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UVODEM

Tato studijni opora je uréena vSem, ktefi maji zdjem naucit se néco nového v oblasti
vefejné prezentace. Svou strukturou a hloubkou bude vyhovovat jak Gplnym zacatecnikiim,
kteti nemaji s timto tématem zadné zkuSenosti, tak i pokro¢ilym uzivateliim, ktefi jiz maji
bud’ teoretickym, nebo prakticky zaklad. Z divodu lepsi orientace, dodrzuje kazda kapitola
jasnou strukturu, obsahujici nahled kapitoly, cile kapitoly, ¢as potifebny ke studiu, klicova
slova, obsah samotny, otazky a odpovédi. Nekteré kapitoly jsou obohaceny o prvky
ptipadové studie, samostatného tkolu, ukolu k zamysleni, ¢i feSenou ulohu. Text obsahuje
hypertextové odkazy, které vas ve vétsing ptipadi zavedou na server YouTube, kde najdete
multimedialni piiklady probirané latky. V poznamkach pod Carou najdete reference na
pouzitou literaturu, ¢i na podrobnéjsi vysvétleni nékterych pojmi a témat!



RYCHLY NAHLED STUDIJNI OPORY

Tento studijni text poskytuje zakladni piehled a znalosti o tématu vefejné prezentace.
Hned v Gvodu, jak jiz to byva dobrym zvykem, se podivame do historie rétoriky, a
pochopime tfi zakladni pilife definujici prezentaci. Text je jakymsi prvotnim kamen, ktery
kdyz polozite, ma schopnost na sebe stavét a byt zakladem pro kameny dalSi. Nahlédneme
spolu jak do faze ptipravy na prezentaci, tak do faze ptipravy prezentace samotné (jak
vytvorit jasnou a piehlednou strukturu naSeho vystoupeni). Pro praktickou ¢ast prezentace
se nauc¢ime zdkladim verbdlni a neverbalni komunikace, pfesvédCovacim metodam, i
trikiim, které pouzit k ziskani a udrzeni pozornosti publika. V neposledni fadé€ se podivame
na digitdlni formu prezentace, tedy na dopliujici elementy prezentace. Zjistime, Ze
PowerPoint neni zdaleka jedinym néstrojem pro tvorbu elektronickych prezentaci, a
pochopime také z&klady typografie a barev.

Tento studijni text najde své uplatnéni jak v oblasti obchodnich, marketingovych,
projektovych prezentaci, tak v oblasti kazdodenni prezentace ve $kole, na vefejnosti, aj.



Prezentacni dovednosti 1

1 ZAKLADY PREZENTACNI TEORIE

[

Vitejte v prvni kapitole naseho kurzu prezentacnich dovednosti. V ivodu se stru¢né
podivame na historii a vyvoj prezentace od starovéku, az po nejnovéjsi dobu. Pojmenujeme
nejvyznamnéjsi feniky své doby, a nastinime, jaky byl jejich pfinos k vyvoji prezentacnich
tieba definovat 3 zakladni pilife prezentace daleko pred tim, nez zatneme premyslet nad
formou prezentovani.

[ ]leuemmens

Po prostudovani kapitoly budete schopni popsat a shrnout dilezitd obdobi vefejného
vystupovani, ur€it vyznamné fec¢niky historie a objasnit jejich hlavni kvality a pfinos pro
soudobé trendy v oblasti vefejného vystupovani. Budete schopni definovat 3 zakladni pilite
pfipravy prezentace, a pochopite 3 metody presvédCovani, které se prolinaji celou
strukturou prezentace.

[[easromemmmesroos ]

90 minut

Bl cozmaneoo: |

Rétorika; Aristotelés; Démosthenes; Isokratés; Cile; Publikum; Téma; Ethos; Pathos;
Logos.
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1.1 Struéna historie verejné komunikace

Vetejna prezentace provazi lidstvo uz od nepaméti. Jeji pevné a raciondlni zaklady se
vSak zacaly formovat az s pfichodem zapadniho védeckého mysleni v obdobi rozkvetu
klasické athénské filosofie. Bavime se tedy o 5. az 4. stoleti pf. n. 1., kdy se do poptedi
filosofického zdjmu dostali ¢lovék a spolecnost. Fakticky i geograficky se tedy vracime do
Athén. Potieba kvalitni vefejné prezentace, verbalnich dovednosti (predevsim uziti logiky
a argumentace) se zvySovala, jak ptibyvaly filosofické Skoly, jejich uditelé a zaci. V
antickém Recku slovo ,,rétor* zprvu ozna¢ovalo mistra slova, pozd&ji toho, kdo uéil druhé
uméni mluvit. V dneSnim kontextu tento vyraz chdpeme predevSim jako dovednost
komunikovat a jednat s lidmi.

V oblasti teorie prezentace a verbalnich dovednosti je nezbytné zastavit se u Aristotela,
ktery se ve svém rozsahlém dile mnohymi aspektim rétoriky zabyva. Aristoteles ze
Stageiry (384-322 pt. n. 1.), fecky filozof, kterého neni potieba predstavovat, posledni z
fady znamého tria Sokrates, Platon, Aristoteles, bude nase téma prolinat od zacatku.
Aristoteles, zak Platontiv, a vychovatel Alexandra Makedonského (Velikého), formuloval
zaklady rétoriky jiz ve 4. stoleti pfed nasim letopoctem, a polozil tak zéklady fecnictvi,
které jsou ctény, a vyuzivany dodnes. Na fecnictvi (uméni piesvédCovat) se Aristoteles
zam¢efuje ve svych spisech Rétorika, na logiku, argumentaci, vyroky, aj. pak v dilech
Organon I-V, kde vyjmenovava pro fecnictvi 3 dilezité nauky:

NATURA - ptiroda, predpoklady dané geneticky (ptfirodou): znély hlas, vzhled,
bystrost ducha.

ARS et DOCTRINA — uméni a véda — teorie. Rétorika ma své zakony, které je potieba
si osvojit. AvSak fecnictvi je 1 uménim. Aristoteles se zde zaméfuje na prvky spolecné
rétorice a antickému dramatu, dramatické tvorbé, jako napiiklad prace s prostorem,
mimika, gesta, verbalni projev, aj.

EXERCITATIO — jak jiz sim nazev napovida, rétorem (v ptivodnim slova smyslu

,mistrem slova‘), se mizeme stat pouze procvicovanim, praxi. Je tieba vzdy zpétné
analyzovat nas ptednes, a poucit se z néj pro piiste.

Vsechny tfi vySe zmiflované nauky musel ve velkém studovat a trénovat Aristoteliiv
soucasnik, athénsky politik, pravnik, a fecnik, Démosthenes (384-322 pi. n. 1.).
Démosthena zndme predevsim diky jeho politickym spistim a projeviim, zvanym Filipiky
(atocné teci proti krali Filipu II. Makedonskému). Jak se mizeme docist v Plutarchovi,
Démosthenes nemél zprvu pro fecnictvi velké nadani, kvili Spatnému verbalnimu projevu
(logopedickym defektim). Plutarchos také dale popisuje trnitou cestu Démosthena k
profesionalnimu projevu, kdy Demosthenes zkoumal jak mimika, ton hlasu a gestikulace
ovlivituji samotny pfednes. Aby se jeho feci staly strukturovanymi, cilenymi a
smysluplnymi, zacal studovat piedevS§im Thukydidiv sloh, a navstévovat Platonovy
prednasky o logice a slohu. Samotné cviceni projevu pak provadél svéraznymi metodami,
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kdy si, pro lepsi artikulaci a vyslovnost, vkladal do ust drobné kaminky, a i pfes né se snazil
spravné a Cisté mluvit. Pro zesileni hlasu pak na skale nad mofem piednasel tak, aby jeho
hlas byl silné€;j$i nez viny moie. Dnes se s jeho jménem mutzeme setkat naptiklad ve spojeni
s celostatni soutézi v uméni komunikace ,,Mlady Démosthenes*, ur€ené pro zaky 2. stupné
ZS a viceletych gymnazii a studenty 1.—4. ro¢niku stfednich kol.

Jednim z nejvétSich nazorovych odpirci, ale zaroven taky obdivovatell v
Démosthenovy rétoriky byl dalSi vyznamny athénsky rétor Isokratés (436-338 pfi. n. 1.).
Slovo rétor zde ale musime chapat v pozdéjsim slova smyslu, tedy spiSe jako teoretika a
ucitele. Isokratés totiz nebyl aktivnim fe¢nikem, nybrz ptedevsim logografem (,,psalcem
slova* na objednavku).

V oblasti antické rétoriky bychom mohli pokracovat jmény jako Hermagoras z Temnu,
Cicero, Marcus Aurelius, prenést se pozdéji do sttedoveku k Tomasi Akvinskému, Isidoru
ze Sevilly, rétorim kazatelim a jejim etickym dilematim vztahu rétoriky a teologické
nauky. Jednim z milnikd, jimiZ se oznacuje konec stiedoveku, je vynalez knihtisku, ktery
spolu s dalSimi faktory, rétoriku pomalu ptesouva z formy veiejného projevu spise do
oblasti stylistiky a teorie. V renesanci pak vede ke znovunalezeni dila Cicerova a
Aristotelova dila, a doslova k jejich kultu. V 17. a 18. stoleti se pak rétorika ocit4 pod
palbou osvicenskych filosofti, a je cupovana jako ,,nastroj podvodu a klamu* (John Locke),
¢ jako ,,prostiedek manipulace” (Immanuel Kant). Velmi podrobné¢ se piedevSim
evropskym dé&jindm rétoriky vénuje profesor Kraus ve své publikaci Rétorika v evropské
kultufe 1 ve svété. 1

Rétorika, jakoZto vetejny projev a prezentace se pak zacind znovu prosazovat az od
konce 18. stoleti, kdy zisk&dva novou dimenzi, dimenzi politickou. Vive la révolution! Od
této chvile az do soucasnosti se vefejny projev stava nedilnou soucasti nasich zivott. Dalsi
impulz mu dava vynalez a rozsiteni radiového, pozdéji pak televizniho vysilani. Setkame
se tak s kladnymi i zdpornymi postavami déjin, jejichz vetejny projev z pohledu rétoriky a
prezentacnich dovednosti je ¢asto velmi propracovany a obdivuhodny. Setkame se tak se
jmény jako Adolf Hitler, Winston Churchill, Benito Mussolini, Martin Luther King, J. F.
Kennedy, Barack Obama, aj.

1.2 T¥i pilire definujici prezentaci

Dostanme se trochu do situace, a predstavme si, ze nam byla zaddna prezentace tématu,
anebo sami chceme s né&jakou prezentaci vystoupit. Nachazime se ve stadiu, kdy sedime za
stolem, a premyslime, jak sestavit celou koncepci, jak bude prezentace vypadat, zda
pouZzijeme audio-vizualni, ¢i jiné pomucky, jak dlouhy ten PowerPoint vlastné bude apod.
Ale ouha. Uz tady délame chybu. V tuto chvili musime premyslet nad trochu jinymi vécmi.
Predstavme si naSi vyslednou prezentaci se vSim vSudy jako anticky chrdm. VétSina
odpovédi na predeslé otazky a mySlenky bude totiz definovana tifemi hlavnimi pilifi. V
prvé fadé si musime ujasnit se zadavatelem prezentace (at’ uz je to $éf, ucitel, zdkaznik, ja
samotny), co je cilem prezentace. Nasim druhym pilifem se stane obecenstvo, tedy

10
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publikum, kterému budeme zpravu komunikovat. Jako treti je tieba brat v potaz téma/obsah
prezentace samotny. Predevs§im tyto tfi hlavni pilife nam definuji, jak bude vysledna
prezentace vypadat. Jak bude dlouhd, jaky pouzijeme Uvod, jak ptizpGisobime verbalni a
nonverbalni komunikaci, zda pouZzijeme projekci, jaké zvolime obleCeni apod. Pilife
chapejme stejné¢ vysoké, identické. Jsou stejné dilezité, a jeden bez druhého nas§ chram
neudrZi.

1.2.1 CILE PREZENTACE

Kdykoliv v praci dostanu za ukol vytvofit prezentaci na dané téma, musim si vytycit jeji
cille. Ceho chci svym prezentovanim dosahnout. Paklize neni cil/e naprosto jasny a
jednoznacny, konzultujte jej se zadavatelem. Nestyd'te se zato. Je pteci tfeba mit jasno ve
vzajemnych ocekavanich, a nechcete dodat fesSeni, které vaSeho interniho, ¢i externiho
zakaznika neuspokoji. I v ptipadé ze prezentace vychazi z vaseho vlastniho popudu (napf.
pfednaska v mistnim kin€ o mém putovani Aljaskou), je nutné si cil/e jasn¢ definovat.
Vsimnéte si, Ze pouzivam jak jednotné, tak mnoZné Cislo. Ve vétSin€ piipadil totiZ mame
vice nez jeden cil. Hlavni cile byvaji dva, n€kdy i tfi. Velmi vyjime¢né pak je cilti i vice.

Jaké tedy mizeme mit cile, a co pro nas ve stavbé prezentacniho chramu budou znamenat?

Prodat — cil je jasny, jde nam o to prodat produkt, sluzbu, sebe (pracovni pohovor; interni
assessment centrum). Obecné feceno, zamétujeme se vice na pathos a ethos. Specifické
zadani a publikum vSak muze vyZadovat i zaméteni na logos.

Presvédcit — Casto se prekryva s cilem prodat. Plati tedy podobné zasady.

Vychovavat — Logos v tomto piipadé potlacujeme do pozadi. Vychovou apelujeme
pfedevsim na moralni stranku véci, a chceme dosdhnout vnitini zmény v mysleni, jednani,
nebo chovani posluchace. Vyuzijme tedy v nejvétsi mife Pathos, méné pak ethos.

Informovat/naudit — cilem je predani informace, a jeji zapamatovani si posluchaci. Hlavni
diraz se tedy klade na logos. Audio-vizualni a jiné pomutcky budou pravdépodobné nutné.

Motivovat — diraz je ve velké mife kladen na pathos. Naopak logos je do zna¢né miry
potlacen.

Inspirovat — aplikujeme stejna pravidla, jako u bodu vyse
Zaujmout — opét je tfeba podtrhnout motivacni prvky ve formé prezentace

Reprezentovat — velky diraz kladen na ethos a pathos, nicméné logos je zde v jisté miie
také nezbytné nutny

11
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Pobavit — tento cil jmenuji pouze do vyc¢tu ostatnich, obecné nebyva nasim hlavnim, ani
vedlejSim cilem, v oblasti prezentace v naSem pojeti

Kritizovat, vyzdvihnout a ocenit — soucasti vefejného vystoupeni mize byt i tento vedlejsi
cil

Zobecnime-li si vySe jmenované cile, dojdeme ke dvéma hlavnim proudim cili:
informacni a presvédCovaci. Pro zakladni urceni nam tedy postaci otazka A) Co chci, aby
se mi posluchaci dozvédeéli? B) Co chcei, aby mi posluchaci udélali?

Vyjmenovali jsme si nékolik moznych cilii prezentace, a hruby néstin toho, jak nam
mohou definovat prezenta¢ni formu, techniky, a styly. Nesmime ale zapomenout, Ze cil/e
prezentace tvoii pouze jednu tfetinu prvkua, které zadsadn€¢ vymezuji charakter celého
projevu. Pouze piihlizenim ke vSem tfem piliifim dosahneme idealni formy.

1.2.2 PUBLIKUM A MY

Touto podkapitolou se posouvame k druhému pilifi pfipravy prezentace. Opét
podotykam, Ze se nachazime ve fazi pred samotnou tvorbou jakéhokoliv nacrtu prezentace.

Uvédomme si, Ze nejsme herci. Prezentace neni ,,one man show*. Interakce s publikem je
nezbytné nutnid. Bude potfeba najit s publikem spolecné téma. Publikum a my tvofi
homogenni celek, ktery obousmérné sdili energii. Vyjadieno slovy fyzika: ,,Jde o spojité
nadoby*. Abychom tedy mohli najit spole¢nou fe¢ s publikem, pouzit spravné techniky a
styly verbalni i neverbalni komunikace, musime o publiku také néco védét. Pred tvorbou
konceptu samotne prezentace, pakliZze to ze zadani a prvotnich informaci neni jasné,
musime veédeét, komu budeme piednaSet. Je nasnadé, ze pouzijeme jiné vyrazové
prostiedky, styl komunikace, techniky pfednesu, pokud mame publikum tvofené tymem
obchodnikti, potencialnich zakaznikt, dilenskych mistrii, ¢i snad stfedoSkolskych studentii
na stazi ve vasi firmé¢. Pro zékladni zjiSténi informaci, pouzivam oklesténé pravidlo SW,
které mi ve finale definuji 1H:

Who (Kdo)? — méli bychom co nejdikladnéji zjistit, kdo nam bude naslouchat, kdo je nase

publikum. Jde pfedevs§im o v€kové slozeni; pohlavi; Groven vzdélani/pracovni zafazeni;
socialni status; kulturni/naboZenskou oblast; a jind fakta, jako napt. z4jmy apod. Muzete
namitnout, Ze tolik informaci se nam asi tézko podafi ziskat, ale opak je Casto pravdou.
Pokud mate tyto informace k dispozici kratkou chvili pred zahdjenim prezentace, Casem se
naucite s témito informacemi nakladat velmi flexibiln¢. Chce to ale dlouha léta praxe.

What (Co)? — dalsi otazku, kterou bychom si v ramci fakt o publiku méli zjistit, je jejich
znalost dané problematiky. Co o tématu vi, co Vasi prezentace o¢ekavaji? Tyto Gidaje nam
do znaéné miry ovlivni, jaké vyrazové prostiedky budeme pouzivat, zda miizeme ocekavat
vice, ¢i naopak malo otazek, zda tyto budou povrchni, nebo odborné apod.

12
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Why? (Pro¢?) — Pro¢ ptijdou? Jaké jsou jejich motivace? Pravé tato ¢ast prizkumu publika
nam muze hodné pomoct v predikei ,,potizisti“, pochybovacl, nebo pln¢ zapalenych,
aktivnich posluchact, ktefi budou hltat kazdé vase slovo.

Tyto tfi 3W nam ve findle budou, jak jsem naznacil, definovat 1H — HOW? (JAK?). Jak
publikum zaujmout, jakou verbalni a neverbalni komunikaci pouzivat, a z ¢asti i to, jak
vyvézit ethos, logos a pathos (viz. Kapitola 1.2), tedy piesvédCovaci techniky nasi
prezentace.

1.2.3 TEMA

Obecnou tvahou nad tématem zadani, stavime tfeti pilif naSeho pomyslného chramu. Spolu
s ostatnimi pilifi ndm tak téma bude ukazovat smér, jakym se vydat pii tvorb& samotné
prezentace. Date mi jist¢ za pravdu, ze pouziti presvédCovacich technik, vyrazové
prostiedky, neverbalni komunikace atp., budou diametraln¢ odliSné u informativni
prezentace na téma ,,Financni analyza oddéleni XY za predesly kvartal, a prodejni
prezentace tykajici se ,,Nabidky komerc¢nich leti do vesmiru®“. V otazkach tématu se
zaméfujeme piedevs§im na to, jak je téma samotné nosné, zajimavé, motivujici. Zda jde o
téma technické, ¢i zda téma obsahuje hodné Cisel a dat. V oblasti tématu si také musime
jasné vytycit, jak hluboko chceme jit. Téma piedev§im nam definuje, zda je Zadouci a
prinosné pouzivat audio-vizudlni, ¢i jiné pomiicky. Piedstavili jsme si pravée tii klicové
pilife definujici prezentaci. Mnohokrat jsem zminil pojmy z rétoriky, ethos, pathos a logos,
jinymi slovy komunikaéni techniky piesvéd¢ovani, které zname uZ od dob starého Recka.
Pojd’me si je vysvétlit blize v nasledujici podkapitole.

1.3 Ethos, Pahtos, Logos

Z hlediska presvédcovacich zptsobt, si mizeme jakoukoliv prezentaci/proslov rozdélit
na 3 zékladni elementy. RozliSujeme tak piesvéd¢ovani pomoci Ethosu, Pathosu a Logu.
Timto rozdé€lenim se znovu vracime k Aristotelovu pojednani o rétorice. Aristoteles zde
vyjmenovava tii hlavni zdroje piesvédceni publika:

1) Ethos

Pojem ,,ethos* vychazi z rectiny, kde znamend ‘“‘charakter”. Miizeme z néj nalézt
odvozena slova jako napr. eticky.

Ethos neboli apel na etiku znamenda ptesvédCovat publikum o nasi divéryhodnosti a
charakteru. Timto zplsobem piesvédcujeme publikum, Ze se vyplati nas poslouchat. K
prvotnimu piesvédceni publika dochazi pomoci osoby rétora, jeho divéryhodnosti a obecné
mandatu k pfednaSeni dané problematiky. VSichni urcité zname vyvéSovani dosazenych
diplomi a osvédceni na zdech kancelafi, masaznich salonti, ¢i v ordinacich Iékait.
Viceméné nejde o nic jineho neZ o vizualni étos, ktery cili na vds. Ma za ukol vas
presvédcit, ze dany ¢loveék je odbornikem, Ze se nadale v oboru vzdélava, ze mu tedy
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muzeme divéiovat v tom, co fikd a déla. Ethos jako jediny ze tfi zminovanych zplsobt
presvédcovani, mizeme z velké ¢asti ovlivnit non-verbalni komunikaci. V oblasti verbalni
komunikace jej vytvoiime pouZzitim spravné jazykové tirovné pro dané publikum (slovni
zasoba, Zargon, odborné terminy, cizi slova, pouZiti citoslovci), spravné gramatiky a
syntax. Pfedstaveni Vas a vaSeho mandatu pro danou prezentaci pted neznamym publikem,
tedy nesmi chybét v ivodnich minutach vasi prezentace. Jak se ale dozvime v kapitolach
nasledujicich, pfedstaveni vds samotnych neni ani prvni, ani druhd véc, na kterou se v
uvodu prezentace soustfedime, a jak celou prezentaci za¢iname.

2) Logos

Logos neboli apel na logiku znamena piesvédcit nase publikum za pomoci logiky a
argumentu.

Jelikoz se zabyvame faktickymi daty, argumenty, ¢isly apod., apelujeme na centra
logického mysleni nasich posluchac¢i. Logos stavime na zakladné sestavajici se z étosu.
Etos tvoii zdkladnu jakési pyramidy piesvédovani (bez akceptace vasi kredibility, bude
jen tézko ne¢kdo naslouchat vaSemu logu, a pfijimat jej...jinymi slovy, nechd se jen tézko
presvédCit o datech, kdyz jste pro néj jako ¢lovék nedivéryhodny). Logos dava vaSim
informacim, vaSim vyrokam, faktickou podpORU. VASE VYROKY TAK ZA POUZITI logu
budou jasné a nezaménitelné. Aristoteles ve svém dile (Prvni a Druhé analytiky) dava k
pouZiti logu navod. Jeho navod neni nic jiného, neZz co dnes zndme pod pojmem
“Sokratovska metoda ve vychové a vzdelavani”, tedy princip, kdy PODNECUJEME
PUBLIKUM, ABY SAMO piiSlo s logickym zavérem na zdKLADE PREDLOZENYCH FAKT.
VYUZITI této metody ma pii prezentaci hned nékolik vyhod: Aktivizujeme a vtdhneme
publikum, a tim si s nim udrzujeme neustaly kontakt. Zaroven motivujete publikum k dalsi
aktivité, jelikoz si pravé sami dokdzali, ,,jak jsou chytii“. VaSe nésledné potvrzeni jejich

------

3) Pathos

Pathos, nebo také emocialni apel znamena piesvédcovat obecenstvo za pomoci vyvolani
nalady a emoci. Pathos vychazi z feckého slova jak pro ,,utrpeni*, tak pro ,,zkuSenost“. Jsou
z n¢j odvozena naptiklad sIOVA JAKO PATETICKY, CI EMPATIE.

