci z Macworldu - v anglictiné
témto vystoupenim vérni ,,mekari“ fikaji Stevenotes (slovni hticka podle anglického ozna-

* 'V dubnu 2009 Jobs sice podstoupil tispésnou transplantaci jater, 17. ledna 2011 ov§em Apple
oznamil jeho dalsi zdravotni dovolenou, 24. srpna 2011 Jobs rezignoval na post vykonného
feditele Applu a 5. fijna 2011 pak ve svém kalifornském domé zemrel. (pozn. prekl.)
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¢eni keynote, uvodni ¢i hlavni prezentace) — a za¢nete se na sviij soucasny prezentacni styl,
tedy na to, co fikate, jak to fikate a co pritom vidi publikum, divat zcela novyma ocima.
O Stevu Jobsovi a jeho prezenta¢nich dovednostech jsem psal pro BusinessWeek.com
a muyj sloupek si brzy ziskal obrovskou popularitu po celém svété (zminil se 0 ném dokon-
ce i Daniel Lyons coby ,falesny Steve Jobs“)*. S oblibou jej ¢etli majitelé Macti i PC, ktefi
chtéli lépe ,,prodat® sami sebe i své myslenky. Osobné vsak Jobse nékdy spatfila jen hrstka
Ctenatti: nékteti sice zhlédli jeho vystoupeni na videu on-line, drtivd vétSina ¢tendfu jej ale
pfi tvodni prezentaci nikdy nevidéla. To, co se dozvedeli, jim pak otevielo o¢i a prinutilo
mnohé z nich zacit znovu a od piky.

Techniky, které si na nasledujicich strankach predstavime, pochopite 1épe, pokud bude-
te pri ¢teni zaroven vyuzivat YouTube. V dobé psani této knihy je na YouTube k dispozici
pres 35 000 klipti se Stevem Jobsem, coz je mnohem vyssi pocet nez u vétsiny ostatnich
znamych rediteldi, naptiklad u majitele spole¢nosti Virgin Richarda Bransona (1000 kli-
pu), vykonného feditele Microsoftu Steva Ballmera (940 klipt) ¢i byvalého §éfa gigantu
General Electric Jacka Welche (175). Diky YouTube tak nemusite o ur¢itém jedinci ¢i
technikach, které jej proslavily, pouze ¢ist, ale zaroven mate jedine¢nou moznost sledovat,
jak vSe vypada v praxi.**

Dozvite se tak, Ze Jobs je ve své podstaté strhujici obchodni prezentator, ktery ma oprav-
dovy talent na ,,prodej“ svych ndpadu a ktery dokaze z potencialnich zdjemct udélat za-
kazniky a ze zdkazniki pak nad$ené stoupence. Md charisma, které némecky sociolog
Max Weber definoval jako ,urc¢itou vlastnost individualni osobnosti, kterou se odliSuje
od oby¢ejnych lidi a diky niz je k nému pristupovano, jako by byl obdaren nadptirozeny-
mi, nadlidskymi nebo pfinejmensim zfetelné vyjime¢nymi schopnostmi ¢i vlastnostmi.
Jobs tak byl v o¢ich svych nejvérnéjsich fanouskt nad¢lovékem. Weber se ov§em v jedné
véci mylil. Domnival se, Ze charisma lezi ,,za hranicemi moznosti oby¢ejného ¢lovéka®
Jakmile se vSak presné naucite, jak Jobs vytvari a realizuje své slavné prezentace, uvédo-
mite si, Ze zminéné vyjimeéné schopnosti mtizete vyuzit i vy. Staci, kdyz uplatnite alespon
neékteré z jeho technik, a vase prezentace v mnozstvi primérnych vystoupent, kterych jsme
kazdy den svédky, okamzité vynikne. Vasi konkurenti i kolegové pak budou ve srovnani
s vami vypadat jako amatéfi.

»Prezentace se v podstaté staly komunikaénim prosttedkem svéta obchodu,” piSe uzna-
vana odbornice na design Nancy Duartova v knize Slajdologie. ,,Lze Fici, Ze pravé v zavis-
losti na kvalité prezentaci vznikaji firmy, na trh jsou uvadény nové produkty a lidé zacinaji

* Daniel Lyons je americky novinaf, ktery v letech 2006-2011 s prestavkami psal blog pod pre-
zdivkou ,falesny Steve Jobs“ (Fake Steve Jobs). Témér rok nebylo jasné, kdo se za prezdivkou
skryvd. (pozn. prekl.)