Presvédceni vychazejici z vnitinich emoci posluchace. Jinymi slovy pouzitim Patosu
apelujeme na pocity publika. Pfi prezentaci se snazime v posluchacich vyvolat jak
pozitivni, tak negativni emoce. Forma zaleZi cist¢ na nas. Z komunikaénich technik
muzeme pouzit motivaci ziskem/ztratou, ¢i manipulaci. Pathos stoji na vrcholku pomysiné
pyramidy. Ethos je tedy jejim zakladem, na n¢j nabalime data a informace samotné (logos)
a zavrSime ji tim, ze zminéna data a informace zabalime do pfimétené davky néceho, co se
pfijima nejsnadnéji, tedy do emoci. Kli¢ovym faktorem je zde znat své publikum, a védét
tak, jak jejich emoce zasadhnout a vyuzit nejlépe.
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Ethos

@fcesee ]

Situace a publikum: Jste prodejcem aut. Pfichazi k vdm rodina se dvéma détmi, s
pozadavkem na konzultaci/doporuc¢eni vozu malé, ¢i niz§i stfedni tfidy pro cCerstvé
osmnactiletou dceru. Ta jim bude od nového roku dojizdét na vysokou Skolu. Zakaznika si
otipujete na osobu s lehce nadprimérnym ptijmem.

vvvvv

primarn¢ pozadovana.

Uziti ethosu: ,,Kupte si auto u mne, jsem prodejce s dvacetiletou praxi a svym
zakazniktim vzdy najdu vz podle jejich pozadavki a k jejich maximalni spokojenosti. Loni
jsem se stal uz potreti nejlepSim prodejcem aut v regionu.*

Uziti pathosu: ,,Pokud Vam mohu doporucit ke zvaZeni...podle vasich pozadavki bych
radéji volil viiz stfedni tfidy, pfedevsim s piihlédnutim k bezpecnosti. Jde prece o Vasi
dcerul*

Uziti logu: Ke koupi bych Vam doporucil tento viiz, piedev§im kvili jeho vlastnostem
a vybaveé. Jde o viiz o zdvihovém objemu 1000cm3, zavazadlovy prostor ma velikost 3501,
tedy na bézné cestovani idealni, je to pétidvérovy hatchback, s ndhonem ptednich kol,
vybaven systémem ESP...*
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Elfsmwrceeroy ]

V tUvodu kapitoly jsme se zabyvali kratkym nastinem rétoriky jakoZto vetejné
prezentace, jejim vyvojem a pohledem na ni. Jmenovali jsme n&kolik vyznamnych
osobnosti, které formovaly dodnes uzivané zaklady vetejného projevu.

Druha ¢ast kapitoly se zaméfila na vyhodnoceni tii pilita (Cil, Publikum a my, Téma),
které nam definuji, jak koncipovat samotnou prezentaci. Ve spojeni s t€mito pilifi jsme se
seznamili, a vysvétlili si zakladnimi metody presvédCovani, které¢ jsou nedilnymi prvky
kazdé prezentace: Ethos, Logos a Pathos. Tyto prvky nelze pfi tvorbé prezentace vnimat
linedrné€. Jsou to vzajemné se piekryvajici elementy presvédCovani. V analytické Casti
studijniho textu se na tyto tfi prostiedky zamétime, a pokusime se jejich uZiti identifikovat
v redlnych historickych projevech
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@

1) Jmenujte alespon tii vyznamné antické fe¢niky

2) Které tii nauky povazuje Aristoteles za zcela stéZejni pro feénictvi?

3) Ve kterém dé€jinném obdobi byla rétorika odsuzovana jako manipulativni a nezadouci?

4) Zkuste odhadnout, jak asi rétoriku vnimal Jan Amos Komensky.

5) Uved'te tii pilite definujici prezentaci

6) Jmenujte dva hlavni proudy cila prezentace

7) Co bychom si méli pfedem zjistit o0 nasem publiku?

8) Vysvétlete pojmy ethos, logos, pathos.

9) Kdo je autorem pojmu ethos, logos, pathos?

10) Co bude s nejvétsi pravdépodobnosti, z hlediska piesvédéovacich metod, hlavni naplni
prezentace na téma ,,Finan¢ni vysledky odd¢leni za uplynuly kvartal*?

11) Co byste z hlediska presvédCovacich metod pouzili jako hlavni napli prodejni
prezentace na téma ,,Komercni lety do vesmiru‘?

17



Prezentacni dovednosti 1

]

1) Platon, Aristoteles ze Stageiry, Démosthenes, Isokrates, Cicero

2) Natura, Ars et Doctrina, Exercitatio

3) V obdobi osvicenstvi

4) Jan Amos Komensky jakozto teolog (biskup Jednoty bratrské) jesté stale podléha
onomu dilematu mezi Bohem a védou, kdy rétoriku vnima jako cosi Spatného, a
odklani se od ni, zdtivodiujic, Ze slova rétora nejsou Cista, nevychazeji totiz ze
slov ,,ducha svateho*

5) Cille prezentace, Publikum a my, Téma

6) Informacni a presvédcovaci

7) 3W: Kdo jsou (v€k, pohlavi, socialni uroven, vzd€lani, pracovni zafazeni,
sociokulturni oblast)? Co o tématu vi? Co o¢ekavaji? Pro¢ piisli (motivace a
davody)?

8) Jde o metody piesvédCovani. Ethos: eticky apel (pfesvédceni publika o nasi
kredibilité¢ a divéryhodnosti), Logos: logicky apel (pouziti argumentt, Cisel,
fakti) Pathos: emocialni apel (cileni na emoce publika)

9) Aristoteles ze Stageiry

10) Logos

11) Pathos
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2 JAZYK A REC TELA

[Ellrenivmesaproe ]

Tato kapitola nam otevie dvefe do zakladd non-verbalni komunikace, prvku, ktery je
mnohdy opomijen, podceniovan, nebo mu neni vénovana dostate¢na pozornost pii piiprave
prezentace. Podivame se na to, jak vyuzit non-verbalni komunikace ve svtij prospéch jiz od
prvnich vtefin.

[ oewworor

Po prostudovani kapitoly pochopite, pro¢ je non-verbalni komunikace stézejni Casti
vaSeho projevu. Budete schopni rozlisit pozitivni a negativni neverbalni signaly a jejich
dopad na posluchace, definovat dilleZité prvky neverbalni komunikace, které pak nésledné
dokézete aplikovat v praxi.

[0][easromemmireeron |

90 minut

_

jestéti mozek; non-verbalni komunikace; behavioralni psychologie

19



Prezentacni dovednosti 1

2.1 Proc¢ je non-verbalni komunikace pro prezentaci dilezita?

Chceme-li pochopit vyznam a dulezitost neverbalni komunikace v nasem zivote,
musime se vratit miliony let zpét v Case. Nejde pouze o navrat k nasSim predkiim rodu
Homo, ale daleko hloubé&ji do minulosti. Zakladni non-verbalni signaly jsou totiZz vnimany
jednémi z nejstarsich ¢asti naseho mozku bazalnimi ganglii a amygdalou. Tyto mozkové
struktury ovladaji naSe vrozené a automatické chovani, které zajist'uje preziti nase a celé

ho naSeho druhu. Tento priméarni mozek je také zodpovédny za napliiovani 4 zakladnich
lidskych potieb — krmeni, sebeobrana, Ustup, a reprodukce. Obsazeny jsou i dalSi vzorce
chovani, jakozto fyzicka komunikace a spoleéenské signély — napf. stisk ruky, nastaveni
sklonu hlavy, uklona atp.

Vyvoj zminované mozkové ¢asti, mnohdy nazyvané také jako ,,jestéti mozek4* trval
zhruba 300-400 miliénu let (uvédomme si ale, Ze nejstarsi nalezy nasich predk rodu Homo
se datuji pouze na 2,8 milionu let). Zakotveni instinktd a pudia v tak dlouhém evolu¢nim
vyvoji je z naseho pohledu neménny. Bude trvat dalsi miliony let, nez se tyto zakladni
struktury lidského mozku zacnou odliSovat, a kdy se tyto instinkty piizptisobi novym
situacim a standardim. Nezijeme v dobé naSich ptedku, ale stale ¢elime hroznym a
potencidlné nebezpecnym situacim. Nase mozkova soustava je zodpovédna za to, abychom
byli v bezpeci jak nyni, tak pfed milidony let. Na nejzakladnéjsi urovni poméha mozkovy
kmen identifikovat znamé a neznamé véci. Znamé véci jsou obvykle povazovany za
bezpecné a vhodné, zatimco nezndmé véci jsou brany s podezienim, dokud je nehodnotime
v kontextu, ve kterém se objevi. Téchto znalosti se proto bohaté vyuziva v designu,
marketingu, obchod¢ ... zatneme je tedy vyuzivat i my, at’ uz prezentujeme jakékoliv téma.

Podstatnym faktorem, ktery vSak musime v tomto ohledu vZdy ctit a respektovat, jsou
sociokulturni rozdily. Jinymi slovy, vySe zmilované znalosti jsou odvislé od regionu a
mistni kultury. Opakuji zde, ze znamé véci jsou obvykle povazovany za bezpecné a vhodné.
Na téchto principech (principy behavioralni ekonomiky) se v dnesnim globalnim obchodu
stavi jakykoliv branding a re-branding.
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OCORTEX

LIMBIC SYSTEM

REPTILIAN COMPLEX

Neokortex zodpoveédny za logické mysleni, Limbicky systém, zodpovédny za emoce, a
tzv. jestéti mozek, zodpovédny za instinkty (soucast bazalnich ganglii limbického systému)

2.2 Jak vyuzit non-verbalni komunikaci ve svuj prospéch

V ptedchozi podkapitole jsme si vysvétlili, ze veskeré zakladni vniméni a z néj plynouci
rozhodnuti se déje na popud tzv. ,,jeStéfiho mozku®. Jeho hlavni funkce je vyhodnoceni
pfitomnosti mozné hrozby, ¢i moznosti paieni. Potkame-li nového ¢lovéka, neni v prvnim
momenté ani v jedné z niZze zminovanych kategorii. Behem prvni minuty ale do jedné z
nich spadne. Na pocatku jsme si vSichni navzdjem indiferentni, tedy neutralni. JeStéti
mozek vsak, jako uplné prvni, vyhodnoti, zda je nas protéjsek:

e Piitel
e Hrozba
e Sexualni partner

Neni tedy nic lepsiho, nez vyuzit této znalosti a zautocit na ,,jestéfi mozek™ vaseho
publika takovym zplisobem, aby vas od prvni chvile kategorizoval do Skatulky ,,Pritel®.
Mizeme samoziejmé chtit byt zafazeni i do tieti zmifované kategorie, ale tato neni v
soucasné dob¢ v oblasti naseho z4jmu.

V oblasti mezilidskych vztahil, a samoziejmé 1 v oblasti vefejné prezentace, je tieba si
uvédomit, Ze kategorizace, kterd probihd v jeStéfim mozku vaSeho publika, tedy
nevédomky, je dilem nékolika malo okamzikl na pocatku interakce/prezentace. Mluvime
tady o efektu prvniho dojmu, nebo také o okamzitém dsudku (ang. snap-judgement). Mame
zhruba jednu minutu na to, aby nés nas protéjSek zaradil do pozadované kategorie ,,piitel®.
V optimalnim piipadé tak pfiméjete jeho limbicky systém, aby vyslal signal do neokortexu,
s tim, Ze nejste hrozbou, Ze je vas radno poslouchat, Ze mize z pozornosti a z vaSich
informaci tézit a néco ziskat. Tento prvotni signal, zaslany do center neokortexu je pak dale
podporovan logickymi zavéry, které zde vznikaji. Tyto zavéry jsou vSak uz od pocatku,
ovlivnény a zmanipulovany. Posluchac¢liv neokortex tedy z vasSich slov a informaci které
zpracovava, pouze vybere zavery, podporujici pitvodni tisudek.
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Vysvétleme si tedy, jaké neverbalni signdly pouZit/vyslat, abychom se dostali do
kategorie PRITEL:

Vzptimeny otevieny postoj — Postoj prednasejiciho je to prvni, na co publikum
nevédomky reaguje. Pfivitejme naSe posluchace s otevienou naruci, a to doslova. Nemusi
se jednat o rozSafné gesta, pouze ukazme, Ze jsme publiku otevieni. M&jme dlané otevieny
smérem k publiku, peClivé se snazme nesmétfovat k nim hibet ruky. Otevienym postojem
signalizujeme posluchacovu podvédomi, Ze nejsme ozbrojeni, Ze nemame co skryvat. Je to
ten upln€ prvni signdl, ktery jeStéfi mozek zaznamend ,Neni to hrozba — mize byt
ptitelem®. Otevienym postojem ddvame najevo, Ze i my nebereme protéjSek jako hrozbu.
Odkryvame mu totiZ ta nejzranitelnéj$i mista naseho téla — oblast bficha, kterd uchovava
citlivé t€lesné organy. Dokud jsme chodili po ¢tytech, byla tato ob

5 Jednou z hlavnich otdzek a motivaci naseho ja, je to totiz podvédoma otazka ,,Co z
toho budu mit?*

last velmi dobte chranéna odspodu, zemi. Od doby, kdy jsme se jako Zivoc¢isny druh
naptimili, a postavili na dvé nohy, postrada tato oblast jakoukoliv ochranu. Toho si je
protéjskiim jestéti mozek dobfe védom. Vzpiimeny a otevieny postoj (narovnana ramena)
nam oteviraji hrudnik, vhanéji vice vzduchu do plic, a cely projev se tak stavd mnohem

vvvvvv

Na co si dat pozor? Pusobte uvolnéné, nepusobte strnule!

* Dlan¢ smétujme vzdy k publiku — védéli jste, Ze nejvetsi pocet nervovych spojeni
je mezi nasi dlani a mozkem? Zadné dvé dal§i ¢asti naSeho téla jich nemaji vice.
Otevienymi dlanémi, sméfovanymi k publiku se opét vracime k obecnému postoji, kdy
ukazujeme, ze nejsme ozbrojeni, nejsme hrozbou. Otevienou dlani také davame najevo
neutralitu v postaveni, tedy neukazujeme Zadnou dominanci nad druhymi. Hibet nasi ruky
by tedy vzdy mél smétovat bud’ do strany, ¢i doli. Naopak hibet smétujici nahoru, pokud
celou rukou mifime k obecenstvu, naznacuje nasi dominantni roli. Gesto naznacované
rukou byla nejednou v historii pouzivano vyjadfeni dominantniho pozdravu.

«  Usmév — usmév jako jeden z prvnich neverbélnich signalti naznaGuje pratelsky
postoj k druhému. Je dilezité dodrzovat pravidlo 3+3 vtefin, tedy nechme usmév pomalu
rozvinout (prvni 3 vtefiny), a nechme jej chvili plsobit (druhé 3 vtefiny). Rychle
navozenym usmévem, ktery netrva dlouho bychom wvyslali signal netplny, a v tedy
nevérohodny.

*  Oc¢ni kontakt — navazovat ocni kontakt s naSim publikem je velmi diileZité. V prvé
fad€ jde o praveé o onen potiebny signal ke spravné kategorizaci nas jako prednasejicich, v
druh¢ fad¢€ pak vytvatime a udrZzujeme vzéjemny kontakt se vS§emi ¢astmi publika. Paklize
stojime pted velkou skupinou posluchaci, je nezbytné vénovat se pohledem vSem cCastem
publika, tedy i tém, kterym, z divodu vzdalenosti, do o¢i pfimo nevidime.
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Na co si dat pozor? Neudrzujte dlouhy o¢ni kontakt p#i kontaktu s asijskymi kulturami.
V mnohych z nich je o¢ni kontakt pfi komunikaci stale vnimédn jako nevhodny, a pro
protéjsek az neptijemny.

*  Pozdvihnuti obo¢i — pozdvihnutim obo¢i, pfedavame protéjsku vzkaz, ze nam
nejsou lhostejni, Ze je radi vidime, Ze je poznavame a respektujeme. Opét jde o pozitivni
vzkaz protéjsSku, ktery jeho jestéti mozek vyhodnoti pozitivné.

Natoceni hlavy pii naslouchdni — je potfeba mit neustale na paméti, ze, prezentace neni
,»one man show*. At’ jde o prezentaci obchodni, vyukovou, zabavni, ¢i jakoukoliv jinou, je
potieba byt v neustalém kontaktu s publikem, vést s nim po celou dobu dialog. Méni-li se
tedy v danou chvili na3e pozice a dostdvdme-li se do role naslouchajiciho, ukaZzme respekt

Fw e

nastaveny vztah s protéjskem.
Toto gesto v nasi politice, nékdy az v pfehnané mite, pouziva Milo§ Zeman.

Na tyto signaly se mizeme samoziejme podivat i pfevracené. Pouziti opa¢nych signali
by nas viak jiz od po¢atku smétovalo do kategorie NEPRITEL:

e Uzavieny, shrbeny postoj

e Hibet ruky sméfovan vzhtiru, ¢i k publiku
e Absence usmévu

e Absence o¢niho kontaktu

e Neuplné pozitivni signaly

Jak jsme jiz zminili v ivodu, tfeti kategorie by v ramci naseho kurzu byla bezpfedmétna.

L]

Na nasledujici strané najdete 6 + 6 obrazkt prezentujiciho lektora. Do ramecku popiste
svij prvni dojem z jeho osoby, tj. jeho piedpokladany vztah k publiku, k tématu, jeho miru
sebevédomi, odbornosti apod.
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]

Tentokrat na obrazcich vidite neverbalni komunikaci posluchacky prezentace.

Pokuste se do ramecku na nasledujici strané popsat, co svou neverbalni komunikaci
vyjadiuje.
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2.3 DalSi prvky non-verbalni komunikace pfi prezentaci

Vysvétlili jsme si jiz pro¢ je non-verbalni komunikace tak dualezita, predevsim pak v
pocatku na$i prezentace (komunikace k publiku). Kdyz dosahneme kyZzeného vysledku,
zatfadime se u posluchact do té spravné kategorie, a ziskame jejich pozornost, nesmime v
této oblasti polevit. NaSe non-verbalni komunikace musi byt po celou dobu projevu
konsistentni a viceméné neménna. 55 procent zakladnich vyznamu informaci se odehrava
skrz to, co tlumoci nase télo, spolu s tdbnem hlasu, jednoduse fe¢eno hudbou, kterou slySime.
Vyznamy informaci maji sklon ptichazet z non-verbalnich gest, a ne nutné z lingvy. Dojde-
li pak k nesouladu slov a tomu, co vidime a jak to slySime, budeme véfit vice tomu, co fika
télo.

Naucte se svilj projev prednaset autenticky. Podivejme se ted’ na nékolik dalSich
principl a tipil z oblasti neverbalniho projevu.

Energie — vase energie, energie celého projevu je vnimana proté&jsi stranou bezustani.
Energie projevu je pienositelnd. Vy a Vasi posluchaci jste spojité nadoby, homogenni
celek. Je vaSe publikum aktivni, jsou zaniceni? Pak je to tim, Ze jste zajimavi vy a vas
projev. Nudi se va$i posluchac¢i? Pak opét hledejte pFic¢inu v sobé...jste nudni.
Nezapomenme tedy predevsim na otevieny a vzpiimeny postoj, ktery ndm vhani vzduch
do plic, a dava tim vice energie do naseho projevu. Napfimeny postoj nam taktéz umoznuje
lepSi praci s branici a tim pak regulovat cely hlasovy projevem. PouZivejme ruce!
Gestikulace poméha jednak podtrhnout a doplnit, ¢i nahradit vyznam slov, dodava ale také
télu jesté vice kysliku, a celému projevu pak energii. Pro vétSinu situaci vystacite s
operativni vySkou svych gest rukou nékde v oblasti mezi biichem a vys$i ramen. Svésime-
li ruce podél téla, ramena poklasnou, posunou se ptirozené dopiedu, a cely postoj se nam
zacind uzavirat. Druhym negativem nepouzivani rukou je, Ze nase t¢lo se automaticky snazi
tento pohyb substituovat. Pfirozenou nahradou pohybt rukou je pak ¢asty pohyb hlavy ze
strany na stranu. Mizeme tak zkousSet protistranu piesvédcit, ze jsme nejlepSim oblastnim
manazerem prodeje, ale pokud budeme levo-pravym pohybem hlavy nevédomky
naznacovat ,,ne*, pak dochazi k rozporu mezi lingvistickou ¢asti naseho projevu, a tou non-
verbalni.

vvvvvv

» Hlas-hlas je jednou z nejdulezitéjsich ¢asti nasi non-verbalni komunikace. Zptisob
hlasového projevu by vzdy mél reflektovat predevsim tii determinanty: velikost mistnosti,
pocet posluchacti, téma prezentace. Je na vas, rozhodnout se, kdy je prostor pro vas hlas az
prilis veliky, a kdy je tak tfeba vyuzit audio techniky. Technika pfednesu ma ceském jazyce
velmi jednoducha pravidla. Duraz klademe na prvni slabiku, ¢i na ptredlozku, hlasem
postupné klesame az do teCky. Vénujte velkou pozornost tempu, které pii prezentaci
muzeme stiidat. Dosahneme tak upoutani publika. Jakdkoliv zména v hlasovém projevu
(pokud neni ptili§ Castd), znovuziskdva pozornost. Muzete vyuzit zménu tempa feci,
hlasitosti projevu, ¢i pauzu. V neposledni fadé¢ je pak nutno zminit spravnou vyslovnost a
artikulaci. NejlepSim zpiisobem, jak si uvédomit své silné a slabé stranky v oblasti
hlasového projevu, je opét nahrdvani. Nas hlas zni jinak, kdyz se slySime pfi mluveni, a jak
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nas slySi ostatni. Divod je jednoduchy...naSe lebka. Ta rezonuje, a nas hlas, slySeny
castecné 1 zevnitt ma velmi odliSné zabarveni, nez jak ve skute¢nosti zni ostatnim.

*  Pohyb- nikdy se k publiku neotacejte zady, ani pifi psani poznamek na flipchart,
whiteboard... Vyuzijte volny prostor, ktery je vam dan, pracujte s nim, chod’te. Nesttjte na
misté, pokud to neni nezbytné nutné. Uvedu hned tii dobré diivody proc. V tom prvnim se
vracime se opét energii projevu. Strnuly postoj na jedno misté ni¢emu nepomiize. Dodejte
svému projevu energii zménou. Ve verbalnim projevu k zaujeti publika vyuzivame zménu
tempa feci, hlasitosti apod. V neverbalnim pak zménu pozice. Druhym diivodem je pomoc
proti nervozité. Jste-1i pfi projevu nervozni, uvolnéte se nékolika kroky tam, nékolika zpét.
Dodé vam to sebevédomi, kdyZ vidite, Ze posluchaci vas pohledem sleduji, ze jste vy a vase
téma zajimavi. Tim tfetim dobrym divodem, ktery vSak neni argumentem pro vSechny, je
to, ze v mnohych ptipadech pfedejdeme ,,efektu kyvadla“. Onen zndmy pohyb téla ze strany
na stranu. Tento pohyb mnozi z nas ani nezaregistruji do té doby, nez se nato¢i a zhlédnou.
Vzpominam na svého spoluzdka ze stfedni Skoly, ktery pii jakémkoliv prednesu takto
celym télem pohupoval. Na konci studia, po osmi letech, jsme mu o tom se smichem
vypravéli, ale on se s kamennou tvaii zaptisahal, ze tohle urcité ned¢la. ..

Na co si dat pozor? Pokud to neni nezbytné nutné, nikdy u prezentace nesed’te!

*  Omezte dotyky obli¢eje na hodnotu blizkou nule — pokud to neni nezbytné nutné,
naptiklad, Ze si potiebujete otfit zpocené Celo, ¢i odhrnout do tvafe padajici vlasy, snazte
se vyvarovat dotykl tvare. Takovéto dotyky ptlisobi rusivé. Je tfeba trocha uvédoméni, a
sebekdzné, abychom ten, mnohdy automaticky pohyb, neudélali, ale pfi troSe snahy se jej
1ze jednoduse naucit.

Volte pfimé&fené obleceni — jak uZ jsme definovali v prvni kapitole, z&kladni vymezeni
toho, jakou formu prezentace zvolime, nam urcuje publikum, obsah, a cil prezentace. Sdm
jsem pi1 jednom tfidennim semindfi, ureném pro studenty stiedni Skoly, narazil, a
zablokoval své publikum pravé tim, ze jsem prvni den pfiSel obleGen v ,business
dresscode. Pro posluchace jsem se tak stal jeSté vétsi autoritou, a dalo mnoho prace je
uvolnit, a dostat do pohody celého workshopu. Druhy den jsem pojal obleceni daleko
volnéji, a interakce i nalada byla n¢kde jinde.

[llcowmmons ]

Zapamatujme si nakonec nejcastéjSi chyby non-verbalniho projevu pii prezentovani.
Kdykoliv pak rozpozname, Ze nckterou z nich délate, snazte se jich neprodlené oprostit
jednoduchym trikem.

e Uzavieny postoj — pouZijte ruce ke gestikulaci; chod’te
e Absence rovnomérného o¢niho kontaktu — vénujte o¢ni kontakt vS§em rovnomérné
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e Hlasové monotonni/ptili§ rychly/pomaly/tichy projev — zaénéte spravné dychat,
rozpohybujte se chozenim a ru¢ni gestikulaci

e Strnuly projev/kyvadlo — pouzijte ruce ke gestikulaci; chod’te

e Hrajete si s fixem, vlasy, prstynky... — odlozte pfedmét; neméjte sepnuté ruce

Parazitni slova (hmm, eee, ehm...) — namisto téchto se nadechnétek
pokracovani/dané odpovédi

] fsmrtesenone

vvvvvv

vénovali. Vysvétlili jsme si, k ¢emu nam slouzi non-verbalni komunikace, a jak moc je pro
nas v komunikaci a prezentaci dulezitd. Podtrhli jsme dualezitost neverbalni komunikace
predev§im v prvni minuté projevu, kdy tzv. ,,jestéii mozek™ je naSim primarnim cilem.
Vymezili jsme tfi kategorie, do kterych miiZeme byt u posluchacl zasazeni, s diirazem
kladenym na kategorii ,,Pritel, kterd je naSi pozadovanou destinaci.V souvislosti
s tim jsme popsali prvky neverbalni komunikace, které ndm pomutzou do oné pozadované
kategorie se dostat. Uvedli jsme také nejcastéjsi neSvary prezentaci a kratky navod, jak se
jich zbavit.
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~rosr

Zkuste si n¢které z vyse zminénych pozitivnich non-verbalnich signdlti v praxi. Staci jit
po ulici, navazat o¢ni kontakt s nezndmym kolemjdoucim, usmat se na néj, spolu s
pozvednutim obo¢i. Opacnd strana, nehledé¢ na to, Ze vads neznd, pak s nejveétsi
pravdépodobnosti opaci stejnym signalem. Jaka je vaSe osobni zkuSenost? ZapiSte své
postiehy.
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2]

1) Jmenujte 4 zakladni potieby, které jsou fizeny z oblasti mozku, kterou nazyvame
bazélnimi ganglii.

2) Uved'te alespon jeden ¢esky, nebo anglicky vyraz pro tzv. ,,jestéti mozek®.

3) Vyjmenujte alespon tfi pozitivni signaly non-verbalni komunikace.

4) Ve styku s kterou oblasti kultur bychom se méli vyhnout dlouhému, ¢i jakémukoliv
o¢nimu kontaktu?

5) Na kterou slabiku pfipada diraz v ¢eském jazyce?

6) Jak odstranit parazitni slova v projevu?
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oaf

1) Krmeni; sebeobrana; Ustup; reprodukce.

2) Reptilian brain/complex; R-complex; Lizard brain, Dinosaur brain®, v ¢estiné pak jesté
napfiiklad ,,Reptilni, jestérci, ¢i opici mozek.

3) Otevieny a vzpiimeny postoj; oéni kontakt; tismév.

4) S asijskou oblasti kultur.

5) Na prvni.

6) Nadechneme se.
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3 PERSVAZIVNI FUNKCE PREZENTACE

=] e

V této kapitole se zamé&fime na metody a techniky, které nam pomuzou zaujmout, udrzet,
¢i znovuziskat pozornost publika.

[

Na konci kapitoly budete schopni:

e pojmenovat zdkladni metody a techniky uzivané pifi otevirani a ukoncovani
prezentace

e pochopit jejich dulezitost a vyhody

e vyuzit tyto techniky pfi ptipravé vlastni prezentace

storytelling; avod; jak zacit; jak skoncit
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3.1 Jak zaéit prezentovat

V ptedchozi kapitole jsme se naucili, Ze je nezbytné nutné byt piipraveni a soustiedit se
predevsim na zacatek samotné prezentace. Dobie zvladnuty neverbalni projev v tvodu nés
v hlavach poslucha¢t zatadi do spravné kategorie, a usnadni tak pfedavani a nasledné
osvojovani informaci. Z obsahové stranky vSak musime védét, jak zadit.

Znate to sami, vétsina prednasek a prezentaci upadne v zapomnéni, mnohé nenaplni
svij cil, nebo jsou od zacatku fadni a nudné. Jak tedy atraktivné zacit prezentaci, abychom
navodili zajem a zvédavost publika od prvni vtefiny? Opét je v prvé fad€ nutnd piiprava.
Zacneme tedy kombinovat formu (neverbalni stranku prezentace, viz. pfedchozi kapitola)
a obsah. Nez se dostaneme k samotnym doporuc¢enym metoddm a stylim prezentace,
fekneme si, jak NEzacinat. Opét se vracim k fadnosti, unylosti, neatraktivnosti, ktera je
kamenem urazi mnohych, obsahové jinak zajimavych prezentaci. Prednasejici na
konferenci, prodejce na schiizce, zaméstnanec pii prezentaci projektu, lektor na Skoleni,
zpravidla za¢ind svym predstavenim, nazvem prezentace, a jejimi detaily. Neni tohle vSe
ale obecn¢ znamé? Nema publikum o téchto informacich vétSinou piehled? Jdu snad jako
posluchac na ptfednasku, kde nevim, ¢eho se bude tykat, co a kdo bude prezentovat? Nékteti
z Vas mozna namitnou, Ze jde o zakladni informace a slusnost. Ano, méate plnou pravdu!
Ale zkuste jimi nezacinat. Tyto informace posluchac¢iim samoziejmé predame. Ale v prvni
minuté naSeho projevu se snazime zachytit pozornost publika. To je kli€¢ovym tkolem prvni
minuty. Nezabijme tento nejdulezitéjsi cas obecné znamymi fakty.

e Storytelling

Pro¢ bychom méli tuto techniku pouZzivat? Od détstvi jsme zvykli poslouchat piibéhy.
Jsme naprogramovani na linearni d¢j. Obecné mizeme Storytelling pouZit v jakékoliv fazi
prezentace pro znovuziskani pozornosti publika. Programy jako Powerpoint, Prezi, Sway,
¢i prezentace vytvorené a promitané v jakémkoli jiném programu, aktivuji v naS§em mozku
pouze Wernikovo centrum v temennim mozkovém laloku (lobusparietalis). Toto centrum
je zodpoveédné za porozuméni a pochopeni psaného a mluveného projevu. Jednoduse jde o
pieklada¢ slov do vyznami. Vypravénim piibéhu vSak aktivujeme mozkovych center
daleko vice. To napomaha k osvojeni a zapamatovani si, jinak lehce piehlédnutelnych
informaci.

Vypraveéni ptibehii dokéze chytit posluchace za srdce. Vytvofit spojeni a prolomit ledy.
Naladit vés a vaSe publikum na stejnou vinu. Nejlepsi piibéhy jsou na témata, ktera jsou
blizk& a pochopitelna pro viechny — rodina, prace, kolegové a piatelé, osobni zazitky apod.
Nevymyslejte si piibéhy. Budte vérohodni, bud'te autenti¢ti. Storytelling jsou data
zabalend v kabat¢. Informace s dusi.

*  Zajimavé/Sokujici fakta, ¢i Cisla
Vtahnéte své publikum do aktivni hry hned od zacatku. Zacnéte svou prezentaci

konstatovanim zajimavé udalosti, ¢i Sokujicimi €isly (statistikami). Opét podotykam, Ze by
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meélo jit o prvni véty vaseho projevu. Vzpominam si na prezentaci jednoho z kolegt, ktery
zacal svijj projev na téma ,,Snizovani emisi v telekomunikacnich sitich®, vétou ,,Kazdé vase
kliknuti na tla¢itko ,,Search®, v Google vyhledavaci, vyprodukuje 7g oxidu uhlic¢itého*.
Pauza. Nechal informaci rezonovat v publiku, které zacalo nad véci premyslet z nové
perspektivy, zadala i kratka debata. Posluchagi byli zaujati, aktivizovani. Ukol splnén.

e Otazka/Hadanka

Obdobné jako v ptfedchozim bod¢ plsobi polozeni otazky. Ta muze byt zdanliveé
jednoduchd, nebo naopak ocividné zapeklitd, ale s jednoduchym feSenim. Lidé jsou
prirozené¢ zvidavi, a snazi se vécem pfijit na kloub. Nepokladejte otazky uzaviené.
Nechcete piece slyset pouhou odpovéd’ ano, €i ne.

e Ukol publiku

Aktivujte své posluchace zadanim ukolu. Pozadejte napiiklad skupinu, aby si vyménila
mista; pfesadila se podle barev odévu; potiasla si rukou s clovékem vedle. Takovyto ukol
musi pak vzdy doprovazet patficné vysvétleni, ¢i navazani predstaveni tématu prezentace.
Zalezi na tématu prezentace. Pokud napiiklad prezentuji onu uhlikovou stopu, mohu
pozéadat obecenstvo, aby se ptesadili podle toho, jakym zplisobem se na dnesni prednasku
dopravili. Po provedeni ukolu pak plynule navazeme na téma prednasky.

e Predmét, video, fotografie, audio ukazka

Ukazte vaSemu publiku pfedmét (mlze byt pouzZit jako metafora), pustte bez
jakéhokoliv tvodu audio, ¢i videoukdzku, promitnéte fotografii. Podnit'te tim debatu. V
jednom ze svych Skolicich kurzi pokrocilé prezentace vyuzivam v tvodu sled po sobé
rychle jdoucich obrdzkii zndmych, ¢i specifickych fe¢nikii. Po minuté smycky, padnou
prvni slova prezentace, a to otdzka, co maji vSichni tito lidé spolecného. Na obrézcich se
objevi i provokativni osobnosti, jako napt. A. Hitler.
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Pro kurz stresové komunikace pak vyuzivam videoukazku z filmu Falling Down (1993)
— kliknéte zde.

3.2 Jak ukoncit prezentaci

Zavér prezentace by mélo dat prostor pro kratkou zavéreénou debatu, a otdzky a
odpovédi. V zévislosti na typu projevu lze v nékterych ptipadech diskuzi, otazky a
odpovédi, zacClenit pfimo do téla prezentace (vyukova prednaska, Skolici kurz, tiskova
konference apod.). V opacnych ptipadech (obchodni, védecké, aj. prezentace), poskytuji
prostor na konci.

Finélni zavér vaseho vystoupeni by vSak mél byt jasny a strucny. Napf. ,,Dékuji Vam za
pozornost, a pieji hezky zbytek dne.*

Ellswmaeror ]

V této kapitole jsme si vyjmenovali a vysvétlili nékolik zakladnich technik pouzitelnych
pro uvod nasi prezentace. At uz zvolime jakoukoliv techniku pro uvodni minuty
prezentace, méjme na pameéti, ze naSim hlavnim ukolem je byt neptedvidatelni. Tak
nejsnaze dosahneme pozornosti publika, a naplnéni cile prezentace bude diky tomu
mnohem jednodussi. Jak jsme zminili v ivodu, pfedani informace o tématu prezentace,
vaSem jmén¢, a mandatu k dané oblasti neopomeneme. Ve vhodném okamziku po tivodni
aktivizaci sta¢i posluchace pfivitat, a fict kdo a pro¢ tady jste.
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[] [skeeamsta

ZKkuste si vzpomenout na prezentaci, ktera vas v poslednich letech zaujala. Co vas na ni
zaujalo nejvice? Byl to produkt, ¢i téma samotné, nebo to byl styl a originalni zpisob
prezentace? Zapiste svoje postiehy. Které véci vam naopak na prezentacich vadi?
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@

e Vyjmenujte alespon 4 techniky/zptsoby, jak zacit prezentaci, tak abychom zaujali
publikum.

e V jednoduchosti vysvétlete, jaké hlavni vyhody pfi prezentaci ma tzv. storytelling

/////

e Jak bychom naSi prezentaci nem¢li?
e Co popisuje tzv. primacy/recency efekt?
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L

1) Ukol publiku; Storytelling; Otazka/hadanka; Piedmét, video, fotografie, audio
ukézka; Zajimavé fakta/statistiky

2) Jde o techniku, pii které aktivizujeme vétSinu ¢asti poslucha¢ova mozku, ne pouze
Wernikovo centrum. Tato technika mé za ukol pfimét obecenstvo k pozornosti, a je také
napomocna k osvojeni si informaci. Informace, které jsou ptredany formou piibéhu jsou
snaze zapamatovatelné.

3) V (vodu prezentace, Vv jeji prvni minuté bychom neméli zacinat obecné znamymi a
oc¢ekavanymi fakty, jako jsou nase jméno, ¢i ndzev prezentace/tématu.

4) Jde o jev, popisujici soustiedéni nejveétsi pozornosti v ivodu a na konci prezentace,
ktery, paklize jej spravné vyuzijeme, zajisti zaujeti publika a zapamatovani si klicovych
informaci.
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4 ANALYZA REALNYCH PREZENTACI A PROJEVU
(M. L. KING)

]

V nésledujicich dvou kapitolach se budeme zabyvat redlnymi prezentacemi
vyznamnych osobnosti vefejného Zivota. Podivame se, jakym zpisobem vyuzivaji
tradi¢nich rétorickych nastroji a jak sva vystoupeni osobitym zptisobem ozvlastiiuji. V této
kapitole se budeme zabyvat dnes jiZ klasickym vystoupenim M. L. Kinga Jr.

[¢]

Po prostudovani této kapitoly budete schopni identifikovat vyrazné rétorické prvky
zndmého projevu M. L. Kinga jak v textove, tak v realné rovin¢ a uvédomite si vyznam
jejich plisobeni na posluchace..

[L]lessromeamricesmoo ]

90 minut

_

Prezentace; rétorika; apostrofa, reference, rytmus, tempo
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4.1 Projev Martina Luthera Kinga, Jr.: ,| Have a Dream*

Washington, 28. srpen 1963

Jsem rad, Ze tu mohu dnes byt spolu s vami na akci, ktera vstoupi do historie jako
nejvetsi demonstrace za svobodu v déjinach nasi zemé.

Pted stoletim muz, v jehoZ symbolickém stinu se dnes schazime, podepsal Dekret o
zruseni otroctvi. Tento zasadni dokument zazafil jako svétlo nadéje pro miliony cernochli
spalovanych plamenem znicujici nespravedlnosti. Jeho vydani pfislo jako radostny usvit
po dlouhé noci v zajeti.

JenomzZe uplynulo sto let a Cernosi stale svobodni nejsou; uplynulo sto let a zivot
¢ernocht je posud ochromen pouty segregace a okovy diskriminace; uplynulo sto let a
¢ernosi posud obyvaji ostrivek chudoby uprostied moie hmotného bohatstvi; uplynulo sto
let a Cernosi jsou nadale zahdnéni v americké spolec¢nosti do kouta a ve své vlastni zemi
Ziji jako v exilu.

Takze jsme se tu dnes sesli, abychom na tyto hanebné poméry poukazali. Dalo by se
fici, Ze do hlavniho mésta nasi zem¢ ptichazime s Sekem a chceme si ho dat proplatit. Kdyz
architekti nasi republiky sepsali velkolepymi slovy Ustavu a Deklaraci nezavislosti,
podepisovali tim rovnéz zavazek, ktery tvoii soucast dédictvi kazdého jednoho Americ¢ana.
Zavazek spociva v prislibu, ze vSichni lidé, véru Cerni stejné tak jako bili, budou mit

sor v

zarucena neupiratelna prava na zivot, na svobodu a na hledani Stésti.

Dnes je nabiledni, Ze Amerika svij pfislib nedodrzZela, alespon co se jejich barevnych
obyvatel ty¢e. Namisto setrvani ve svém posvatném zavazku, Amerika vydala svym
c¢ernochim pouze falesny Sek, ktery jim vSude vraceji znehodnoceny razitkem ,,nizky
zustatek na uctu®.
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Jenomze nam se nechce véfit, ze by v méScich zemé tak bohaté piilezitostmi nemél byt
na naSich uctech dostatecny ziistatek. Takze jsme tady, abychom si svlij Sek nechali
proplatit, chceme za né&j vSechno bohatstvi svobody a vS§echno bezpeci spravedlnosti.

Prisli jsem na toto posvatné misto rovnéz proto, abychom upozornili na pal¢ivou
naléhavost této chvile. Dnes uz neni vhodny €as pro luxus zahalky ¢i pro uklidiujici drogu
prislibit postupnych zlepSeni. PiisSel ¢as naplnit slib demokracie; ptiSel Cas vystoupat z
temného a ponurého Udoli segregace na sluncem zalitou cestu rasové spravedlnosti, piisel
¢as povznést nasi zem z tekutych piskil rasové nespravedlnosti na pevnou plidu bratrskych
vztahll mezi lidmi; pfisel €as ucinit spravedlnost skute¢nosti pro vSechna bozi ditka. Pro
na$i zem by bylo fatalni, pokud bychom nepochopili naléhavost ptitomného okamzZiku.
Horké 1éto opravnénych cernosskych nepokoji nepomine, dokud nepiijde osveézujici
podzim svobody a rovnopravnosti.

Rok 1963 neni koncem, ale zacatkem. A na ty, kdoz véfi, ze Cernosi se potiebuji vyboufit
a zase budou v klidu, ¢eka kruté procitnuti, pokud by se nase zemé& mela vratit ke své
obvyklé praxi.

V Americe nezavladne ani klid, ani pohoda, dokud nebudou mit ¢ernosi zarucena sva
obcanska prava. Smrst’ revolty bude nadéle otfésat nasi zemi v zékladech, dokud nepfijde
svétly den spravedlnosti pro vSechny.

Ale je tu néco, co musim fict svym lidem, ktefi naSlapuji na prohtaty prah do palace
spravedlnosti. BEhem nasi cesty k ziskani prav, na kterda mame plny narok, se nesmime
provinit Z&dnymi Spatnostmi.

Nedopust'me, abychom svou Zizen po svobode¢ hasili z pohara hoikosti a nenavisti. Sviij
zapas musime soustavné vést na vysoké urovni, s dlstojnosti a disciplinou. NemtiiZzeme
dopustit, aby nas tvofivy protest zdegeneroval v hrubé nésili. Znovu a znovu se musime
vzepnout do majestatnich vysin, v nichZ budeme hrubé télesné sile odpovidat pouze silou
duchovni.

Skvéla nova vina bojovnosti, kterd zaplavila ¢ernoSskou komunitu, nds nesmi piivést k
nediivéte viici vSem bilym, uz proto, Ze mnozi z nasich bilych bratii, jak je ostatné ziejmé
z jejich ptitomnosti na nasem dneSnim shromazdéni, si uvédomuyji, Ze jejich osud je pevné
provazan s osudem nasim, a také védi, ze jejich svoboda je neoddéliteln¢ spjata s nasi
svobodou. Utoéné sily, které shromazd'ujeme k ofenzivé proti hradbam nespravedlnosti,
museji byt tvofeny lidmi obou ras. Nemtzeme do toho jit sami.

A kdyz uz jdeme, musime se zavazat k tomu, Ze piijdeme vpted. Vracet se nelze. Ptavaji
se nas, aktivistl hnuti za obc¢anska prava: , Kdy uz budete spokojeni? Nemlzeme byt
spokojeni, dokud budou na ¢ernosich pachany nepopsatelné hrtizy policejni brutality.

Nemulzeme byt spokojeni, dokud naSe téla ztézkla tinavou po cest¢ nebudou moci
spocinout v motelech u dalnic ¢i v hotelich mést. Nemtzeme byt spokojeni, dokud mobilita
¢ernochll bude vymezena cestou mezi mensim a vétSim ghettem.

Nemiuizeme byt nikdy spokojeni, dokud nasSe déti jsou pfipravovany o své sebevédomi a
olupovany o svou distojnost népisy: ,,JJen pro bilé*. NemlZeme byt spokojeni, dokud
¢ernoch z Mississippi nemize jit k volbam a dokud si ¢ernoch v New Yorku ma duvody
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myslet, Zze nema proc¢ k volbam chodit. Ne, nejsme spokojeni a nebudeme spokojeni, dokud
nas nesmaci spravedlnost jako ptivalovy dést a pravo jako mohutny proud.

Dobfe vim, Ze mnozi z vas sem pfichazeji z hrubého stradani a utrpeni. Nékteti
prichazeji rovnou ze stisnénych vézeniskych cel. Nekteti z vas prichdzeji z mist, kde vas
touha po svobodé¢ vystavila boufim utisku a vichrm policejni brutality.