** Cesti Ctenari, kteti se u¢i anglicky, mohou kromé YouTube vyuzit také vyukové stranky Eng-
lishCentral (www.englishcentral.com, registrace je bezplatnd). Kromé rady videi se Stevem
Jobsem ¢i o ném jsou zde také klipy s autorem této knihy. VSechna videa jsou opatfena inter-
aktivnimi titulky, moZnosti zpomaleného prehravani a dal$imi uzite¢nymi funkcemi. (pozn.
prekl.)
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s ochranou klimatickych systémt. Naopak $patna komunikace miize negativné ovlivnit
nejen napady ¢i vynaloZenou snahu, ale také celou kariéru. Pouze malé procento z miliontt
prezentaci, které kazdodenné ve svété zazni, je ale predneseno skute¢né dobre.*

Jeji firma Duarte Design mimo jiné pomohla Alu Gorovi s tvorbou prezentace, z niz
pozdéji vznikl oskarovy dokument Nepfijemnd pravda. Stejné jako Al Gore, ktery je
mimochodem ¢lenem predstavenstva Applu, chapal i Steve Jobs prezentaci jako néco,
co muize ¢lovéka zménit. Oba muzi zptsobili v byznysové komunikaci opravdovou re-
voluci a mohou nas mnohému naucit, ovSem zatimco Gore opakoval jedinou slavnou
prezentaci tisickrat, Jobs svymi prezentacemi ohromoval publikum uz od predstaveni
Macintoshe v roce 1984. Ostatné samotné uvedeni Macintoshe, o némz se na nasleduji-
cich stranach doctete také, stale predstavuje jednu z nejptsobivéjsich prezentaci v déji-
nach amerického byznysu. Osobné mi navic pripada uzasné, Ze se Jobsovi podarilo pre-
zentacni styl za pétadvacet let od Macintoshe jesté zlepsit. Prezentace z roku 1984 byla
takrka neprekonatelna, a patfi tak k tém nejlepsim vystoupenim moderni doby viibec.
Jobsovymi nejlepsimi vykony ovSem byly jeho prezentace na akci Macworld Expo 2007
a2008. Ve, co se naucil o navazani kontaktu s publikem, se zde zhmotuje v néco vskutku
neopakovatelného.

Nejprve Spatna zprava. Vase prezentace budou lidé srovnavat s vystoupenimi Steva
Jobse. Jobs totiz z typického nudného, technicky zaméfeného a upachténého promitani
slajdti udélal divadelni predstaveni, v némz nechybi hrdinové, padouchové, vedlejsi po-
stavy ¢i nddherné kulisy. Pro divaky, ktefi se s jeho prezenta¢nim uménim setkali popr-
vé, predstavovala jeho vystoupeni naprosto vyjimecny zazitek. Michael Hiltzik napriklad
ve svém ¢ldnku v Los Angeles Times o Jobsové zdravotni dovolené napsal: ,,Zddny americ-
ky feditel neni tak Gzce spjat s uspéchem své firmy... Jobs je vizionat Applu, zdroven vsak
také poutovy vyvolavac. Chceete-li poznat druhou roli, podivejte se na video z fijna 2001,
na némz Jobs predstavuje ptivodni iPod. Jeho podmanivému vystupovani divak nedokaze
odolat. Kdyz jsem zminénou akci nedavno sledoval na YouTube, ani jsem nedychal, i kdyz
jsem védél, jak piibéh dopadne.“ Jobs je jednoduse Tiger Woods byznysu, ktery urcuje
obtiznost jamky pro nas ostatni.

A ted dobra zprava. Vsechny Jobsovy techniky, jak si podmanit jakékoli publikum,
mizete poznat a uplatnit i vy sami. Staci zacit Cerpat z jeho studnice moudrosti a razem
se posunete nejen mnohem dale ve svych prezenta¢nich schopnostech, ale osvojite si také
opravdu presvéd¢ivé zplisoby prosazovani napadd, o nichz se vam dfive ani nesnilo.