ZkuSenosti, jak tvofivé trpét, mate véru na rozdavani. Pokracujte ve svém dile s
védomim, Ze nezaslouzené utrapy piinaseji vykoupeni. Vrat'te se do Mississippi; vrat'te se
do Alabamy; vrat'te se do Jizni Karoliny, vratte se do Georgie, vratte se do Louisiany,
vrat'te se do ghett a slumli mést na Severu — s védomim, Ze vase situace se mize zmenit a
Ze se také zméni. Nelibujme si v slzavém udoli.

Takze vam chci povédeét, pratelé, Ze jakkoli musime piekonavat obtize dneska i zittka,
presto mam sen. Je to sen hluboce zakotenény v americkém snu, Ze jednoho dne naSe zemé
dokaze zit podle skute¢ného smyslu svého vyznani — pokladame totiz onu pravdu za
zjevnou, ze vSichni lidé si byli stvofeni rovni.

Mam sen, ze jednoho dne na rudych svazich Georgie se synové byvalych otroki bratrsky
sesednou k jednomu stolu se syny byvalych otrokaii. Mam sen, ze jednoho dne dokonce 1
stat Mississippi, stat, ktery umdléva v horku nespravedlInosti, ktery pada horkem utisku, se
proméni v odzu svobody a spravedlnosti.

Mam sen, Ze jednoho dne mé ¢tyti déti budou zit v zemi, kde nebudou posuzovany podle
barvy své kiize, ale podle svého charakteru. Dnes mam sviij sen!

Mam sen, Ze jednoho dne v Alabamé, s jejimi odpornymi rasisty, s jejim guvernérem,
jemuz se pusa kiivi pfi slovech zprostiedkovani a zruSeni, Ze jednoho dne pravé tam v
Alabamé se mali Cerni kluci a dév¢ata budou drzet za ruce s bilymi kluky a dévcaty jako
sestry a bratfi. Dnes mém svtij sen!

Mam sen, Ze jednoho dne kazdé udoli at’ jest vyvySeno, a vSeliké hora i pahrbek at’ jest
sniZen; coz jest kiivého, at’ jest pfimé, a mista nerovnd at’ jsou rovinou. Nebo se zjevi slava
Hospodinova, a uzii vseliké télo spolu, ze usta Hospodinova mluvila. To je nase nadéje. To
je vira, s niz se vratim na Jih.

S touto nad¢ji dokdZeme pietesat horu zoufalstvi v kamen nadéje. S touto virou
dokazeme proménit drasajici disharmonii nasi zemé& v krasnou symfonii bratrstvi.

S touto virou dokdzeme spolecné pracovat, spolecné se modlit, spolecn¢ bojovat,
spolecné jit 1 do v€zeni, spolecné¢ se brat za nasi svobodu s védomim, Ze jednoho dne
skutecn¢ svobodni budeme.

To bude den, kdy vSechny bozi déti budou spolu zpivat piseni S novym vyznamem: ,,Ma
zemi, to pro tebe, sladkd zemé¢ svobody, o tobé zpivam, zemi, kde lezi mi ptredci, zemi
hrdych otct poutnikt, z kazdého uboéi, at’ svoboda zni.* A ma-li se Amerika stat opravdu
velikou zemi, musi to zacit platit.

Takze, at’ svoboda zni na UZasnych vrcholcich New Hampshire.
At svoboda zni z mohutnych hor New Yorku.

At svoboda zni z tyCicich se Alleghen Pennsylvanie.
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At svoboda zni ze sné¢hem pokrytych vrcholkli Skalnatych hor Colorada. At svoboda
zni z ktivolakych strani Kalifornie.

Ale nejen to.

At svoboda zni z Kamenné hory v Georgii. At svoboda zni z hory Lookout v Tennessee.

At svoboda zni z kazdého kopce a névrsi v Mississippi, z kazdého ubo¢i at’ svoboda zni.

A nechame-li uz svobodu znit, nechame-li ji znit z kazdé samoty i visky, z kazdého stéatu
1 mésta, priblizime si den, kdy vSechny bozi déti — bilé 1 Cerné, zidé 1 gojové, katolici 1
protestanti — chytnou se za ruce a budou spolu zpivat slova starého ¢ernosského spiritualu:

»,Nakonec svobodni, nakonec svobodni, diky bohu vSemohoucimu, jsme nakonec
svobodni.*

[*] R

Poslechnéte si analyzu projevu M. L. Kinga na adrese https://youtu.be/smEgnnklfYs a

vysvétlete nasledujici obrazky a jejich vztah k planovani prezentace:
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=] fsmmurteserone

Kapitola se zabyva praktickou ukazkou rétorickych prostredki a postupi v slavné feci
M. L. Kinga. Jr. Druhd, prakticka ¢ast kapitoly poskytuje odbornou analyzu Kingova
projevu a zaméfuje se na rozpoznani téchto prvkd a jejich identifikaci v realném
historickém projevu. V zavére¢ném cviceni, vychazejicim z autentického projevu a jeho
nasledné analyzy, jsme se pokusili nastinit, jakym zptsobem by tyto poznatky mohly byt
vyuzity pii planovani vasi vlastni prezentace.
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5 ANALYZA REALNYCH PREZENTACI A PROJEVU
(BARACK OBAMA, STEVE JOBS).

[]

V této kapitole se budeme zabyvat readlnymi prezentacemi Baracka Obamy a Steva
Jobse. Opét se podivame na to, jak osobitym zpiusobem vyuzivaji nékterych znamych
rétorickych néstrojl a jak sva vystoupeni ozvlastnuji.

(2] [

Po prostudovani této kapitoly budete schopni identifikovat vyrazné rétorické prvky
znamych projevi Baracka Obamy a Steva Jobse a dokazete nastinit zptisoby jejich vyuziti
Vv ptipravé svych vlastnich prezentaci.

[2] v

120 minut

_

Prezentace; reference, piib&h, opakovani, logos, ethos, pathos
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5.1 Projev prezidenta Baracka Obamy v Praze

Praha, Hrad¢anské namésti, 5. dubna 2009

Diky, diky za vielé pfijeti, dobry den, Praho, chtdl bych podékovat obéanim Ceské
republiky. Jsem dnes hrdy, Ze zde nyni mohu stat s vami uprostied tohoto skvélého mésta
uprostied Evropy. Abych parafrazoval jednoho z mych ptedchidct, jsem hrdy na to, ze
jsem piivezl Michelle Obamovou do Prahy.

Dékuji panu prezidentovi, de€kuji panu premiérovi i1 ostatnim pfednim politickym
osobnostem, dékuji za vyjimecnou pohostinnost, dékuji také obéantim Ceské republiky za
vaSe pratelstvi ke Spojenym statim.
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Béhem let jsem se naudil oceftovat dobry smysl pro humor a dobrou naturu Cechi, ktefi
ziji v mém domovském mésté Chicagu. Za mnou je socha hrdiny ¢eského naroda Tomase
Masaryka. V roce 1918 poté, kdy Amerika slibila podporu nezavislosti Ceskoslovenska,
Masaryk hovofil v Chicagu k davu ¢itajicimu sto tisic lidi. Nemyslim si, Ze bych mohl tento
rekord ptekonat, ale jsem hrdy na to, Ze jsem nasledoval jeho kroky z Chicaga do Prahy.

Po vice nez tisic let byla Praha v porovnani s jinymi mésty vzdy vyjimeéna, poznali jste
casy mirové 1 valecné. Videli jste vzestup 1 pad impérii. Vedli jste revoluce v uméni, véde,
v politice i v poezii. Prazané vzdy trvali na tom, Ze piijdou svou vlastni cestou a ze urci svij
vlastni osud. A toto mésto, toto zlaté mésto, které je starobylé i mladé, stoji jako Zivouci
monument vaSemu neporazitelnému duchu.

Kdyz jsem se narodil, svét byl rozdéleny, nase narody zazivaly rtizné okolnosti. Jen malo
lidi by pifedpovédélo, ze nékdo takovy jako ja se jednoho dne stane americkym
prezidentem. Jen malo lidi by pfedvidalo, ze americky prezident bude moci jednoho dne
hovofit k takovémuto publiku jako ja dnes v Praze. Mélo lidi by si dokazalo ptedstavit, Ze
Ceska republika se stane svobodnym narodem, ¢lenem NATO a vidéim subjektem
sjednocené Evropy. Tyto myslenky by byly zavrZzeny jako sny.

Dnes jsme zde, protoze dost lidi nedbalo hlast, které jim tvrdily, Ze svét se nemtize zménit.

Jsme zde diky odvaze téch, ktefi zaujali postoj — a pfijali riziko — a fekli, ze svoboda je

pravem vsech lidi nezavisle na tom, na které stran¢ zdi ziji, a bez ohledu na to, jak vypadaji.

Jsme zde diky prazskému jaru, protoZze jednoduchy a principialni boj za svobodu a
prilezitost zostudil ty, ktefi mohli jen vlivem sily tankt a zbrani potlacit vali lidi.

Jsme zde proto, ze pted dvaceti lety vysli lidé tohoto mésta do ulic, aby se domahali ptislibu
nového dne a zakladnich lidskych prav, kterd jim byla pfili§ dlouho upirana. Sametova
revoluce nés naucila mnoho véci. Ukazala nam, Ze pokojny protest mize otrast zakladem
impéria a odhalit prazdnost ideologie. Ukazala nam, Ze malé zem¢ mohou hrat ve svétovych
udalostech klicovou roli a ze mladi lidé mohou vést pti piekonavani starych konfliktt. A
dokazala, Zze moralni viidcovstvi je mocnéjsi nez jakéakoli zbra.

A proto k vam mluvim ve stfedu Evropy, ktera je pokojna, sjednocena a svobodna — protoze
obycejni lidé vérili, a jejich vidci nikoli, Ze ptehrady je mozné pieklenout, ze zdi je mozno
strhnout a Ze mir miize zvitézit. Jsme zde dnes proto, ze Ameri¢ané a Cesi véfili proti viemu
rozumu, ze dneSek mize nastat.

Sdilime tuto spole¢nou historii. Ale tato nova generace — nase generace — nemize stat na
misté. I my si musime vybrat. S tim, jak je svét mén¢ rozdéleny, stal se propojenéjSim. A
vidéli jsme, jak se udalosti vyvijeji rychleji, neZz nase schopnost je fidit — globalni
ekonomika v krizi; ménici se klima; trvajici nebezpeci starych konfliktti, novych hrozeb a
Sifeni zbrani katastrofy.

Z4dna z téchto vyzev nemize byt vyfesena rychle nebo jednoduse. V3echny ale vyZaduji,
abychom jeden druhému naslouchali, abychom jeden s druhym spolupracovali; abychom
se soustiedili na nase spole¢né z4jmy, ne na nase prilezitostné rozdily; a abychom znovu
potvrdili svoje sdilené hodnoty, které jsou silngjsi nez jakakoli sila, jeZ by nas mohla
rozd¢lit. To je ta prace, v niz musime pokracovat. To je ta prace, kterou jsem pfijel do
Evropy zacit.

Abychom obnovili nasSi prosperitu, musime koordinovat akce napfi¢ hranicemi. To
znamena investice, které vytvoii nova pracovni mista. To znamena branit se zdem
protekcionismu, které stoji v cesté rastu. To znamend zmény naSeho finan¢niho systému,
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nova pravidla, aby se zabradnilo zneuzivani a budouci krizi. A mame zavazek vici nasi
spole¢né prosperité a nasi spolecné lidskosti, abychom nabidli ruku tém na novych trzich a
tém nejchudsim, ktefi trpi nejvice, ackoliv méli malo spole¢ného s financni krizi. Pravé
proto jsme tento tyden vyc€lenili vice nez bilion dolart pro Mezinarodni ménovy fond.

Nyni nastal Cas, abychom v zajmu ochrany nasi planety zménili zplsoby, jakymi
pouzivame energii. Spoleéné¢ se musime postavit zménam klimatu tim, Ze ukoncéime
zavislost svéta na fosilnich palivech, Ze vyuzijeme sily novych zdrojl energie jako vitr a
Slunce, a tim, Ze vyzveme v3echny narody, aby se na tom podilely. A slibuji vam, Ze v
tomto globalnim usili jsou nyni Spojené staty pfipraveny vést.

Abychom zajistili nasi spole¢nou bezpecnost, musime posilit nasi alianci. NATO bylo
zalozeno pred 60 lety poté, co komunismus ovladl Ceskoslovensko. Tehdy se svobodny
svét prili§ pozd¢ poucil, ze si nemize dovolit rozpory. Tak jsme se spojili, abychom
vybudovali nejsilnéjsi alianci, kterou svét kdy poznal. A stali jsme bok po boku, rok za
rokem, desetileti po desetileti, dokud nebyla Zelezna opona zdviZena a svoboda se nerozlila
jako voda.

Nyni slavime desaty rok &lenstvi Ceské republiky v NATO. Vim, Ze ve dvacatém stoleti
byla mnohokrat u¢inéna rozhodnuti, aniz byste vy byli u jednaciho stolu. Velké mocnosti
vas zradily nebo rozhodly o vaSem osudu, aniz by byl vysly3en vas hlas. Jsem tady, abych
fekl, Ze Spojené staty se nikdy k lidem této zemé neobrati zady. Jsme svazani spolecnymi
hodnotami, spoleénymi dé&jinami a trvalym pfislibem naseho spojenectvi. Clanek 5
smlouvy zakladajici NATO to fika jasné: utok na jednoho je Utok na vSechny. To je slib
nasi doby, a to je slib navZdy.

Lid Ceské republiky tento slib splnil, kdyz byla napadena Amerika, kdyZ na nasi ptidé byly
zabity tisice lidi, a NATO odpovédélo. Mise NATO v Afghanistanu je klicova pro
bezpec¢nost lidi na obou stranidch Atlantiku. Mifime na stejné teroristy Al-Kajdy, ktefi
udefili na mésta od New Yorku po Londyn a pomahame afghanskému lidu s tim, aby se
chopil odpovédnosti za svou budoucnost. Ukazujeme, Ze svobodné narody se mohou
sjednotit ve jménu spole¢né bezpecnosti. A chci, abyste védeli, ze my ctime obé&ti Ceskych
lidi v tomto Gsili a truchlime za ty, které jste ztratili.

Z4dna aliance si nemtize dovolit zistat na misté. Musime spolupracovat jako ¢lenové
NATO, abychom méli pro kazdy ptipad pfipravené plany, jak se vyrovnat s novymi
hrozbami, at’ uz piijdou odkudkoli. Musime posilit nasi spolupraci jednoho s druhym, ale i
s dalSimi narody a institucemi po celém svété, abychom se mohli postavit nebezpecim,
kterd4 neuznavaji Zadné hranice. A v zalezitostech spoleéného zajmu musime prosazovat
konstruktivni vztahy s Ruskem.

Jedna ze zalezitosti, na které se chci dnes soustiedit, je zdsadni pro bezpecnost nasich
narodd a pro svétovy mir — je to budoucnost jadernych zbrani v 21. stoleti.

wwv

Spojenymi staty a Sovétskym svazem nebyla vedena Zadna jaderna valka, ale generace zily
s védomim, ze jejich svét mize byt vygumovan jedinym zableskem svétla. Mésta jako
Praha, ktera existovala po staleti a zosobfiovala krasu, talent a lidskost, by piestala
existovat.

Studena valka dnes zmizela, ale tisice jadernych zbrani nikoli. Podivnou ironii historie se
hrozba jaderné valky snizila, ale riziko jaderného utoku se zvysilo. Tyto zbran¢ si obstaralo
vice statd. Pokracuji jejich zkousky. Na cernych trzich se obchoduje s jadernymi
tajemstvimi a jadernymi materialy. Siii se technologie, jak sestrojit jadernou naloz.
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Teroristé jsou rozhodnuti, Ze si ji koupi, postavi nebo ukradnou. NaSe usili, jak tato
nebezpeci omezit, se soustfedilo na globalni rezim nesifeni jadernych zbrani, ale s tim, jak
stale vice lidi a statti porusuje pravidla, bychom se mohli dostat do situace, ze to nebude
fungovat.

To se tyka vSech lidi, vSude. Jedna jaderna zbran odpalena v jednom mésté — at’ je to New
York nebo Moskva, Islamabad nebo Mumbai, Tokio nebo Tel Aviv, PaiiZz nebo Praha — by
mohla zabit statisice lidi. A at’ by se to stalo kdekoliv, dasledkiim by nebylo konce — z
hlediska nasi globalni bezpecnosti, spolecnosti, hospodatstvi a z hlediska kone¢ného
dasledku pro nase preziti. Nekteti fikaji, ze Sifeni téchto zbrani se neda zastavit, Ze je ndm
souzeno Zzit ve svéte, kde stale vice stat a vice lidi vlastni tyto zbrané koneéné zkazy. Tento
fatalismus je vraZedny nepiitel. Protoze pokud véfime, ze Sifeni jadernych zbrani je
nevyhnutelné, pak sami sobé pfiznavame, ze také jejich pouZiti je nevyhnutelné.

A pravé tak, jako jsme ve 20. stoleti bojovali za svobodu, musime se spojit ve prospéch
prava vsech lidi Zit v 21. stoleti opro$téni od strachu. A jako jaderna mocnost — jako jedina
jaderna mocnost, kterd atomovou zbran pouzila — maji Spojené staty moralni odpovédnost
konat. NemliZzeme v tomto Usili sami uspét, ale mizeme je vést a zahajit.

A tak dnes jasn¢ a s presvédcenim prohlasuji, ze Amerika se zavazuje usilovat o mir a
bezpeci svéta bez jadernych zbrani. Nejsem naivni. Tohoto cile nebude dosazeno rychle —
mozna to nebude za mého zivota. Bude to vyzadovat trpélivost a vytrvalost. Ale musime
také ignorovat hlasy, které nam ftikaji, Ze se svét nemize zménit. Musime trvat na tom, Ze
muze. Dovolte mi, abych vam popsal drahu, na kterou se musime dostat.

Za prvé, Spojené staty ucini konkrétni kroky ke svétu bez jadernych zbrani. Abychom
skoncovali s myslenim z dob studené valky, snizime roli jadernych zbrani v nasi narodni
jaderné strategii a vyzveme ostatni, aby ud¢lali totéz. Nesmi byt pochyb: tak dlouho, dokud
tyto zbran¢ budou existovat, budeme udrzovat bezpecny a efektivni arzenal, abychom
odradili kazdého protivnika a abychom zaru¢ili obranu nagich spojencti — véetné Ceské
republiky. Za¢neme vSak pracovat na sniZovani naseho arzenalu.

Abychom snizili pocet naSich hlavic a zasob, vyjedname letos novou smlouvu o snizeni
stavu strategickych zbrani s Ruskem. Prezident Dmitrij Medvedév a ja jsme tento proces
zahdjili v Londyné a do konce roku budeme usilovat o novou dohodu, ktera bude pravné
zavazna a dostatecné odvazna. To pfipravi scénu pro dalsi snizovani. Do tohoto usili se
budeme snaZit zahrnout v8echny jaderné staty.

Abychom dosahli globalniho zdkazu jadernych zkousek, bude se moje vlada okamzité a
intenzivné snazit prosadit ratifikaci smlouvy o zédkazu zkousek jadernych zbrani. Po vice
nez péti desetiletich rozhovort, je nacase, aby byly zkousky jadernych zbrani konecné
zakazany.

A abychom odfizli ptistup k stavebnim prvkam pro bombu, budou Spojené staty usilovat o
novou smlouvu, kterd ovéfitelnym zplsobem ukonéi vyrobu Stépnych materidla
zamyslenych pro pouziti pro jaderné zbrané¢ jednotlivych stati. Pokud ndm vazné jde o to,
zastavit Sifeni téchto zbrani, pak bychom méli ukoncit vyrobu material, které jsou uréeny
k jejich vytvoreni. To je prvni krok.

Za druhé, spole¢n¢ posilime smlouvu o neSifeni jadernych zbrani jako zdkladnu pro
spolupraci.

Zakladni koncepce je spravna: zemé se s jadernymi zbranémi budou usilovat o odzbrojenti,
zem¢ bez jadernych zbrani si je nebudou opatiovat a v§echny zem¢& mohu mit pfistup k
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mirovému vyuziti jaderné energie. Abychom smlouvu posilili, méli bychom pfijmout
nékolik principt. Potiebujeme vice zdroji a vice kompetenci k posileni mezindrodnich
inspekci. Potfebujeme, aby zemé, u kterych bude odhaleno, Ze tato pravidla porusuji a nebo
se snazi bezdiivodné od smlouvy odstoupit, pocitily realné a okamzité dusledky.

Mé¢li bychom vybudovat novy systém civilni jaderné spoluprace, ktery by zahrnoval
mezinarodni sklad paliva, aby zemé& mély pristup k mirové jaderné energii bez rizika Sifeni
jadernych zbrani. To musi byt pravem kazdého statu, ktery se zfekne jadernych zbrani, a
zejména rozvojovych zemi, které zahajuji mirové programy. Zadny systém, ktery by byl
zaloZzen na odmitani prav zemi, které hraji podle pravidel, nemulize uspét. Musime vyuzit
sily jaderné energie pro nase zaméry bojovat se zménami klimatu a pro vytvaieni

ptileZitosti pro vSechny lidi.

Jdeme vpied bez iluzi. Néktefi budou pravidla porusovat, ale pravé proto potiebujeme
postavit strukturu, kterd zajisti, Ze pokud to néjaky stat udéla, bude celit disledkim. Prave
dnes rano jsme si znovu pripomnéli, pro¢ potfebujeme novy a ptisnéjsi pristup vici této
hrozbé. Severni Korea opét porusila pravidla tim, Ze vyzkousela raketu, kterda by mohla byt
vyuzita jako stiela dlouhého doletu.

Tato provokace zdiraziiuje potfebu akce — nejen dnes odpoledne v Radé bezpecnosti OSN,
ale i v naSem Usili zabranit Sifeni té€chto zbrani. Pravidla musi byt zdvazna. PoruSovani musi
byt potrestano. Slova museji néco znamenat. Svét se musi sjednotit, aby zabranil Sifeni
téchto zbrani. Nyni je ¢as na silnou mezinarodni odpovéd’ a Severni Korea musi védét, ze
cesta k bezpecénosti a respektu nikdy nepovede pies hrozby a nelegalni zbrané. A vSechny
staty se musi spojit, aby vybudovaly pevné&j$i mezindrodni rezim. Proto musime stat bok

po boku, abychom donutili Severni Koreu, aby zménila kurz.

fran jesté jadernou zbrai nesestrojil. Moje vlada bude usilovat o kontakty s iranem, které
budou zaloZeny na vzajemnych zdjmech a vzajemné ucté. VE&fime v dialog. Nicméné v
tomto dialogu predstavime jasnou moznost vybéru. Chceme, aby [ran zaujal své opravnéné
misto ve spoleéenstvi narodii, a to politicky i ekonomicky. Budeme podporovat pravo franu
na mirovou jadernou energii s piisnymi inspekcemi. To je smér, kterym se islamska
republika mize dat. Nebo mulze jeji vlada zvolit zvySenou izolaci, mezinarodni tlak a

rwr

moZny zavod jadernych zbrani v oblasti, ktery zvysi nebezpe¢i pro nas pro vSechny.

Chci byt jednoznaény: jaderné a raketové aktivity franu jsou skute¢nou hrozbou nejen pro
Spojené staty, ale také vici sousediim {ranu a nagim spojenciim. Ceské republika a Polsko
projevily odvahu, kdyZ souhlasily, ze na jejich izemi mize byt obranny systém proti témto
raketam. Do té doby, dokud irdnska hrozba trva, budeme rozvijet ovéteny systém raketové
obrany s efektivnimi naklady. Pokud bude iranska hrozba odstranéna, budeme mit silnéjsi
zaklad pro bezpeénost a divod pro budovani raketové obrany v Evropé zmizi.

Na zavér musime zajistit, Zze jadernou zbran si nikdy neobstaraji teroristé. Toto je
nejnaléhavéjsi a nejextrémnéjsi hrozba globalni bezpecnosti. A jeden terorista s jadernou
zbrani, ktery nebude vahat ji pouZzit, by mohl rozpoutat mohutnou zkazu. Al-Kajda tekla,
ze usiluje o jadernou zbran. A my vime, Ze po svété je nezabezpeCeny jaderny material.
Abychom ochranili nase lidi, musime cilevédom¢ a bezodkladné jednat.

Oznamuji dnes nové mezinarodni usili k zajisténi veskerého takového materialu ve svété
behem pfistich Ctyt let. Vytvofime nové standardy, rozsifime nasi spolupraci s Ruskem a
budeme usilovat o nova partnerstvi, abychom tyto citlivé materidly zabezpe¢ili.

Musime také rozvinout nasSi snahu rozbit ¢erné trhy, zjistit a zajistit materidly béhem
pfevozu a vyuzit finan¢ni nastroje k tomu, abychom pfterusili tento nebezpecny obchod.
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Protoze tato hrozba je dlouhodoba, musime se spojit a pfeménit iniciativy, jako je
Bezpecnostni iniciativa proti $ifeni jadernych zbrani (PSI) a Svétova iniciativa za boj proti
jadernému terorismu do trvalych instituci. A méli bychom zacit poradat globalni summity
o jaderné bezpecnosti, jako to udélaji Spojené staty béhem ptistiho roku.

Vim, Ze nekteti lidé budou zpochybnovat, zda miizeme naplnit takto Siroky program. Jsou
to ti, ktefi zpochybnuji, zda je s ohledem na nevyhnutelné rozdily mezi stity mozna
skute¢na mezinarodni spoluprace. A pak jsou to také ti, ktefi kdyz slysi o svété bez
jadernych zbrani, pochybuji, zda je mozné vytyCovat si cil, jehoz dosazeni se zda byt
nemaozne.

Ale nemylte se: my vime, kam tato cesta vede. KdyZ staty a narody umozni, aby byly
formovany svymi rozpory, propast mezi nimi se rozsifi. Kdyz pfestaneme usilovat o mir,
tak zlstane navzdy mimo dosah. Vime, kam vede cesta, kdyz dame piednost strachu pted
nadgji. Odsoudit nebo piehlédnout vyzvu ke spolupraci je snadné a zbabélé. Tak zacinaji
valky. Tak kon¢i pokrok lidstva.

V naSem svété existuje nasili a nespravedlnost, jimz je nutno se postavit. Musime se jim
postavit ne tim, Ze se rozdélime, ale tim, Ze budeme stat spolu jako svobodné néarody a
svobodni lidé. Vim, Ze vyzva k boji dokaze vyburcovat duse muzii a Zen vice nez vyzva
zbrané slozit. Ale to je divod, pro¢ vyzvy k miru a pokroku musi byt u€inény spole¢né.

To jsou ty hlasy, jejichz ozvénu je stale jesté slySet v ulicich Prahy. To je odkaz roku 1968.
To byly radostné zvuky sametové revoluce. To byli Cesi, ktefi pomohli porazit jaderné
impérium, aniz vypalili jediny vystiel. Osud lidstva bude takovy, jaky ho sami udélame.
Tady v Praze uctéme nasi minulost tim, ze sdhneme po lepsi budoucnosti. Pfekonejme nase
rozdily, posilme naSe nadé¢je a pfijmeéme nasi odpovédnost za to, Ze zanechame tento svét
bohatsi a pokojnéjsi, nez jaky jsme ho dostali. Spole¢né to dokdzeme. D&kuji vam. Dékuji,
Praho.

https://www.washingtonpost.com/video/national/president-obamas-2009-speech-in-
prague/2016/08/15/6fbb9816-62f4-11e6-b4d8-33e931b5a26d video.html
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Poslechnéte si Obamuv projev v Praze z roku 2009 a k tomu jesté jeho posledni projev
K novinaiim Bilého domu z 30. dubna 2016 https://youtu.be/l-5vD5YVLVS .

Jaké jsou silné stranky Obamovych projeva?

Co z jeho rétorického uméni by bylo uziteéné pienést do vasich prezentaci?
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5.2 Projev Steva Jobse na Stanfordské univerzité

Stanford University, Kalifornie, 12. ¢ervna 2005

pr

Je mi cti uCastnit se s vami tohoto slavnostniho ukonceni akademického roku na jedné z
nejlepsich univerzit svéta. Sdm jsem nepromoval. Vlastn€ jsem nikdy nebyl promoci bliz.
Chtél bych vam dnes vypravét tii piib&hy ze svého Zivota. Tot’ vSe. Nic sv€toborného, jen
ti piib&hy.

Prvni pfibéh je o spojovani tecek. Z Reed College jsem odesel hned po piil roce, ale jesté
jsem tam asi rok a pul zistal, nez jsem odesel definitivné. Pro¢?

Vsechno zacalo pfed mym narozenim. Moje biologickd matka, mlada a svobodna
absolventka univerzity, se rozhodla, ze m¢ da k adopci. Velmi si ptéla, aby si m¢ vzala
vysokoskolsky vzdélana rodina, a vSechno bylo domluveno tak, ze aZ se narodim, ujme se
m¢ pravnik se svou zenou. Jenze jsem pfisel na svét a oni se na posledni chvili rozhodli, Ze
vlastné chtéji hol¢icku. Takze mym rodi¢lm, kteti byli v potfadniku, zazvonil uprostied
noci telefon: ,,Mame chlapecka, kterého jsme necekali. Checete ho?* |, Jasné, fekli.

Biologickd matka pak zjistila, Ze moje matka nemé vysokoskolské vzdélani, a mij otec
dokonce ani neodmaturoval. Doklady o adopci odmitla podepsat. Obmék¢ilo ji, az kdyz ji
moji rodice o n¢kolik mésicti pozdégji slibili, Ze mne daji studovat.

Po sedmnacti letech jsem se ke studiu skutecné zapsal. Naivné jsem si vybral univerzitu
skoro tak drahou jako Stanfordova, a tak veskeré tspory mych délnickych rodi¢t padly na
Skolné. Po piil roce jsem v tom nenachézel zadny smysl. Nemél jsem potuchy, co bych
chtél v zivoté délat a jak by mi univerzita mohla pomoci to zjistit. Jen jsem tu utracel
vSechno, co moji rodice za zZivot nasetfili. Proto jsem se rozhodl studii nechat a véfil jsem,
ze to nakonec dopadne dobie. Tenkrat jsem z toho mél trochu hriizu, ale dnes to vidim
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jako jedno z mych nejlepSich rozhodnuti. Od okamziku, kdy jsem se na Skolu vykaslal,
jsem nemusel chodit na povinné prednasky, které mne nezajimaly, a mohl jsem zacit
navs§tévovat ty, které mi ptipadaly zajimavé.

Nebylo to ale vSechno jen bajecné. Nemél jsem kolej, a tak jsem prespaval na zemi u
kamarada. Vracel jsem lahve od Coly zalohované péti centy, abych si mohl koupit néco k
jidlu. KaZdou ned¢li jsem chodil deset kilometrti na druhy konec mésta do chramu hnuti
Har¢ KriSna, abych se alespon jednou tydné dobfe najedl. Délal jsem to rad. A pozdéji se
ukézalo, Ze mnoho z toho, do ¢eho mé zvédavost a intuice navezly, je k nezaplaceni. Uvedu
priklad.

Reed College tehdy poskytovala snad nejlepsi vyuku kaligrafie v zemi. Po celém kampusu
byly vSechny plakéaty, vSechny Stitky na zdsuvkach vyvedeny nddherné ru¢né. Protoze jsem
se studiem skon¢il a nemusel chodit na normalni pfednasky, rozhodl jsem se, Ze budu
navstévovat kurs kaligrafie a Ze se ji nau¢im. Dozvédél jsem se o patkovych a bezpatkovych
pismech, o proménlivych mezerach mezi riznymi kombinacemi pismen, o tom, co déla
dobrou typografii skvélou. Bylo to znamenité, s historickym pozadim, umé&lecky rafinované
zpisobem, na ktery véda nema. Byl jsem u vytrzeni. Nezdalo se, ze néco z toho bych mohl
v praktickém Zzivoté uplatnit. Kdyz jsme ale o deset let pozdéji délali prvni Maclntosh,
vyuzil jsem vSechno, co jsem se nauéil. A vSechno jsme to do Maca dali. Byl to prvni
pocita¢ s krasnou typografii. Kdybych na univerzité¢ neabsolvoval tenhle kurs, Mac by
nem¢l rizné druhy pisma a mezi pismeny proporciondlni vzdalenosti. A protoze Windows
Maca jen kopirovaly, je mozné, Ze by je nemé&l zadny pocitac. Kdybych na univerzitu chodil
dal, nikdy bych se nenaucil kaligrafii a osobni pocitace by mozna tu baje¢nou typografii
nemély. To jsem nemohl védét, kdyz jsem byl na univerzité, ale o deset let pozdéji uz to
bylo uplné jasné. Nikdy nevite predem, které te¢ky se spoji v ¢aru, to vidite, jen kdyz se
ohlédnete. Musite tedy véfit, ze se vam jednou v budoucnu néjak pospojuji. Musite se na
néco spolehnout — na svou kuraz, na osud, zivot, karmu, na cokoliv. Jediné tak budete mit
dost sebedtveéry k tomu, abyste §li za svym srdcem. Tenhle ptistup mne v zZivoté nikdy
nezklamal a dokazal mi zménit Zivot.

Myyj druhy piibeh je o lasce a ztraté. Mél jsem §tésti. To, co me bude v zivoté bavit, jsem
si naSel brzy. Apple jsme zaloZili s Wozem (Steve Wozniak, spoluzakladatel Apple) v garaZi
u rodicl, kdyZ mi bylo dvacet. Piln¢ jsme pracovali a za deset let se z Applu stala z nés
dvou v gardzi dvoumiliardova spolecnost s vice nez 4000 zaméstnanci. Rok pfedtim jsme
uvedli na trh nas nejlepsi vytvor — Maclntosh — a ja ptekrocil tficitku. A pak mé vyhodili.
Jak vas muzou vyhodit z firmy, kterou jste zalozili? Protoze stale rostla, pfijali jsme
clovéka, o kterém jsem se domnival, Ze mé talent a Ze ji se mnou bude fidit. Asi rok to
fungovalo. Pak se ale nase piedstavy o budoucnosti zacaly rozchazet, aZ mezi nami doslo
k roztrzce. Nase spravni rada stila za nim a tak jsem ve tficeti dostal paddka. A velmi
vetejné. To, co bylo sttedem mého celého dospélého zivota, bylo pry¢. Bylo to hrozné.

Neékolik mésicti jsem opravdu nevédel co délat. Citil jsem, Ze jsem zklamal ptredchozi
generaci podnikatell, Ze jsem Stafetovy kolik pfi preddvce upustil. Sesel jsem se s Davidem
Packardem a Bobem Noycem a snazil se jim omluvit, ze jsem to tak zpackal. Mij netuspéch
byl vetejnou zélezitosti, a dokonce jsem uvazoval, ze ze Silicon Valley odejdu. Postupné
mi ale zacala dochazet jedna véc. To, co jsem délal, jsem mél rad. Udalosti v Apple to ani
trochu nezménily. Odmitli mé¢, ale ja to stale mam rad. A tak jsem se rozhodl zacit znovu.

V té dob¢ jsem to nevedél, ale jak se ukézalo, to, ze me vyhodili od Applu, bylo to nejlepsi,
co m¢ mohlo potkat. Tlak byt stale GspéSny nahradila lehkost nového zacatku, s mensi
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jistotou ve vSem. Byl jsem svobodny a mohl jsem zahdjit jedno z nejvic tviir¢ich obdobi
sveho Zivota.

Béhem péti let jsem zalozil spolecnost NeXT, pak Pixar a zamiloval jsem se do uzasné
zeny, se kterou jsem se ozenil. Pixar jako prvni natocila film animovany pocitacem (Toy
nevyzpytatelné, a tak firmu NeXT koupila pravé Apple, takZe jsem se do ni vratil, a
technologie, které jsme vyvinuli v NeXT, jsou srdcem nyné&j$iho znovuzrozeni Applu. A s
Laurene mame baje¢nou rodinu.

Vim celkem najisto, Ze nic z toho by se nestalo, kdyby mne z Applu nevyhodili. Byla to
hrozné hotka pilulka, ale pacient ji asi potfeboval. Zivot s vami nékdy zamete. Nedejte se!
Jsem piesvédCen, Ze jediny diivod, pro¢ jsem pokracoval, byl, ze to, co jsem délal, jsem
mél rad. Najdéte si, co budete mit radi. Plati to pro praci i pro lidi, se kterymi budete Zit.
Prace vadm zaplni velkou ¢ast Zivota, a spokojeni budete jedin¢ kdyZ budete délat to, o cem
jste presvédceni, Ze to je velka véc. A jediny zpisob, jak délat velkou véc, je mit radi to, co
délate. JestliZe jste to jesté nenasli, hledejte dal. Nedélejte kompromisy. Je to jako se vSemi
vécmi srdce, jakmile to najdete, poznate to. A stejné je to se vSemi velkymi vztahy — jak
1éta ubihaji, jsou stale lepsi. Takze hledejte, dokud to nenaleznete. Nepiestavejte!

Muj tieti piibeh je o smrti. Kdyz mi bylo sedmnact, objevil jsem citat, ktery znél asi takto:
»Jestlize budes kazdy den Zzit tak, jako kdyby byl tvlij posledni, jednoho dne to bude urcité
pravda.” Zapusobilo to na mé a od té doby, po tfiatficet let, se kazdé rano podivam do
zrcadla a ptam se sdm sebe: ,,Kdyby byl dnesni den v mém Zivoté posledni, chtél bych délat
to, co se dnes chystam délat?* A jakmile po mnoho dni za sebou znéla odpovéd’ ,,ne®, védél
jsem, Ze musim néco zmenit.

vvvvvv

rozhodnuti. Témét vSechno, veskera vnéjSi ocekavani, pycha, strach z nesndzi nebo
neuspéchu, jsou tvaii v tvar smrti nicotné a zlstava jen to, co je dilezité. Nejlepsi zplsob
(ktery znam) jak nespadnout do pasti pfedstavy, Ze mate co ztratit, je uvédomovat si, ze
zemiete. Nazi uz totiz jste. Neni diivod nejit za tim, co vam tika srdce.

Asi pied rokem mi zjistili rakovinu. V 7.30 rano mi udélali sken, a ten jasné ukazoval nador
na pankreatu. Nemél jsem tuseni, co je pankreas. Lékati mi fekli, ze téméf jisté jde o nador
nelécitelny a abych necekal, Ze budu zit déle nez ¢tvrt az pul roku. Mij doktor mi poradil,
abych Sel dom a dal si své véci do potadku, coz jsou slova, kterymi se obvykle sdéluje, ze
umirate. Znamena to pokusit se béhem téch nékolika mésicti fici détem vse, o ¢em jste si
mysleli, Ze na to mate deset let. Znamena to ujistit se, Ze vS§echno je zafizené tak, aby rodina
méla co nejméné problémil. Znamena to rozloucit se.

S tou diagndzou jsem zil cely den. Vecer mi ud¢lali biopsii. Endoskopem mi zavedli jehlu
jicnem, zaludkem a stfevy az do slinivky bfis$ni a z nddoru odebrali nékolik bunék. Byl jsem
pod sedativy, ale moje zena, kterd u toho byla, mi tikala, ze kdyz 1ékati uvidéli bunky v
mikroskopu, zajasali, protoZe se ukazalo, Ze to je vzacna forma pankreatického nadoru,
kterd je 1éCitelna chirurgicky. Nador mi odstranili a nic mi neni.

To bylo zatim mé nejdiveérnéjsi setkani se smrti a doufam, zZe na nckolik desitek let také
zustane. Ale prozil jsem si ho, a tak vam to ted’ mohu tikat s trochu vétsi jistotou, nez kdyby
pro me smrt byla sice uzitecny, ale Cist¢ intelektualni pojem:

Umfit nechce nikdo. Ani lidé, kteti chtéji do nebe, nechtéji zemfit, aby se tam dostali. A
piesto je smrt osud, ktery vSichni sdilime. Nikdo mu neunikne. A tak to ma byt, protoze
smrt je pravdépodobné nejlepSim vyndlezem Zivota. Je to hybna sila zmén. Odstrafiuje
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star¢, aby udélala cestu novému. Pravé ted’ to nové jste vy, ale zanedlouho zestarnete a
budete odstranéni. Omlouvam se, ze to tak dramatizuji. Ale je to tak.

Vs Cas je vymezen, takze jim neplytvejte a nezijte zivot nékoho jiného. Nenechte se polapit
predstavou, Ze je nutné zit podle toho, co si mysli jini. Nepfipust'te, aby Sum jinych nazora

vvvvvv

svou intuici. Tém je n¢jak jasné, ¢im doopravdy chcete byt. VSechno ostatni je druhotné.

KdyzZ jsem byl mlady, vychazela pozoruhodna publikace s ndzvem ,,Whole Earth Catalog*,
ktera pattila k biblim mé generace. Vytvofil ji nedaleko odtud v Menlo Parku Stewart Brand
a nesla jeho poeticky dotek. Bylo to ke konci Sedesatych let, v dobé pfed osobnimi pocitaci
a DTP, a tak katalog vznikal na psacim stroji, pomoci ntizek a fotoaparata Polaroid. Byl to
svym zpusobem Google v papirové podobé, pétatticet let predtim, nez se tento vyhledavac
objevil. Byl idealisticky, seznamoval s diilezitymi nastroji a velkymi teoriemi.

Stewart s tymem vydali téch katalogli n¢kolik, a kdyz se jejich €as naplnil, vysel posledni.
Bylo to v poloviné sedmdesatych let a mé bylo tolik, jako je vam ted. Na zadni stran¢
obalky byla na fotografii venkovska silnice asné zrdna, takova ta silnice, na které se da
stopovat, jestli mate tu dobrodruznou povahu. Pod ni stalo: ,,Zachovejte si dychtivost,
zachovejte si posetilost.” S timto poslednim vzkazem se loucili. Zachovejte si dychtivost,
zachovejte si posSetilost. To jsem si vzdycky ptal pro sebe. A dnes, kdyz promujete a budete
se poustét do novych véci, to preji také vam.

Zachovejte si dychtivost, zachovejte si poSetilost!
Dékuji vam.
Pro Vesmir prelozili Ivan Bohacek a Veronika Maxova.

https://news.stanford.edu/2005/06/14/jobs-061505/
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Poslechnéte si Jobstv projev na Stanfordu a k tomu jesté jeho zndmou prezentaci
telefonu iPhone v roce 2007 https://youtu.be/x7qPAY9JQE4 .

Jaké jsou silné stranky Jobsovych projevi? V ¢em se lisi od Obamy a v ¢em se mu
podoba?

Dokazali byste najit v jeho proslovu vyuziti rétorickych ptesvédcovacich prostredki
logos — ethos — pathos?

Co z Jobsova prezentacniho uméni by bylo uzite¢né ptenést do vasich prezentaci?
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BARACK OBAMA JAKO RECNIK

Tohle jsou triky, diky nimz Obama dokézal svymi proslovy béhem uplynulych osmi let
tolik zaujmout:

Usmév
Obama mé majestatni drzeni téla a nenuceny, Siroky usmév. Navazuje o¢ni kontakt se
vSemi zéakoutimi mistnosti. Vyzkumy ukazuji, ze posluchaci si na vas vytvoti nazor béhem

uvodnich par sekund, davno predtim, nez feknete prvni slovo. Snazte se, abyste béhem téch
nekolika prvnich okamziki udélali dojem.

Humor

Kdyz znél dlouhy aplaus jeho zanicenych fanouskd, Obama pii svém proslovu na
rozlouc¢enou musel dav utiSit. ,,Jsme v pfimém pfenosu, musime popojet, nabadal s
usmévem, ale kdyz se potlesk netisil, dodal: ,,Jasné€, odchdzim z funkce, takze mé instrukce
uz nikdo neposlouchd.* Obecenstvo se rozesmalo a kone¢né usedlo.

Osobni vzkaz

Velké proslovy jsou pIné touhy, ale nechybi v nich ani osobni momenty. Obama svou
fe¢ zahdjil pohledem za sebe: ,,Do Chicaga jsem poprvé prisel, kdyz mi bylo dvacet, a
hledal jsem své ja, smysl svého Zivota... a na ulici jsem byl svédkem toho, jakou silu ma
vira.”

v

Ale nejhlasitéjsi odezva, ktera mu vehnala slzy do o¢i, ptisla ke konci proslovu. Obama
pod€koval své Zené a jeho srde¢na slova nasledné obletéla socialni sité. ,,Michelle
LaVaughn Robinson ze South Side, poslednich 25 let jsi byla nejen mou Zenou a matkou
mych deti, byla jsi i mym nejlepsim pritelem. Chopila ses role, o kterou jsi neprosila, a
zvladla jsi ji s gracii, elanem, stylove a s humorem. Udélala jsi z Biléeho domu misto, které

3

patii vsem. Pro novou generaci jsi idolem.
Re&nické nastroje
Od proslovu na kongresu demokratii v roce 2004, ktery Obamu uvedl ve znamost, po
jeho posledni slova sméfovana narodu se prezident stal mistrem v uzivani rétorickych

prostiedki, ze kterych sald sila a sebevédomi. Neni ndhodou, Ze nasledujici prvky béhem
jeho posledniho velkého vecera vyvolaly nejvétsi odezvu.

Toto jsou uc¢inné jazykové prostiedky, které pouzivaji nejvétsi sveétovi spikii a které
ovlada i Obama:

Anafora — je opakovani stejnych slov a formulaci na zacatku vét nebo jejich celku.
Obama je v tomto oboru mistrem.
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,»Kdybych vam pied osmi lety fekl, Ze Amerika prolomi velkou recesi...*
,Kdybych vam fekl, ze otevieme novou kapitolu jednani s Kubou...*

,Kdybych vam fekl, ze zajistime pravo na zdravotni pojisténi pro dalSich 20 miliont
naSich obc¢ant...*

Pravidlo tii — Obama pravidlo, kterému se podle fecké rétoriky fika tricolon, pouziva v
odstavcich 1 samotnych vétach. Protoze ¢islo tii je v komunikaci jednim z nemocnéjSich
¢isel. (Nasledujici ptiklady je nutno uvést v originale, pfi prekladu by se ztratilo jejich
kouzlo.)