Povazujte tuto knihu za svého priivodce na cesté k prezenta¢nimu tspéchu. Budete tak
mit ten nejintenzivnéjsi pocit, jako by vam pii prezentaci hodnoty vasich vyrobka ¢i sluzeb,
vasi firmy nebo vasich nazort radil sam Jobs. Neni dtlezité, jestli jste feditel, jehoz tikolem
je uvést na trh novy produkt, podnikatel, ktery se snazi najit investory, obchodnik, ktery
chce uzavtit obchod, nebo ucitel, ktery touzi ve studentech vzbudit zajem - Jobs miize
obohatit kazdého z nés. Cilem prezentaci vétsiny lidi z byznysu je predat posluchac¢iim



Jak si ziskat kazdé publikum | 15

informace. U Jobse tomu tak ale neni. Smyslem jeho vystoupenti je poskytnout zazitek -
dat zakusit ,,pole deformované reality -, a vyvolat tak v posluchadi Gzas, inspiraci i ne-
kontrolované nadseni.

Krok za krokem vzhutru

Jakmile se vdm podari opustit samotné dno a postoupit o krok vyse, vase efektivita
bude zdviset na vasi schopnosti navdzat vztah s ostatnimi prostrednictvim mluveného
a psaného slova.’

—PETER DRUCKER

Lidé, kteti chtéji Jobstiv prezenta¢ni styl popsat, nejcastéji voli privlastky jako ,podma-
nivy*, ,,uhranéivy®, ,strhujici“ ¢i ,,charismaticky. Charakteristiky jeho osobnostnich ryst
ovSem uz tak lichotivé nejsou. Jobs byl komplikovand osobnost se schopnosti vytvaret
jedine¢né produkty a vyvoldvat hlubokou loajalitu, ale také dokazal lidi dohanét k slzam.
Byl neuvéritelny perfekcionista a vizionaf, pokud ale ve neklapalo podle jeho predstav,
vytvarely tyto dve vlastnosti velmi vybusnou smés. V této knize se vsak nebudeme za-
byvat riznymi strankami Jobsovy osobnosti, ani jeho Zivotopisem ¢i historii Applu. Za-
jimat nds tedy nebude Jobs v roli $éfa, nybrz Jobs coby komunikator. A prestoze vaim
kniha pomuze vytvaret mnohem efektivnéjsi prezentace, nechava jejich designérskou
stranku povolanéj$im autoriim, jejichz publikace se grafikou detailné zabyvaji. Odka-
zy, tipy a videoklipy prezentaci, o nichz kniha hovofi, najdete na webovych strankach
carminegallo.com.

Jadrem knihy je doposud nejpodrobnéjsi rozbor toho, jak Jobs vytvari a prezentuje
ptibéh znacky Apple. Poznate tak vSechny hlavni slozky Jobsova prezentaéniho uméni:

jak vytvaret sdéleni

jak prezentovat napady

jak vyvolat nadseni pro urcity produkt nebo jeho funkci
jak nabidnout nezapomenutelny zazitek

jak ze zdkaznik( udélat nadsené stoupence

Dané techniky vam pomohou vytvaret vlastni ,,$ilené genidlni** prezentace. Naucit se vse,
co je tfeba, je az pozoruhodné snadné, jak ale nabyté znalosti uplatnite v praxi, uz zalezi

* Slova samotného Jobse, kterd byvaji casto citovana. I v anglictiné jde o neobvyklé spojeni,
které se uziva zejména v souvislosti s Jobsem ¢i vyrobky Applu. (pozn. prekl.)
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jen na vas. Chcete-li prezentovat jako Steve, musite na sobé poradné zapracovat — vase
kariéra, vase firma i vas osobni ispéch za to ale urcité stoji.

Proc ne ja?

Kdyz jsem byl pozvan do poradu televize CNBC ,The Big Idea with Donny Deutsch®,
prekvapila mé moderatorova ,,nakazliva vitalita®. Deutsch pak dal divakiim mimo jiné
tuto radu: ,,Kdyz se setkate s nékym, kdo na své zalibé dokazal vydélat, zeptejte se sami
sebe: ,Pro¢ ne ja?*“s Podle mého nazoru byste méli jednat stejné. Az tedy budete v nasle-
dujicich kapitolach ¢ist o Jobsové uméni, polozte si otazku: ,,Pro¢ ne ja? Pro¢ si nedokazu
podmanit posluchace jako Jobs?“ Vite, jak zni odpovéd? Jednoduse: ,Vy to dokdzete.”
V knize se dozvite, Ze Jobs nemél ptirozeny talent. Na svém uméni pracoval. Vzdy mél
sice divadelni nadani, ale jeho styl se v priibéhu let vyvijel a zdokonaloval. Jobs se chtél
neustéle zlepSovat, peclivé se vénoval kazdému slajdu, kazdé demonstraci a kazdému de-
tailu prezentace. Kazda prezentace totiz vypravi ptibéh a kazdy slajd odhaluje scénu. Jobs
byl showman a stejné jako vsichni velci herci zkousel tak dlouho, dokud nebyl jeho vykon
dokonaly. ,,Budte métitkem kvality, fekl jednou. ,,Nékteri lidé nejsou zvykli na prostredi,
ve kterém se ocekava dokonalost.“” K dokonalosti nevedou zadné zkratky. Chcete-1i umét
prezentovat jako Jobs, je nutné peclivé planovat a tvrdé cvicit — pokud jste ale odhodlani
dosahnout opravdového mistrovstvi, neexistuje lepsi ucitel nez on sam, mistr nad mistry
prezenta¢niho uméni, viz obr. 1.

Obr. 1: Steve Jobs chéapal prezentace jako divadelni predstaveni
Foto: Justin Sullivan/Getty Images
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Predstaveni o tfech déjstvich

Struktura této knihy vychazi z jedné z oblibenych Jobsovych metafor: hry o tfech déj-
stvich. Jobsovy prezentace se vlastné divadelni hte velmi podobaji, a ptsobi tak jako pec-
livé vystavéna a nazkousend predstaveni, kterd zaroven informuji, bavi a inspiruji. Kdyz
Jobs 12. fijna 2005 predstavil video iPod, zvolil si k tomu pdédium California Theatre v San
José. Misto odpovidalo tcelu, nebot Jobs predstaveni produktu rozdélil do tii déjstvi, ,,jako
tomu je u kazdého klasického pribéhu® V prvnim déjstvi predstavil novy iMac G5 s ve-
stavénou kamerou. V druhém déjstvi uvedl iPod paté generace, ktery byl poprvé schopen
prehravat video obsah. Ve tfetim déjstvi pak hovoril o iTunes 6 a dodal, Ze spole¢nost ABC
zpfistupni pro iTunes a novy video iPod své televizni porady. Jako ,,pfidavek® uvedl Jobs
jazzovou legendu Wyntona Marsalise.

Stejné jako Jobsovo pojeti prezentace jakozto klasického pribéhu se i tato kniha drzi
osvédcené struktury a sklada se z nasledujicich tfi déjstvi:

PRVNI DEJSTVi: Vytvorte piibéh. V sedmi kapitolach - neboli vystupech - této &asti si
osvojite praktické techniky, jak vytvofit strhujici pfibéh, o néjz by se vase znacka mohla
opitit. Silny pfibéh vam navic doda na sebedtvére a schopnosti ziskat si publikum.
DRUHE DEJSTVI: Nabidnéte zazitek. V desti vystupech této ¢asti se seznamite s prak-
tickymi tipy, jak z prezentace udélat vizudlné podmanivy zazitek, ktery si nikdo nesmi
nechat ujit.
TRETI DEJSTVI: Pilujte a zkousejte. Zbyvajicich pét vystup se bude zabyvat mimo
jiné reci téla, mluvenym projevem ¢i technikami, jak dosahnout toho, aby i ,pfedem
pfipravena” prezentace znéla pfirozené a uvolnéné. Dojde i na vybér obleceni. Dozvite
se tak, pro¢ jsou Cerny rolak, dziny a bézecké boty vhodné pro Jobse, pro¢ by véak mohly
ve vasem pfipadé znamenat konec kariéry.

Mezi jednotlivymi déjstvimi jsou umistény prestavky, které obsahuji ty nejuzite¢néjsi po-

znatky z aktudlniho vyzkumu kognitivnich procesii a prezenta¢niho designu. Dané po-

znatky vam pomohou pozvednout vase prezenta¢ni umeéni na jeste vyssi uroven.