,»We remain the wealthiest, the most powerful, the most respected nation on Earth.”
,» YEs, we can.”

Gesta - Obama pouziva silna, oteviena gesta, aby své slova zduraznil. Pouzivé obé ruce
nad Urovni pasu. Silnd slova totiz zapadnou, pokud je nedoprovodite mocnymi a
rozhodnymi gesty.

Slova, struktura, pfednes i gesta, to vSe se v poslednim Obamové vzkazu Americe
prolnulo. MoZna neni nutné studenty nutit, aby slova prezidentt ,,biflovali®, ale jejich
zpisob prezentace nas v mnohém muiZe inspirovat.

STEVE JOBS JAKO RECNIK

Jobstv proslov byl kratky. Trval jen 15 minut. CoZ je naprosto idealni délka, ktera se
osvédcila kdekomu — 15-18 minut staci na to, abyste pfedali svou myslenku a své publikum
mezitim neuspali.

Sva pouceni shrnul do tii piib&hi. Rozdélit si sdéleni do tii ¢asti nebo piibéhi je
jednoduchd, lehce zapamatovatelnd a velmi efektivni pomtcka. Naucte se ji. ,,Dnes vam
chei vypravét tii ptibehy ze svého zivota. To je vse. Nic zvlastniho. Jen tfi ptibehy,* zacal
pted deseti lety Jobs.

Jeho te¢ vyzdvihovala vitézstvi nad nesnazemi. Kazdy ze tii ptibéht byl o tom, jak
bojovat i jak se obé&tovat.

Ptibehy o prekonavani prekazek publikum velmi oslovuji. Lidé maji tendenci soucitit s
druhymi a je to univerzalni.

Jobs ve svém projevu hojné pouzival konverzaéni styl, opakovani, anaforu a aliteraci
(opakovani zacatecnich pismen sousednich slov).
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Kapitola se zabyva praktickou ukazkou rétorickych prostiedkil a postupli v slavné feci
M. L. Kinga. Jr. Druha, prakticka ¢ast kapitoly poskytuje odbornou analyzu Kingova
projevu a zaméfuje se na rozpoznani téchto prvki a jejich identifikaci v redlném
historickém projevu. V zavére¢ném cviceni, vychazejicim z autentického projevu a jeho
nasledné analyzy, jsme se pokusili nastinit, jakym zptisobem by tyto poznatky mohly byt
vyuzity pii planovani vasi vlastni prezentace.
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6 STRUKTURA PREZENTACE

[l [mvemvnaeoaemoy ]

V této kapitole se jiz podivame do faze, kdy je tieba zacit s piipravou prezentace. Mame
ujasnény cile, vime, jak a ¢im zaujmout publikum, vzhledem k danému tématu. Podivame
se tedy, jak vhodné¢ koncipovat obsah prezentace, jakou zvolit optimalni délku, a cemu pfi
tvorbé konceptu vénovat pozornost.

Eloecoes

Po prostudovani této kapitoly budete umét navrhnout zékladni obsahovy koncept
prezentace. Osvojite si strukturu, kterou bychom méli v rdmci kazdé prezentace dodrzet.
Pochopite, proc je duleZité vyuzivat ,,primacy-recency” efekt, a také jak zvladat ndmitky a
otazky publika.

[1] e

90 minut

_

Prezentace; piiprava; ethos; pathos; logos; BIKER B; 3 TELL; osnova; primacy/recency
efekt
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6.1 Priprava obsahu prezentace

Dostali jsme se do faze pfiprav obsahu prezentace samotné. Mame zvoleno/zadano t€éma,
definovany cile, zndme zékladni udaje o publiku, a vime tedy, jak je zaujmout.

V tuto chvili bychom méli zacit uvazovat nad délkou prezentace, jejim konkrétnim
obsahem, audiovizudlnimi pomtickami, apod. Nevénujeme-li dostate¢nou pozornost této
¢asti, pak nase improvizovana prezentace bude s nejvétsi pravdépodobnosti postradat
koncept, jasnou strukturu, a nenaplni tak ani zdaleka planované cile. I v ptipadé, Ze jste
zkuSenym fe¢nikem, bude improvizovana prezentace jakousi nefizenou stielou. Zakladem
tedy je kvalitni a patfi¢né dlouhd piiprava. Osobné mi vychazi doba ptipravy Skolicich
prezentaci zhruba na hodinu/minuta projevu. MiiZe to byt ale 1 daleko vice, v zavislosti na
vSech tfech, ndm znamych determinantech. Jako ptiklad z oblasti obchodni prezentace pak
mohu uvést jeden z mych nejoblibenéjsich, a to prezentaci prvniho smartphone na svéte,
tedy iPhone z roku 2007. Steve Jobs, ktery byl vybornym piikladem fec¢nika, se nechal v
jednom z rozhovoru slyset, Zze pravé tuto, pres hodinu dlouhou prezentaci ptipravoval 3
mésice. Pfiznejme si na rovinu, nejslozitéjsi je zacit. Prvni pravidlo zni: neprokrastinujte!
Vezméte si papir a tuzku, zaviete se v mistnosti a brainstormujte. Osobn¢ preferuji najit si
mistnost s velkym whiteboardem, kde si mohu rozkreslit osnovu, ¢asovy plan, témata.
Mate-1i v zaméstnani tuto moznost, zkuste ji, je velmi tviréi.

6.1.1 JAK VYTVORIT PREZENTACI

V prvé fade¢ je tteba dat dohromady strukturu (osnovu). Ta je piedevsim definovana cili
a tématem. Dalsim dilezitym determinantem je pak dana/doporuc¢ena/obecné vhodna délka
prezentace. Pro vyukové prezentace naptiklad, planuji-li nové Skoleni, rozdé€luji strukturu
do tif fazi: informativni, analytickd, praktickd. Z pohledu posluchact by se dala vyjadrit
slovy: Nau¢ se, pochop a interpretuj, pouzij. Timto stupniovanim osvojovani si informaci
(poslechem, poznanim, praxi) dochazi k efektivnimu procesu uceni, coz je v dané chvili
hlavnim cilem mé prezentace. Tyto tii prezentacni faze lze zobecnit k dosazeni mnoha
odlisnych cilii. Mate-li pred sebou kol prezentovat navrh zlepsSeni pracovniho procesu,
novy vyrobek, ¢i sluzbu, je tieba piedat nezbytné informace (logos), dokézat je zdivodnit
(logos/pathos), a nasledn¢ ukazat jejich pouziti v praxi (pathos/logos). K tomuto mtizeme
pfi samotném prezentovani vyuzit kromé, ndm jiz znamych technik (spravné uziti
ptesvédcovacich technik, storytelling, argumentace, manipulace, ovliviiovani) naptiklad
dalsi podpurné techniky jako repetice, ¢i srovnavani soucasnosti/minulosti s vizi do
budoucna. K uziti téchto dvou se dostaneme o néco dale. Vzdy je tfeba mit na paméti, ze z
hlediska obsahu i struktury vkladame do prezentace to, co nés posouva k dosazeni cile.

K sestaveni struktury samotné, z hlediska obsahu, pak vyuzijeme mnemotechnickych
pomucek “3 TELL” a/nebo “BIKER B”.
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e Reknéte, o ¢em budete mluvit (Tell them what you are going to tell them)
e Reknéte to (Tell it)
e Reknéte, o &em jste mluvili (Tell them what you just told them)

Z hlediska dynamiky prezentace nam pak tato 3 Tell kopiruji faze “Uvod, Télo, Zavér”.
Mnemotechnickd pomicka “BIKER B”, je pak zkratkou anglického, a z praktického
hlediska ji zname jiz z predeslé kapitoly Persvazivni funkce prezentace:

e Bang! (zatneme né¢im zajimavym, Sokujicim, abychom upoutali zajem publika od
prvniho momentu)

e Introduction. (pfedstaveni sebe sama a tématu = 1. R)

e Key points. (T¢lo prezentace, informativni ¢ast)

e Examples (Analytickd/prakticka ¢ast)

e Recap (Shrnuti, vyuZiti recency efektu)

¢ Bang! (Silné zakonéeni, motivace, tak aby nase prezentace byla nezapomenutelna)

Méame-li zakladni strukturu pfipravenu, je tfeba zaéit premyslet nad jednotlivymi, vyse
zminénymi body. Vime jiZ, co chceme sdélit, c¢eho chceme dosahnout. Za¢neme se tedy
vénovat tomu, jak utvofit ivodni ¢ast prezentace, co bude nas ,,Bang!“ Vice k uvodim
prezentace naleznete taktéz v predeslé kapitole persfazivni funkce prezentace.

Dostavame se k predstaveni, kdy predstavime sebe a téma, kterym se budeme zabyvat.
Celou prezentaci mize dohromady spojovat naptiklad “hrdina” — vzorovy zékaznik, ktery
se potykd s problémem, pro n¢jz vy navrhujete feSeni/produkt, ve findle vedouci k jeho
maximalni spokojenosti. Svého ,,hrdinu* pouzijete jako spojujici Clanek, ktery piispiva k
udrZeni pozornosti a napomaha strukturovat informace. ,,Hrdinu*“ muZete pouZit jak v
ptipad¢ uziti prezenta¢niho software, tak bez n¢j, pouze jako teoreticky ptiklad. ,,Hrdinu*
pfedstavime prave v této fazi.

Télo prezentace, které nam bude tvofit zvlasté informativni ¢ast, je tieba rozlozit do
patfi¢nych tematickych, ¢i logickych celkd. Pokud zpracovavate vyrazné delsi téma k
prezentaci, snazte se nepiesdhnout vice nez 5 informativnich celkti. Dalsi déleni
jednotlivych ¢asti prezentace by mélo ctit stejnou logiku. Mou osobni preferenci je vzdy
¢islo 3. Tti celky, délené do tfi podcelkli, apod. Pro¢ zrovna 3? Na to je jednoducha
odpovéd’: dva jsou malo, ¢tyfi moc. Podstatné informace pro vétSinu zpracovavanych
prezentaci shrnete do tfech hlavnich bodd a tfech podbodii kazdé ¢asti. Dva body, ¢i
podbody, nedokazou dostatecné popsat problém a jeho feSeni, Ctyfi byvaji t€Z8i pro
zapamatovani. P&t povazuji za maximum, pokud mame byt efektivni, a pokud nechceme
byt nudni.

V tuto chvili tedy mame piipraveno: Struktura, Uvod, Piedstaveni (véetné eventuelniho
hrdiny), informativni obsah prezentace.

Ptiklady, ptipadové studie, foto/video/audio dokumentaci, ukazky, ¢isla, grafy, a jiné
podklady si ptipravime pro sekci ptikladi. Pokud jde o prezentaci, kde jednim z cild je
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osvojeni si znalosti, je vhodné doplnit analyticko-praktickou ¢ast cvi¢enimi/hrami, na
kterych si uzZivatelé teoreticky nabyté znalosti odzkousi, kterymi podtrhneme problematiku,
¢i podpofime névrh fesent.

Nezbytnd rekapitulace na zavér shrnuje nejpodstatnéjsi body prezentace, tzv. “key
points”. Vyuzivame ji piedevs§im pro shrnuti celého tématu, ale hlavné zde chceme vyuzit
tzv.“primacy-recency efekt”, tedy efekt pozornosti/zapamatovani informaci na zac¢atku a
na konci prezentace.

ani

-,

Uvod Zaver

Pozornost/zapamatov

K¥ivka pozornosti / zapamatovani

Poslednim bodem, neZ samotnou prezentaci uzavieme, je na§ zavérecny ,,Bang!* Jako

presvédcovaci metodu zde volime zpravidla pathos. Jde ndm totiz predevsim o to motivovat
a presvedcit.

V tuto chvili pak zpravidla nadchézi ¢as na sekci otazek a odpovédi. V zavislosti na typu
prezentace, a po¢tu posluchact, poc¢itame bud’ s jednou, dvéma otazkami na zavér, tedy
zhruba 5 minut, ¢i s otevienou diskuzi, ktera se mize protahnout na 10-15 minut.
Doporucim vam ale, davat prostor pro otdzky a odpoveédi béhem prezentace samotné, kdy
jimi zakonc¢ime jednotlivé celky prezentace.
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6.2 Priprava verbalni a neverbalni stranky prezentace

Obsahovou stranku prezentace tedy mame zvladnutou, nyni pfichézi ¢as na detaily a
ptipravu samotnou. Pfipravé piednesu, tedy verbalni strance je nutno vénovat stejné velkou
pozornost, jako strance neverbalni. Z verbalniho hlediska uz chapeme, a umime pouzit
ethos, logos a pathos. Zname a rozumime technice storytellingu. Z jinych technik
komunikace pak doporucuji, ke zdiiraznéni stézejnich myslenek prezentace, pouzit opako
vani (repetici). Dulezita fakta, udaje, myslenky, opakujeme nejméné tiikrat, aby zanechaly
patficnou stopu. Opakujeme je ve stejném znéni, bud’ pfimo za sebou, odd¢lené kratkou
pauzou, nebo s odstupem né¢kolika vét. Repetici vidime ve vysSe pouzitém odkaze na
prezentaci Steva Jobse. S oblibou ji pouziva Donald Trump, najdeme ji v proslovech
Baracka Obamy, Martina Luthera Kinga, a jinych velkych fecnikl soucasnosti i minulosti.
Vyuzit mizeme taky jednu z technik, kterd se v hojné mife pouzivd pii obchodnich
prezentacich, nebo v reklamé a marketingu. Jde o nastinéni souc¢asného problematického
stavu, predstaveni myslenky/feSeni/produktu, a ndsledny kontrast s budoucnosti. Opét
poukdzu na tuto techniku, pouzitou v ukazce ptedstaveni prvniho iPhone. I zde pak miizeme
jmenovat Dr. Martina Luthera Kinga, jr., a jeho zfejmé nejslavnéjsi projev “I have a
dream”. King zde dava do kontrastu soucasnou neutéSenou situaci rasové nerovnosti ve
Spojenych statech 60. let, a svou vizi do budoucna.

K doplnéni vasi verbalni stranky, a k dokresleni informaci, jez prezentujeme, je velmi
zadouci pouzivat dodate¢né materidly (vytiSténa prezentace, online prezentace, informacni
podklady apod.), které ma kazdy poslucha¢ pied sebou. Toto je uplatnitelné samoziejmé
pro prezentace, které se uskuteciiuji pred primérenym poctem lidi. Co ale muzete pouzit
kdykoliv, je kresleni. Kreslete ru¢né, doplitujte data a informace obrazky, které pomohou
k uchopeni informaci, a k jejich zapamatovani. Nestyd'te se za to, ze kreslit mozna neumite,
a Ze vaSe kresba tak mize vypadat neuméle. Ziskate si tim pozornost, a takovéto obrazky
maji zpravidla daleko vétsi efekt nez peclivé nabiflované tahy dovedené k dokonalosti.
Vhodné obrazky a schémata si nicméné ptedem dobie rozmyslete, a zkuste nékolikrat
nacrtnout.

Na konci ptiprav obsahu prezentace je potieba promyslet jesté posledni dillezitou véc.
Zda k prezentovani pouzijeme, néjaky prezentacni software ¢i nikoliv. Vice o tomto tématu
se dozvite v kapitolach Prezentacni technologie a software a Vzhled a formatovani
prezentace.

Paklize jste se dostali az sem, strukturalné, faktograficky a logicky jste prezentaci
sestavili dohromady. Nastava faze procvicovani. Chybi nam totiz stale podchyceni
nonverbalni komunikace, dress kodu, a praxe. Dostat se do pohodové formy, aby
prezentace probihala v klidném a sebejistém duchu. Promysleni neverbalni komunikace,
od prvni vtefiny vasi prezentace je alfou vaseho projevu. Vénujte mu tedy patficnou
pozornost. Vice o této problematice naleznete v kapitole “Non-verbalni komunikace”.
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6.3 Jak se vyporadat s otazkami, pochybovaci a , potizisty“

Jak jsme zminili vySe, otazky mohou piijit kdykoliv béhem prezentace, taktéz se
kdykoliv miizeme setkat s pochybovaci a ,,troublemakery.*

Na vétsinu otazek se miizete velmi dobfe pfipravit pfedem. Nutnou soucasti piiprav
prezentace, se tedy pro vas stane predvidavost a empatie. Zkuste se vzit do role posluchaci,
a predvidat, co jim mtiZze byt nejasné, ¢i co je mize dodatecné zajimat. Predem tak budete
pfipraveni na vétSinu otazek. Z vlastni praxe mohu fici, Ze jsem schopen piedvidat asi 80%
otazek, které na mych Skolenich, projektovych, nebo marketingovych prezentacich padnou.
Paklize padne otazka, na kterou odpovéd’ nemate pfipravenu, nestyd’te se za chvili pauzy,
je to znakem pfemysleni. Muzete otdzku zopakovat, pomoci lehké parafraze. Tento trik
vam dé jak cas, premyslet, tak mozZnost otazku trochu pfeformulovat, aby se vam na ni lépe
odpovidalo. V neposledni fadé také ukazete tazateli, ze jej berete jako rovnocenného
partnera v komunikaci, a Ze mu aktivné naslouchate. Pokud ani tak nenaleznete pro tazatele
uspokojivou odpovéd’, slibte feSeni, tedy Ze informaci dohledate, a zlistanete v kontaktu
naptiklad emailem.

Pokud se setkdme s pochybovacem, ktery se snazi dementovat vase myslenky, vyvracet
argumenty, rozhodné jej v pfipadné hromadné diskuzi neopomijejte. Vyuzijte radéji “atoku
na jeho jestéii mozek”. Pokud mate tuto moznost, postavte se za n¢j. Zastinite jej tak, coz
vam u ostatnich posluchact udrzi kredibilitu, a jeho naopak znejisti. Vystoupi-li nékdo s
primou negaci toho, co fikate, nenechte se rozhodit. Dejte ¢lovéku za pravdu s tim, ze je to
jeho nazor, na ktery ma samoziejme narok. Pokud se jednad o ¢lovéka, ktery prezentaci
samotnou vyrusuje, pozadejte jej slusn¢, aby takového jednani zanechal, nebo aby zvazil,
nakolik je pro n&j piinosné se schlizky, prezentace, vyuky apod., ucastnit.

TYPOLOGIE PROBLEMOVYCH POSLUCHACU

v

Pokud bychom chtéli byt konkrétnéjsi, je mozno rozdélit problémové posluchace zhruba
do 12 zakladnich typt

Vypravéé — dokaze dlouze a ¢asto mluvit jen sam o sob&. Jakmile se ke slovu dostane
nékdo jiny, vypravec projevuje znamky netrpélivosti. Pro jejich umléeni obvykle staci delsi
ptimy zrakovy kontakt. Jestlize nepomtize o¢ni kontakt, mizeme se pokusit, je-li to mozné,
k tomuto vypravéci natolik, abychom narusili jeho osobni zonu, ¢imz narusime jeho projev
a zménime tak jeho chovani. Vhodné je, uréit na zacatku pravidla komunikace. Prezentujici
napft. urci, ze prostor pro dotazy maji ucastnici, jakmile je k tomu vyzve, nebo v moment¢,
kdy pfechazeji mezi jednotlivymi atraktivitami.

Rusi¢ — svymi gesty, vykfiky, Septdnim, neustdlym polohlasnym sdélovanim svych
nazort apod. sniZuje soustiedéni ostatnich. Prezentujici opét pouZije pfimy oéni kontakt
nebo fyzické ptiblizeni se. Popf. sta¢i neadresné upozornit, Ze ostatni by nemuseli slySet
(,»...at’ to, co fikam, slysi vSichni...”). V pfipadé, ze je ucastnik nepoucitelny vyuzijeme
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prestavky nebo volné chvilky, kdy ho stranou upozornime, Ze jeho temperament rusi
ostatni.

Recyklator — ucastnik, ktery opakuje jiz vyslovené a ostatni tak pouze obira o Cas.
Prezentujici jej vzdy necha domluvit a nasledné odkaze na jiz vyslovené nebo srovna s
vyslovenym. Recyklator si mnohdy ani neuvédomuje, co zptisobuje, proto je v nejhorsim
ptipadé¢ nejvhodné&jsim feSenim upozornéni na narusovani vykladu v soukromi.

Utoénik — zejména slovné napada ucastniky i lektora. Napravuje jejich skute¢né i
domn¢lé chyby, usmériiuje jejich chovani. V takovém ptipadé piednasejici zdarazni
rozdilné vnimani situaci a upozorni ne neproduktivnost takovych utok.

Splhoun — je vzdy piipraven pomoci prednasejicimu, podpofit jeho tvrzeni, vzhlizi k
nému a je mu vzdy napomocen. Podle n¢j mize jedin¢ lektor rozhodnout o tom co je
spravné/$patng. Splhouni byvaji v kolektivu obzvlast neoblibeni. Nejlépe piednasejici
udéla, kdyz jej bude ignorovat pti prehnané aktivité, s nim promluvi v soukromi.

Tlumoc¢nik — mluvi za ostatni. Interpretuje své myslenky i myslenky druhych, pficemz
svou fe¢ zacne slovy ,,..myslim, Ze ted’ mluvim za vSechny...“ nebo ,,...tady Marie moc
nemluvi, ale stejné jako ja povazuje néktera vaSe tvrzeni za nepravdiva...”“. Vhodné je
pfipomenout ucastnikim, ze ptrednasejici rdd uslySi ndzory ostatnich a vyzvat ¢leny
skupiny, aby kazdy mluvil sdm za sebe.

Opozdilec — prichazi na prezentaci pozd¢. Nejlépe lektor udéla, kdyz po jeho ptichodu
shrne, 0 ¢em se v neptitomnosti dotyéného mluvilo a jaky bude nésledujici harmonogram.
Jestlize toto nepomuze, lektor jiz doty¢ného upozorni slovné, aby chodil v¢as.

Pilsed — je posluchac, ktery neustale odbiha, aby si vyfidil telefonaty. Obvykle také
odchazi diiv. Zalezi na lektorovi, nakolik je tolerantni a co poslucha¢tim dovoli. O poznani
ucinnéjsi mize byt v tomto piipadé stanoveni pravidel predem. Pied zacatkem piednésky
nebo prezentace urcime pravidla, mimo jiné i pro pouzivani mobilnich telefonti apod.

Odpadlik — sedi obvykle stranou od skupiny a zaobira se rozli¢énymi ¢innostmi od ¢teni
novin, po hrani si s mobilnim telefonem. Z role obvykle vypadne, kdy?Z jej lektor kontaktuje
zrakem, nebo narusi jeho osobni zénu. Vtahnout do déni jej miize poloZenim otazky, na
kterou odpadlik bude mit odpovéd’. Pravdépodobné pak vypadne z role a zapoji se do
diskuze.