Co vlastné prodavate?

Jobs ,,dokéze jako nikdo jiny vzit véc, kterou lidé zpravidla povazuji za nudnou - napriklad
hardware -, a navléci na ni pribéh, ktery z ni udéld néco, co si ostatni zcela podmani,*
pise Alan Deutschman ve své knize The Second Coming of Steve Jobs.® Tuto schopnost
vytvaret kolem zdanlivé nudnych véci strhujici pfibéhy, na nichz pak obchodni znacka
stoji, ma pouze hrstka viidct, s nimiz jsem mél moznost se setkat. Jednim z nich je feditel
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spole¢nosti Cisco John Chambers. Chambers neprodava routery a switche, které tvori
patert internetu, nybrz spojeni mezi lidmi, ktera méni to, jak Zijeme, jak pracujeme, jak si
hrajeme a jak se u¢ime.

Zminénou schopnost transformovat nesrozumitelné ¢i naopak zcela bézné produkty
na néco, co nas dokaze hluboce oslovit, maji také ti nejpodnétnéjsi komunikatori na svéte.
Reditel spole¢nosti Starbucks Howard Schultz neprodéva kdvu, nybrz , tieti prostor®, ktery
se nachdzi mezi praci a domovem. Finan¢ni expertka Suze Ormanova nenabizi zhodnoce-
ni v podilovych a investi¢nich fondech, ale sen o finan¢ni svobodé. Stejné tak Jobs nepro-
dava pocitace, nybrz nastroje k rozvoji lidského potencialu. Pfi ¢teni celé knihy se proto
neustale ptejte sami sebe: ,,Co vlastné prodavam?“ Pamatujte, Ze samotnd ,vychytavka®,
kterou nabizite, mé neohromi. UkaZte mi, jak zlep$i muj zivot, a mate zakaznika. Udélejte
to zabavnym zpusobem a ziskate zapaleného stoupence.

P1i ¢teni knihy také zjistite, Ze Jobse Zene kupredu mesiasska touha zménit svét, udélat
»diru do vesmiru“. Aby ovSem dané techniky fungovaly, musite na svém cili tvrdé pra-
covat. Pokud tomu, co déléte, vérite, dosahli jste z osmdesati procent uhrancivosti Steva
Jobse. Jobs se do své vize, Ze by osobni pocitace mohly zménit spole¢nost, vzdélavani
a zdbavu, zamiloval uz ve svych jednadvaceti letech, kdy s kamaradem Stevem Wozniakem
zaloZil Apple. Jeho nadseni bylo nakazlivé a podmanilo si kazdého, kdo se k nému jen
priblizil. A stejné nadseni také ¢isi z kazdé jeho prezentace.

Kazdého z nas zene kupredu néjaka touha. Cilem této knihy je pomoci vam vasi touhu
uchopit a pfeménit ji na ptibéh, ktery bude tak podmanivy, ze vam lidé budou chtit s do-
sazenim vasi vize pomoci. Je docela dobfe mozné, Ze vase napady ¢i produkty - od poci-
tacl, pres auta, financ¢ni sluzby az naptiklad po produkty prispivajici k ochrané Zivotniho
prostredi — vyrazné zméni zivot vasich zakaznikd, ale i ten nejlepsi produkt na svété by
byl k nicemu, pokud by nemél silného stoupence znacky, ktery jej bude propagovat. Jest-
lize tedy nejste schopni v lidech vzbudit zajem, vas produkt se uspéchu nikdy nedocka.
Vasemu publiku bude jedno, co nabizite: nebude vam rozumét, a nebude tedy mit ani
zéjem. Nudné véci nezajimaji nikoho. Nedopustte tedy, aby vase napady zanikly jen proto,
ze je nedokazete prezentovat tak, abyste v posluchacich probudili predstavivost. Optete
se misto toho o Jobsovy techniky a podmante si srdce i mysl kazdého, koho chcete ziskat.

Nezbyva nez zacit, vypujéim si tedy slova, kterymi své prezentace ¢asto uvadél sam Jobs:
»Tak jdeme na to.”