Skeptik — projevuje nedavéru, slova prezentujiciho zpochybiiuje a vyi¢ené
kritizuje. Nebojuje s lektorem, ale s pfedanymi informacemi. Napi: ,,..takovyto vyzkum
Jiz v minulosti zkouseli provést, ale tu hypotézu se jim nepodafilo samoziejmé ovefit ...*.
Lektor mze dotyéného vyzvat, aby reagoval aZ ve vyhrazeném Case, nebo jej pozada, aby
navrhl jiné feSeni, nebo se vyjadfil, za jakych podminek by se vyzkum mohl proveést.

Vsevéd — oplyvd mnoZstvim znalosti a schopnosti logického uvaZzovani. Na vie ma
odpovéd, ¢asto spravnou, a s jejim vyicenim pfili§ neotali. Mnohdy tak neda ostatnim ani
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Sanci zamyslet se. S takovym ucastnikem mutize prednasejici mluvit na rovinu a pozadat jej,
aby dal prostor i ostatnim. Jestlize se situace nezméni, lektor zvoli jinou techniku diskuze
tak, aby se zapojili vSichni.

Brouk pytlik — v8e vi, v§echno zn4, v§ude byl, v§e zkusil. Pfestoze ma na vSe odpoved’,
casto se myli. Jeho soudy jsou striktni, v mnohych piipadech kritické, omyl si neptipousti.
Byva sebevédomi a necitlivy. Informace, kterymi zahlcuje ostatni byvaji neovétené nebo
pochybné. Narozdil od vSevéda nejsou v kolektivu oblibeni. Konfrontace je ve spojeni s
ostatnimi ¢leny skupiny pomérné jednoducha.

Cty¥stupliova strategie proti rufivym otazkim béhem projevu:
Stupent 1: IGNORACE

Stupeii 2: REAKCE (V mnoha pfipadech postaci kyvnuti nebo o¢ni kontakt. Piijem otazky
nebo ndmitky staci potvrdit bez odpovédi. Jestlize je poznamka k véci a rozhodneme se
reagovat, zaznamena prispévek napft. na flipchart).

Stupeit 3: STRUCNE PROBRAT, OKAMZITY NAVRAT. Navézeme tam, kde jsme
skondili.

Stupefi 4: ODLOZENI. Problém odsuneme na pozd&jsi diskuzi, nebo pozadiame o
souhlas k odsunuti a bod si poznamename.

]

V této kapitole jsme se naucili, jak zacit s ptipravou prezentace samotné. Dostali jsme
se od teoretickych fazi k fazi praktické. Vyjmenovali jsme si z&kladni body struktury
prezentace, jak z hlediska dynamiky, tak z hlediska obsahu. Pochopili jsme, co znamena
systétm BIKER B, a 3 TELL, s jejichz pomoci jde sestaveni prezentace jednoduseji a
strukturovanéji. V zavéru jsme si ukazali, jak reagovat na otazky, ¢i ptipadné
protiargumenty a predstavili jsme si typologii zakladnich typt posluchac¢u, ktefi maji
tendenci vyvolavat pfi prezentaci problémy.
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[Hloorkammsaa ]

Zkuste se podivat na reklamu z troSku jiného uhlu pohledu nez obvykle. Nebud'te chvili
konzumentem, bud’te kritickym pozorovatelem. Jaké techniky komunikace na spottebitele
pouzivaji? Na co dana reklama cili? Jak je percentudlné rozloZen ethos, logos a pathos?

Vyberte si konkrétni ptiklad reklamy z televize, Casopisu, internetu a pokuste se ji
analyzovat z hlediska komunikaénich a rétorickych technik, na nichz je postaveno jeji
pusobeni na piijemce.
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@

1) Vysvétlete pojem ,,primacy/recency* efekt
2) Co znamena zkratka ,,.BIKER B*“?
3) Jaké tii hlavni ¢asti prezentace rozliSujeme z pohledu dynamiky?
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o]

1. Jde o efekt popisujici vénovani pozornosti a zapamatovani si informaci. Ve zkratce se
da vyjadrit tak, ze nejvice pozornosti, a tim i absorbovani informaci, vénuje nase
publikum zacatku, a konci.

2. Bang! (atraktivni zacatek) Introduction. (ivod) Key points (klicové body, které chceme
do prezentace zahrnout). Examples (pfiklady). Recapitulation (shrnuti). Bang!
(motivacni zakonceni)

3. Uvod, Té&lo (stat)), Zavér
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7 PRACE S PROSTOREM A CASEM, PUBLIKUM,
SKUPINOVA DYNAMIKA

[][monswmeoiaproy |

V této kapitole se podivame na praktictéjsi stranku véci, a to na vhodné a nevhodné
prostory pro prezentaci, idealni dobu prezentace. Vysvétlime si pojem skupinova
dynamika, a nau¢ime se rozpoznat pri¢iny pasivity auditoria a aplikovat opatieni k jejimu
odstranéni.

[oewwror ]

Na konci kapitoly pochopite, pro¢ je velmi dilezitd nejen priprava prezentace samotné,
ale také pfiprava na prostorach, ve kterych se prezentace bude odehravat. Budete schopni
definovat pojem skupinova dynamika, naucite se rozpoznat pfi¢iny pasivity publika, a
aplikovat adekvatni zptsoby, jak pasivitu publika prolomit.

[&][easpomemmriesroon ]

90 minut

_

Prostor; ¢as prezentace; publikum; skupinova dynamika; pasivita;
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7.1 Prostor a cas

Nadesel den P. Den nasi Prezentace. At jde o prezentaci jednordzovou, nebo opakujici
se, vzdy je tieba drzet se urcitych pravidel, a naucit se pracovat s danymi okolnostmi.

Mate-1i moznost dopiedu urcit, nebo alespon ovlivnit, kde prezentace bude probihat, tim
Iépe pro vas.

Bude-li vase prezentace probihat na pidé obchodniho partnera, mate malou $anci tento
faktor ovlivnit. Nebyva ale nejmensi problém hostitele predem oslovit, a pozadat o mistnost
(pokud je k dispozici), ktera bude vyhovovat vasim potifebam. Prednasite-li vSak na doméaci
pud¢, mate dost Casu na to, vybrat a ptizplsobit mistnost vasi predstaveé. Vétsina firem a
vefejnych instituci je na obchodni schiizky dobie pfipravena, a mistnosti pro jednani, ¢i
Skoleni, spliiuji zékladni pozadavky nezbytné pro tuto ¢innost. MliZe se také stat, ze budete
svou prezentaci prednaset na ,,neutralni pidé* — pfednaska, prezentace, vetejné predstaveni
produktu, ¢i sluzeb v prostorach urcenych pro konference a jednani (hotel, konferencni sal,
Skolici stfedisko). Tato zafizeni jsou velmi dobfe pfipravena, a ve vétSin€ piipadi navrzena
tak, aby poskytla idealni podminky jak pro posluchace, tak pro feénika.

Kromeé technického zazemi, tedy kabelového, ¢i bezdratového piipojeni k internetu, flip-
chartu, whiteboardu, televize, ¢i dataprojektoru, je tieba brat v potaz i ,,atulnost™ mistnosti.
Velikost mistnosti by méla byt pfiméfena velikosti skupiny. Neni nic hor§iho nez prednaset
v rozlehlé¢ mistnosti, ¢i sale, pro né€kolik malo posluchacii. Takovéto prostiedi evokuje
nepiijemné pocity pro obé zii¢astnéné strany.

Volte svétlou mistnost s velkymi okny. Denni svétlo a jeho spektrum je to
nejpfirozenéjsi, na co jsou nase oc¢i zvyklé. Denni svétlo tak ptispiva k celkové pohod¢, a
piijemné atmosféie. Idealni volbou je, pokud se mistnost nenachdzi v ptizemi, ¢i prvnim
patie, kdy mohou pilisobit rusivé venkovni elementy, jako je silnice, parkoviste,
kolemjdouci apod. Okna musi byt vybavena kvalitnimi roletami, ¢i zavésy, které podle
potieby vyuzijeme. Pamatujte, Ze dataprojektor ma vzdy nizsi kontrast nez vas monitor, ¢i
displej, na kterém jste prezentaci ptipravovali.

NejlepSim receptem, jak predejit moznym obtizim s technikou, ¢i prostorovym
usporddanim mistnosti, je dobra ptiprava. Pokud je to alespon troSku mozné, seznamte se
s prostorem den, nebo alesponi hodinu pfedem. Piedstavte si situaci, kdy méate prezentovat
vasi firmu a jeji portfolio vyrobki u klienta. Vénovali jste peclivou pfipravu obsahu vasi
prezentace, verbalnimu i neverbdlnimu projevu, dali jste si zdlezet na podplrnych
materialech, elektronické prezentaci, ale 15 minut pted zahajenim vejdete do malé stisnéné
mistnosti, bez pripojeni k internetu, se kterym jste samoziejmé pocitali. Svou prezentaci
mate peclivé zalohovanou v cloudu, protoze kviili bezpe¢nostni politice vaseho I'T oddéleni
nemuzete k laptopu pfipojit fashdisk. Podobna situace mne zhruba pted piilrokem potkala.
V podveéer jsem dorazil do Prahy, kde jsem mé&l naplanovano tiidenni $koleni. Skolici
mistnost jsem dobie znal, pfesto jsem vSak chtél mit rano klid a pohodu, proto jsem jesté
zajel do kancelafe, zkontrolovat, Ze jsou pfipraveny fixy na whiteboard, ze funguje

75



Prezentacni dovednosti 1

projektor, Ze byl od posledné vyménén HDMI kabel, apod. Jaké prekvapeni mne ale ¢ekalo,
kdyz jsem zjistil, ze z velké mistnosti se jednoduchou piepazkou stala mistnost polovi¢ni
velikosti, Ze misto dataprojektoru jsou na sténé dvé velké televize s jinym rozhranim, nez
ma muj laptop, apod. Do vecera jsem fesil vSechny tyto peripetie, ale zhruba za hodinu bylo
vSe vyfeseno. Tu hodinu bych rdno nemé¢l, celd prezentace by zacala zmatenym pobihanim
ve stresu, snizenim mé autority pied publikem, a celkové neklidnym rozpolozenim z mé
strany.

H
Hilton

Konferencni prostory spole¢nosti Educity
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Konferen¢ni mistnost hotelu Vitality

Dalsim faktorem, ktery je tfeba vzdy brat v potaz je ¢as. Hovotfime jak o Case, ktery je
vyhrazen pro nasi prezentaci, tak o Case, na ktery je idealni planovat prezentace.

Z pohledu délky prezentace samotné, se u vétsiny typu prezentaci (obchodni, projektoveé,
marketingové, procesni, populariza¢ni) doporucuje délka do dvaceti minut. Jsou
samoziejme prezentace, které vyzaduji mnohem vice ¢asu, aby byly naplnény pozadované
cile — prezentace védecké, vyukové, nau¢né apod.

Cas kdy nasi prezentaci zatadit je jedna za dalsich otdzek. Ne vzdy si mizeme termin a
Cas pIné vybrat dle naSich preferenci. Snazte se ale, ryze z praktického hlediska,
nezafazovat prezentaci na prvni, nebo posledni den v tydnu. Pocatek tydne byva ve firméach
zpravidla vyhrazen na interni porady, a dilezita rozhodnuti. V patek pak zase myslenky
nasSich poslucha¢ti mohou utikat smérem k nadchéazejicimu vikendu, a jejich pozornost pak
(napt. konference), snazte se s organizatorem akce domluvit na dopoledni termin, kdy
energie, zajem a soustfedénost posluchaci je stale jest€ pomérné vysoka.

7.2 Publikum a skupinova dynamika

Vime uz, ze publikum je jednim z tii prvki, definujici jak bude nase prezentace vypadat.
Vime také, co a jak bychom v idealnim piipadé méli o publiku zjistit (zasada 3W). Kazda
skupina lidi, tfeba i1 uskupend nahodile a nesourod¢, vytvari v danou chvili cile, jichz se
snazi dosahnout. Cile a jejich hodnoty nemusi byt pro vSechny ¢leny skupiny stejné, ale
aby skupina fungovala, musi panovat shoda alespoti na téch zakladnich. Skupinami, jejich
vyvojem, dynamikou, vztahy a strukturou, motivacemi, a normami se zabyva skupinova
dynamika. V naSem piipad¢ se nastésti ve vétSin€ piipadi setkdvame se skupinami
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sourodymi, kde panuje obecné shoda v cilech, jez chtéji nasi posluchac¢i dosadhnout. V nasi
skupiné€ posluchac¢t nepiedpokladame konflikty, a pokud ano, je jich minimalni mnozstvi.

MoZznym problémem, na ktery se zde zamétime je pasivita ucastnikti. Abychom mohli
nastinit feSeni tohoto problému, je tfeba pochopit jeho priciny. Dle Kabatka a Lostakové 7
Pasivita ucastnikii prezentace ma zpravidla tyto hlavni pficiny:

e Prezentace byla S$patné pfipravena, evidentné¢ neodpovidd potfebam a zdjmim
skupiny.

e Prezentace nekoresponduje se znalostmi a zkusenostmi ucastnikl (moc jednoducha,
nebo naopak moc slozitd).

e Ucastnikiim nebyl dobie podan, nebo ,,prodan® uZitek prezentace pro né osobné.
Prezentujici se ohani obecnymi potfebami, zdjmem firmy apod. a nedokaze ukéazat
na realny piinos prezentace pro kazdého ucastnika.

e Prezentujici nezatazuje perlicky, energizéry, ptiklady z praxe, a jiné ,,osvézZujici“ a
motivujici prvky prezentace.

e Prezentujici pouziva mentorsky monologicky styl, nezapojuje ucastniky.

e Prezentujici je arogantni, nenaslouchd, podcenuje tcastniky, zesméesituje je nebo
jinak degraduje jejich nazory a zkuSenosti.

e Bylo zvoleno nevhodné prostiedi a ¢as (doba prezentace). Ugastnici jsou unaveni.

e Vyklad je nelogicky, nestrukturovany, ,,uzivatelsky nevstiicny®, pro tcastniky je
$patn¢ pochopitelny a tézko zapamatovatelny

e Prezentujici nemé potiebnou autoritu (kredibilitu), neopira se o vSechny jeji ¢asti
(charismatickd, znalostni, pozi¢ni, moralni), je pfili§ ,,sociabilni — vyjadiuje se
slabé a nejisté nebo naopak je piili§ ,,pragmaticky* — malo empaticky, agresivni,
neumi se prizpusobit typu auditoria.

Chceme-li predejit, nebo jsme se dostali do situace, kdy jsme identifikovali nékterou/é
z vySe zminénych pfi¢in, jako diivod mozné pasivity nasich posluchacti, zkusme pouzit
jedno ¢i vice adekvatni feseni, které zminovani autoii nabizeji:

e Provedte analyzu potfeb budoucich ucastniki. Jak? Rozhovor s ucastniky
prezentace, s jejich nadiizenym atp.

e Zjistit pfedem nebo na zacatku prezentace Grovenl znalosti a zkuSenosti, moznosti a
meze ucastnik.

e Objasnit cil prezentace s ohledem na konkrétni benefity pro jednotlivé ucastniky.

e Zatazovat a vyuzivat v momentech poklesu aktivity, po ptestavkach ,,Bangy! °, hry,
perlicky, ptiklady z praxe, a podobné motivaéni prvky.

e Zmeénit pristup, zacit s jednodussimi otazkami, Gc€astniky ,,rozmluvit a vyuzivat
piipadové studie, diskuze, neustdle ziskavat zpétnou vazbu, aktivné naslouchat a
povzbuzovat, motivovat k vyjadieni nazort apod.

e Ned¢lat ze sebe ,,mistra svéta“, mit potfebnou pokoru a skromnost, umét pochvalit i
drobny piinos ucastniki, reagovat pozitivné na kazdou konstruktivni iniciativu.
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e Zajistit vhodny prostor (pokud mozno stoly do ,,U*), promyslet vhodny Ccas,
dodrzovat Casy prestavek.

Mohu za sebe fici, ze tyto techniky kdykoliv pii poklesu pozornosti, ¢i ndznaku pasivity
pouzivam, a lze se na né v téméf stoprocentni jistoté spolehnout.

]

Vzpomeiite si na vasi posledni prezentaci — pred tfidou, v praci, na veiejnosti. Byli
nekteti z posluchach pasivni? Zkuste zpétné analyzovat pti¢inu/y jejich pasivity. Co byste
dnes udélali lépe?

L

V této kapitole jsme se zaméfFili na definovani idealnich prostor k prezentaci. Vysvétlili
svétlo, a spravna velikost mistnosti. Uvedli jsme si vhodné ¢asové okno pro prezentovani,
nehled€ na to, jak slozité mize nékdy byt nasi prezentaci do tohoto ,,0kna“ naplanovat.
Definovali jsme pojem skupinova dynamika, ktery se zamétuje na procesy, které maji vliv
na déni ve skupiné. Na konci kapitoly jsme se vénovali pfi¢inam pasivity publika, a cestam,
jak ji prolomit.
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7]

e Vyjmenujte alesponlt pét zdkladnich véci, které by méla mistnost pro prezentaci
spliovat, a obsahovat.

e Na které dny v tydnu bychom, pokud moZno, neméli planovat prezentace?

e Jak nejlépe predejit nenadalym problémim tésné pied zaCitkem prezentace
samotné?
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]

e Piirozené svétlo; rolety, nebo zavésy; pfipojeni k internetu; dataprojektor nebo
televize; flip-chart; whiteboard.

e Na prvni a posledni den v tydnu (obvykle pondé€li a patek)

e Pfipravou a v€asnym obhlédnutim mista konani prezentace.
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8 PREZENTACE TEMATU A ZPETNA VAZBA

=]

V této kapitole se podivame na praktickou strdnku prezentaci, Zuro¢ime to, co jsme
dosud probrali pfi pfipravé prvnich praktickych prezentaci, tentokrat bez technickych
audiovizudlnich prostfedkd. Pfi svych prezentacich budete mit za kol pfipravit si 5 — 7
minutovou prezentaci na vami zvolené téma, prednést ji a po skonceni prezentace provést
sebehodnoceni vaseho vykonu

(2] [

Cilem kapitoly je pfipravit vas na praktickou prezentaci, pfipomenout zakladni dtlezité
prvky Gspésné prezentace a poskytnout vam oporu pro sebehodnoceni vaseho vykonu.

[2] ferreres

60 minut

_

Prostor; Cas prezentace; publikum; skupinovd dynamika, rétorické prostiedky,
neverbalni komunikace, zp¢étna vazba
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8.1 Priprava prezentace

Pfi pfipravé méjte na paméti téchto 5 zakladnich oblasti:

rr
,/ Posluchaci \

++ [

Mistnost Argumentace

\\@ ©

Psychologicka

Material .
priprava

vvvvvv

jak to lidé bézné délaji. Spoléhaji na vykon na mlste, ktery v§ak byva vétsSinou daleko hors1,
nez kdyz si ddme préaci a dopiedu si vSe dobie promyslime. Soucasti piipravy by mélo byt
promysleni klicovych myslenek. Zformulujeme si maximalné tii véty, které by si mél kazdy
pritomny ucastnik z nasi prezentace odnést.

Forma prezentace

Pak zvolime formu prezentace, kterou budeme chtit pouzit. Mtizeme mluvit ,,spatra",
ptipravit si zdkladni body na papir, ktery pak mame pied sebou, nebo si ptipravit prezentaci
na kartickéch. Zde pozor na zhuStény a malymi pismeny napsany text.

DalSim bodem je vhodna volba slov. Vzdy se musi brat ohled na posluchace tak, aby
mél fe¢nik stoprocentni jistotu, ze kazdému slovu, které pouzije, budou vSichni rozumét. A
pokud nikoliv, musi tato slova okamzité vysvétlit.

Uvod, hlavni ¢ast a zavér
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Poté promyslime, jak uchopime tvod, ktery by m¢l zaujmout a ziskat posluchace.
Nezapomenite na pozitivni uvitani, pochvaleni ucastniki a predstaveni sebe i ucelu, ktery
vaSe vystoupeni ma. Oviem pozor. Nejde o smysl z vaSeho pohledu, ale o vyznam, ktery
muze prezentace mit pro posluchace. Popiste, co jim to pfinese, kdyz vam vénuji sviij Cas
a Svou pozornost.

V nejdelsi prostiedni ¢asti naSeho vystoupeni by mély zaznit klicové myslenky s
dodatky a upfesnénim. Aby ucastnici neztraceli pozornost, je vhodné doplnit tuto Cast
praktickymi ptiklady, modelovymi situacemi nebo pifibéhy. Pokud se vam podaii vlozit
humor a nadhled, jisté si posluchace ziskate.

Ani zavér nesmime podceniovat. Pravé naopak. Ten by mél byt uréitym zplsobem
vyvrcholenim. Zde zopakujeme své klicové myslenky jednoznacnou a stru¢nou formou.
Podékujeme za pozornost a ¢as a ddme prostor pro dopliiujici dotazy ¢i diskusi.

Cas na pripravu

Plati pravidlo, Ze pfiprava prezentace by méla trvat tiikrat déle nez ¢as vymezeny pro
nasi prezentaci. Priklad: Mate-li prezentovat 30 minut, mé¢la by vase piiprava trvat alespon
1,5 hodiny. Je-li pro nas téma prezentace neznamé, ¢as se samoziejmé prodluzuje.

A co tréma?

Spousta skvélych odbornik, kteti maji co predat jinym, trpi takovou trémou, ze pak na
posluchace piisobi nediivéryhodné. Co s tim? Zkuste si v ramci pfipravy vSe odiikat nahlas.
Jestli pfed zndmym, nebo pied zrcadlem, to je na vas. VSimnéte si také Casu, ktery vam
prezentace zabere. V realu je to vétSinou o 1/3 méné.

Bezprosttedné pted prezentaci pomaha hluboké dlouhé prodychéani nebo cviceni, kdy si
zafveme, zadupeme nebo nejlépe oboji.

Jak udrzet pozornost publika

Recnik by si mél doptedu pfipravit pomiicky, jimiz udrzi pozornost publika. Poklesu
pozornosti v hlavni ¢asti prezentace miize fe¢nik zabranit vyuzitim ,,0zivovacich® prvka.
Rozplanovany by mély byt zhruba po kazdych 7 minutach projevu. Jako oZivéni mohou
poslouZit:

e otazky
e piiklady
e diskuze

e obrazky a vizualizace

e skupinova prace a interaktivni podnéty
e analogie a metafory

e anekdoty a ptibchy
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vtipy

citaty

prekvapivé vyroky
provokativni teze a konfrontace
vyvolani rozpakt

Obzvlast opatrné nakladame s vtipy a piibéhy, s ptihlédnutim ke slozeni publika. Pokud
vtipy vypravét neumime, radéji se tomu vyhneme. Pied vyf¢enim metafory se zamyslime
nad tim, zda nemuze byt pochopena ve Spatném smyslu. Chceme-1i uvést néktery z piib&ht,
jez neni na§ osobni, ovéfime si jeho pravdivost, popt. ptivod. Stejné je tomu u citatd,
pficemz je vhodné védét také néco o jeho autorovi. Plsobi to seridzné a posluchaci v
pripad¢ zajmu mohou jiz sami dohledat vice. V prubéhu projevu vyuzivame a zaroven si i

hlidame te¢ téla a hlasu a vyuzivame pauzy.

] e

Sedm zlatych pravidel pro ptipravu podle Emila Hierholda zni:

1)
2)
3)
4)
5)

6)
7)

Orientace na cilovou skupinu: oslovte ekonomické a osobni zajmy a stanovte si
realisticky cil.

Nejdrive urcete sdéleni a ta sefad’te presvédcive nebo informativné.

Tvrzeni doloZte fakty a zajimavymi detaily — méné¢ je vice!

— volte digitalni a analogova feSeni.

Vizualni pomucky ptipravte atraktivné — ale: srozumitelnost a pravdivost ma
ptednost pted krasou a zdbavou!

Nechte misto na vysvétlovani — nepteplacavejte prezentaci.

vvvvvv
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9 PREZENTACE TEMATU A ZPETNA VAZBA

|

V této kapitole se opét podivame na praktickou stranku prezentaci, Zuro¢ime to, co jsme
dosud probrali pti piipravé prvnich praktickych prezentaci, stale jesté bez technickych
audiovizudlnich prostiedkt. V druhé sérii prezentaci budeme stale sledovat vsechny
zakladni prvky dobré prezentace, ale vice se zamétime na osobu prezentujiciho — na gesta,
hlas, tempo feci a o¢ni kontakt.

] e

Po prostudovani této kapitoly budete schopni:

e rozpoznat deset typl prezentace, pracovat se svym hlasem ke zdokonaleni projevu
e najit indiferentni polohu svého hlasu a udrZet ji

e urcit spravnou hlasitost a ptizvuk pii mluveném projevu
|

[ exsromeamricsron |

60 minut

_

Dynamika prezentace; publikum, verbalni a neverbalni komunikace, gestika,
proxemika, posturika, hlas, zpétna vazba
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9.1 Deset typli prezentaci

Typt prezentaci je spousta v zavislosti na publiku a pfednasSejicim. Prezentovat mlize
naptiklad manazer na schiizi vedeni spolecnosti, 1ékai pred svymi kolegy, prodavac
potencialnim klientim, profesor studentim apod. Od typu prezentace se odviji jeji délka,
mira perfekcionismu a emocionality, pouZité médium atd. Pii planovani prezentace je proto
nutné si uvédomit, jaky tup prezentace pfipravujeme:

Neformalni pracovni porada

Spise nez o prezentaci jde o skupinovou diskuzi stejné postavenych osob, kdy kazda
pfispéje svym nazorem. Ucastnici probiraji téma vécného problému.

Interni nebo externi porada o projektu

Schiizka ma informativni charakter. Tématem je pribéh projektu, jeho postup a
pribézna rozhodnuti. Ugastni se jak vedouci projektu a pracovnici zapojeni do ngj, tak i
zadavatel ¢i nadfizeni.

Formalni prezentace pro vedeni firmy

Ugastniky jsou piedev§im zastupci vrcholového managementu, piipadné zahraniéni
vedeni koncernu. Ugelem je informovat vedeni o situaci a planech firmy a ziskat souhlas
vedeni se souCasnymi aktivitami a plany do budoucna. O konkrétni oblasti obvykle
informuje odpovédny pracovnik.

Externi odborna prednaska

Odborné piednasky se ucastni zejména kolegove na stejné urovni s cilem dozveédét se
vice o aktudlnich vysledcich védeckého vyzkumu.

Interni motivaéni konference

V tomto piipad¢ je prezentatorem osoba odpovédna za urCitou oblast. Cilem je
motivovat u¢astniky k jednotnému smysleni tak, aby tahli za jeden provaz. Ugastniky jsou
mysleni pracovnici konkrétniho oddéleni nebo odboru, jimz je predstavena aktualni situace
v organizaci ¢i néjaky problém. Typickym ptikladem je konference pro prodejce pied
zavadénim nového produktu nebo kick-off-meeting* na zac¢atku obchodniho roku.

Externi prodejni prezentace

Piedstaveni produktu nebo organizace potencidlnim zdkazniklim, odbératelim nebo

sponzorum. Cilem je efektivné, atraktivné a zajimavé prezentovat objekt, ktery ucastnika
zaujme.
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Verejné stanovisko

Cilem této prezentace neni presvédCit, ale pfimét posluchace, aby stanovisko
akceptovali. Prezentatorem by mél byt vysoce postaveny piedstavitel organizace, ktery ve
svém projevu informuje novinaie, ¢leny ob&anské iniciativy nebo navstévniky spole¢nosti
0 stanovisku podniku ¢i instituce obecné nebo o ur¢itém problému.

Informaéni akce

Je pfipravena jednoduSe, tématem je problematika, o kterou se zajima laik (pfednaska
0 problémech s nadvahou, drogové zavislosti). Pfednasi odbornik.

Prezentace na plakatech

Plakaty jsou pouzivany v ramci kongresti. Kolemjdouci maji moznost udé€lat si ndzor a
zjistit, zda je prave toto téma zajima. Autor zajemce predem informuje o obsahu prezentace
a n¢jakou dobu je k dispozici pro diskuzi a dotazy. Plakat stoji samostatné a ma vzbudit
zajem. Pfi prezentaci stoji v pozadi a podporuje verbalni projev.

Skoleni

Skoleni v délce trvani minimalné pil dne ma za cil transfer informaci piimo nebo
nepiimo smérem k posluchactim (obvykle dospéli).
9.2 Znaky chovani rec¢nika

Pti prezentaci sleduje na fe¢nikovi predevsim tyto charakteristiky:

DrZeni téla

e zda je v klidu, uvolnény nebo kieCovité napjaty, stoji vzpiimené nebo zkrousené,
ptimo nebo v ky¢lich nalomeny, voln¢ stojici, opirajici se apod.

Zrakovy kontakt

e resp. zorny kontakt, pomoci zrakového kontaktu (pohledu) si vytvaii fecnik vztah k
posluchactim, prerusovani zrakového kontaktu

Gestikulace
e sem patii pohyby hlavy a rovnéz pohyby rukou
Mimika

e rozumi se tim vyraz obli¢eje, mimika fe¢nika vyzatuje k poslucha¢tim jeho postoj =
uzavienost, radost, rozzlobenost apod.
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Sila hlasu

e zda hovoti tiSe, stiedné silné, hlasit¢, negativnim ptikladem je neznéla - ticha mluva,
drtivée hlasité kiiceni

Tempo feci

e ruzné variace — rychlé tempo, stfedni tempo, pomalé tempo je vhodné v ptipadech,
kde jsou dulezita mista probirané tématiky k uleh¢eni porozuméni posluchact

Modulace /vedeni hlasu

o vztahuje se ke zvySovani a klesani hlasu pfi feci, stiidani vysky hlasu, modulace
hlasu dava teci zivost, zdiiraznéni, negativnim ptikladem je jednotvarny monoténni
hlas

Vlozeni prestavek

e piestavky pii pfedndSce maji dilezitou funkci, nebot’ davaji fecnikovi Cas k
nadechnuti, pfemysleni, pozorovani posluchacli a jsou momentem uvolnéni,
negativnim piikladem je, kdyz fe¢nik hovofii bez piestavek nebo jehoz prestavky
jsou tak dlouhé, ze se posluchac¢i domnivaji, ze fecnik ztratil souvislost

9.3 Zasady prace s hlasem

At je obsah prezentace jakykoliv, az diky zptisobu feci, tedy hlasu, vyslovnosti a
ptizvuku, je fecové informace Uplna. Pfi fecnickém projevu je dilezité:

e jak je feCnik srozumitelny,
e jak je pozorny posluchac¢ nebo partner,
e jak vérohodné¢ fe¢nik pisobi, zda dokaze presveédcit.

Pro srozumitelnost, dojem kompetence a vérohodnost je rozhodujici poloha hlasu,
artikulace a ptizvuk fe¢nika. Ptizvuk pfitom zahrnuje hlasitost, tempo fec¢i a melodii feci.

9.3.1 HLAS

Piedpokladem pro mluveny projev je zdravy a funkéni hlas pfednaSejiciho. Pii feci a
mluveném slovu si hlidame fyziologicky spravnou vysku hlasu. Hlas je zvuk, ktery vznika
diky vibraci hlasivek. Vibrace jsou pfic¢inou tlaku vzduchu proudiciho z plic. Hlas ¢ini naSe
slova slySitelnymi. Nejlépe zni ve stiedni, indiferentni poloze. V tobnovém rozsahu je to ten
nejlepsi, ve kterém dosahuje hlas nejlepSiho zvuku s minimem namahy. Tuto polohu
odhalime nejjednoduseji ve chvili, kdy pfi naslouchdni vyjadiime svou pozornost nebo
porozuméni vyslovenim vyrazii ,,hm* nebo ,,aha* apod. Nejedna se o jeden fixni ton, ale o
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oblast tont, ktera neni nikdy identicka, variuje nahoru a dolti. Pouze tato poloha hlasu ndm
dovoluje mluvit bez namahy, hlasité¢ a vytrvale, hlas je variabilni a lze jej modulovat.
Mluvime-li v nepiirozené¢ vysoké nebo nizké poloze, unavujeme sebe i posluchace.
ZlepSeni zvuku naSeho hlasu mizeme dosahnout nékolika zpisoby:

» Hlas zni Iépe, jestliZze sedime nebo stojime ve vzpitimené poloze. Pti mluveni dbame
na vhodnou polohu téla.

*  CviCeni. Jak jiz bylo feceno indiferentni polohu, nejptijemné&jsi pro posluchace
a nejjednodussi pro nas, miizeme snadno najit. Jakmile tedy zazvoni telefon, nez zahajime
hovor, n¢kolikrat vyslovime souhlasné ,,aha* nebo ,,hm®. Po pfijeti hovoru se snazime
udrzet tuto polohu hlasu.

* Hlas ziskava na znélosti, jsou-li Gsta a krk uvolnéna. Pokud je to mozné, cvic¢ime 1
tyto partie. Ve vhodnou chvili mizeme zivat, vyplazovat jazyk apod.

*  Pokud neni nas hlas dostatecné silny a mluvime potichu, mizeme tento handicap
dohnat tim, Ze budeme alespoii spravné zietelné artikulovat.

V situacich, kdy jsme nuceni zvysit hlas, pfed¢itame, mluvime pred vétsim publikem,
roz€ilujeme se, projevujeme silné emoce, jsme nejisti ¢i mame trému, mame tendenci
opustit indiferentni polohu, zvednout hlas a mluvit v o poznéni vy3si hlasové poloze.
Vysoka poloha hlasu je znamenim podrazdéni, agresivity nebo neschopnosti sebeovladani
nebo naopak nadSeni, zainteresovanosti, zapaleni pro véc apod. Castéji je posluchaéi tato
hlasova poloha vyhodnocovéna v negativnim smyslu. Lehce tak muze dojit k hadce,
vyhroceni situace ¢i neshod¢ a nadéje, Ze dojde ke kompromisu je miziva. Vyzkumy navic
ukézaly, Ze poloha hlasu ma uzkou souvislost s vérohodnosti. VySka hlasu je dualezitd i u
informativnich mluvenych projevil. Reénik tedy nevnasi do mluveného projevu vysokou

polohu hlasu ani nepfijemné tony.

9.3.2 ARTIKULACE

AC by se mohlo zdat, ze nesrozumitelnost mluveného projevu je dana pouzivanim
nareci, neni tomu tak. Nare¢i nemé na komunikaci negativni vliv. Neubird na vérohodnosti
ani srozumitelnosti. | v této situaci zaleZi na postoji posluchace a jeho vztahu k nateci. V
soucasnosti jiz maji zkuSeni fecnici vybudovany cit pro stfidani standardniho jazyka a
nareci, zapominaji v§ak na prizptisobeni artikulace danému nafeci. V takovém ptipadé je
vhodny trénink pod vedenim kvalifikovaného lektora rétoriky.

vvvvv

je ztetelnost a ostrost vyslovnosti ve standardnim jazyce i v narfeci. Vzdy je lépe
srozumitelna zietelnd a méné hlasita fe¢, neZ nezietelna a hlasita fe¢. Kvalita projevu zavisi
mimo jiné na piesnosti vyslovnosti fecnika. Ztetelnou vyslovnost je mozné naucit se
pomoci vétsiho rozevieni Celisti.
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9.3.3 PRIizZVUK

Zeptame-li se posluchac¢t po piednasce na dojmy, s velkou pravdépodobnosti néktery z
nich fekne, Ze prednasejici byl ,,uspavacem hadi*. Pocit nezaZzivného projevu je v publiku
vyvolan monoténnim projevem ze strany fecnika. Pfi takové feci posluchaci ztraceji
pozornost, projev  se pro n¢ stava nesrozumitelnym a mluvéi méné vérohodnym. Je
nezbytné, aby fe¢nik béhem mluveného projevu meénil hlasitost, stiidal tempo fec¢i véetné
pauz a obménoval melodii fe€i. Charakteristickym znakem dobrého mluvciho  je
variabilita pfizvuku. Vyzkumy dokazuji, ze presvéd¢ivé pusobi feénik, jez mluvi o néco

rychleji, nepatrné hlasitéji a disponuje celkovou vysSi variabilitou. Tyto faktory poukazuji
na zainteresovanost mluvc¢iho a zvySuji jeho vérohodnost.

S hlasitosti musi mluvéi nakladat obezfetné. Zduraziiuje pouze néktera
slova/véty/vypovédi. V ptipadé, Ze zvySuje hlas Casto, dosdhne opacného efektu a
pozornost posluchacti klesne. Stejné pravidlo plati u tiché feci. V ramci hlasitéjsiho projevu
nesmi fecnik piejit do vysoké polohy hlasu. Jak jiz bylo fe¢eno vySe: zietelna vyslovnost

ptispéje k porozuméni vice nez pfehnana hlasitost.

Rychlejsi tempo feci taktéz podporuje srozumitelnost a vérohodnost mluvéiho. Zména
tempa Cleni projev, zvySuje pfijem a zapamatovani informaci u posluchact. I zkuSeni
feCnici n¢kdy zapominaji na pauzy b&hem feci. Pfitom kratké preruseni toku feci
zdiraziiuje dilezité Casti prednaSky. Pauzu aplikujeme kratce pied nebo po mistu, které
mame v umyslu zdiraznit. Posluchaci informaci snadnéji pfijmou a zpracuji.

Melodie napomaha posluchadi rozlisit, kde kon¢i myslenka a za¢ina jina. Ctenaf
interpunkci vidi, posluchaéi ji umoznime alesponi slySet. Proto na konci véty nebo
myslenky hlas snizujeme. Casté klesani hlasu znaéi srozumitelnou fec.

Prestoze je variabilita ptizvuku nutnosti, musime jeji miru opé€t hlidat. Jedna myslenka
by méla nést hlavni ptizvuk pouze na jednom vyrazu. Ostatni pfizvuky jsou mu podiazeny
(hlavni a vedlejsi prizvuk). Pritazliva pro posluchace je takova fe¢, ktera je rychlejsi,

hlasitéj8i,  se zfetelnymi pauzami a Castym klesanim hlasu. Motivuje publikum k
naslouchani a zvysSuje srozumitelnost obsahu.

[] [t

1) V jakém casovém rozmezi je vhodné vést projev v ramci prodejni prezentace?
2) Co je indiferentni poloha hlasu a jak ji najdeme?
3) Je nafeci pticinou nespravné artikulace?
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] Frae e

RozliSujeme deset typt prezentaci: neformalni pracovni porada, interni nebo externi
porada o projektu, formalni prezentace pro vedeni firmy, externi odborna prednaska, interni
motivacni konference, externi prodejni prezentace, vetejné stanovisko, informaéni akce,
prezentace na plakatech a Skoleni.

Na zaklad¢ tohoto rozde€leni je jednodussi urcit vhodny pocet uchazeci jednotlivych
prezentaci a idealni délku jejich trvani.

o4

Jestlize umim pracovat se svym hlasem, mizeme jej pro posluchace u€init piijemné;jSim.
Stadi najit indiferentni polohu hlasu a naugit se ji udrzovat po celou dobu prezentace. Re¢
vedend v této poloze je méné namahava. Dale bychom méli zietelné artikulovat, ménit
hlasitost a tempo feci. Spravné zvolenou melodii dé fe¢nik posluchaci najevo, kde kon¢i
myslenka a zac¢ina dalsi.
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10 PREZENTACNI TECHNOLOGIE A SOFTWARE

[o] [penrmneoweroy ]

V této kapitole se v kratkosti podivame na tfi néstroje, aplikace, které je mozno vyuzit
k tvorb¢ elektronickych prezentaci. Pijde o dva produkty firmy Microsoft — PowerPoint a
Sway, a podivadme se také na program firmy Prezi, se stejnojmennym ndzvem.

Efetewsprar ]

Tato kapitola si klade za cil pfedev§im oslovit ¢tenare, a dostat do povédomi jiné,
,odlehcené®, flexibiln€j$i a interaktivnéjsi programy pro tvorbu prezentaci, nez je bézné
uzivany Microsoft Power Point. Na konci této kapitoly budete schopni posoudit vyhody a
nevyhody jednotlivych prezentacnich software.

[ [essrormeavvresroon ]

90 minut

[ e

Elektronicka prezentace; Microsoft; Prezi; Sway; PowerPoint

93



Prezentacni dovednosti 1

10.1 Uvodem

Vybér prezentacniho software (pokud ndm tuto moznost firma dovoluje) mize
rozhodnout o tom, zda prosadite prezentovany projekt, uzaviete dilezity obchod, dohodu,
¢i zda vase prace vejde vniveC. Myslite si, ze piehanim? Zkuste si Sami vzpomenout,
kolikrat jste uz vidéli otfesnou prezentaci. Spatny design, nevhodné odislované slidy,
nevhodné animace, nudnost. To v§e muze velmi snizit vasi kredibilitu a vnimani publika.
Vime taky, Ze nékdy je uziti prezentaéniho software na Skodu, a bylo by spise
kontraproduktivni. Tuhle moznost ale pro dnesek pustme z hlavy, a podivejme se na
nekolik programii, které nam pomohou doladit nasi prezentaci jako celek.

10.2 Microsoft Power Point

Microsoft

PowerPoint

Vétsina z nas si pii zadani tvorby elektronické asociace automaticky spoji s PowerPoint.
V nasem prostiedi (dominance PC a Microsoftu na nasem trhu) je to zcela bézny néstroj,
zname jej ze standardniho balicku MS Office, prace v ném je jednoducha a intuitivni.
PowerPoint je obecné pouZivany nastroj ve firmach, predevSim pak v korporatech.
PowerPoint skyta nebyvalé moznosti, a pokud jej ovladate na vysoké trovni, mizete tvofit
uzasné prezentace. Podivejte se na n¢kolik ptikladi, co lze vytvofit v tomto prezentaénim
software: zde.

PowerPoint jako nejstarsi, dodnes uZivany prezenta¢ni software (na trhu od roku 1989,
puvodné pro uzivatele Macintosh), se za dobu svého rozvoje stal robustnim, korporatnim
nastrojem. Lze v ném zvladat jak prezentovani dat na velmi vysoké urovni, tak tvorbu
animace a jednoduché grafiky. Obsahuje necetné mnozstvi prvkd, je intuitivni, nicméné
pro nékteré oblasti vefejné prezentace se dnes stava neatraktivnim. Program byl pivodné
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koncipovan jako Cisté ,,business tool“, nem¢l zdaleka aspirace a cil, dostat se do podvédomi
a uzivani béznych uzivatela.

K PowerPoint vSak dnes nalezneme na trhu spoustu méné, ¢i vice zdatilych alternativ.
Sam Microsoft pfisel s jednou v roce 2015, jakozto odleh¢enou variantou PowerPointu,
cilici na trochu odli§né spektrum uzivateld.

10.3 Microsoft Sway

= oway

Office Sway je prezenta¢ni program, ktery je souc¢asti bali¢ku Microsoft Office. Na trhu
je od roku 2015. Umoziuje vytvaret jak prezentace, tak pfimo webové stranky, které ve
Sway pifimo ulozite. V4§ "Sway" (tak se totiZ prezentaci ve Sway fikd) je pak uloZen na
Microsoft cloudovych serverech, je tedy mozné jej kdykoliv odkudkoliv editovat, napiiklad
pomoci webového prohlizece. Pro tvorbu prezentaci se hodi predevsim pro svou variabilitu
a flexibilitu. Umoziiuje nahravani obrazka, videi, textu, zvukovych soubort, jak ptimo ze
zafizeni, na kterém je spusStén, tak pfimo z internetu. Engine programu obsahuje
vyhledavana integrované ptimo v aplikaci. Nemusite tedy stahovat soubory, obrazky apod.
zvlast v internetovém prohlize¢i, a komplikované je vkladat. MS Sway pouziva jako
primarni zdroj vyhledavani Bing, ma vSak také pfimé propojeni na servery YouTube. Pro
pouzivani aplikace sta¢i mit zfizen €et u Microsoftu, nebo byt uzivatelem cloudové sluzby
Office365.

V zahrani¢i se MS Sway vyuziva predev§im ve Skolstvi, jako aplikace pro ucitele a
studenty, ¢i k tvorbé popularizacnich prezentaci. Microsoft zde ptisel s Upln¢ odlisSnym
designem, ktery sézi na moderni, velmi hravé a flexibilni pojeti. Sway je schopen, na
zaklad¢ kli¢ovych slov a zadanych dat, vytvorit navrh prezentace sam, a staci jej pak pouze
upravovat, ménit Sablony apod. V rdmci kreativity je tak velkym pomocnikem, protoze
nemusite, tak jako v MS PowerPoint, zac¢inat od nuly, ziranim na prazdnou stranku
prezentace, a piemyslenim ,jak zalit psat“? Jeho zakladnich 18 Sablon (muzete Si
dodatecné stdhnout desitky dalSich), obsahuje to nejpotiebnéjsi, co se vam miize hodit. Od
business Sablony, pfes newsletter, interni firemni bulletiny, externi firemni prezentace pro
marketing, az k vizim, zivotopistim, blogi, fotokolazim, ndvodiim apod. Soucasti zakladni
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nabidky je i privodce Sway (,,Jak na Sway*), ktery Vas nauci zdkladnim dovednostem
béhem nékolika desitek minut.

Nespornou vyhodou MS Sway je jeho linearni ptibeh. Sway nedéla klasické slidy, nybrz
tvofi celistvy pfibéh. Pohybovat se skrz prezentaci mizeme pohybem mysi, neni tieba nic
mackat, nikde klikat. Sway tak plyne (moznost nastavit pifibéh horizontalnim, nebo
vertikalnim smérem) a svou narativni strukturou je posluchaci 1épe vnimén. Ve srovnani s
PowerPoint tak nemate oddé¢lené slidy, ale piibéhovou linii. Nezbyva, nez Sway vyzkouset!
Budete ohromeni jeho jednoduchosti, atraktivitou vysledkil, a moznostmi, které nabizi.

10.4 Prezi
Q““"'{: )
=)z Prezi
“UCnS

Prezi je dalSim prezenta¢nim nastrojem, ktery chape potiebu ptibehu, a svym uzivatelim
v plné mife nabizi feSeni. Jde vlastné o pfimého konkurenta MS Sway. Jeho moznosti a
benefity jsou v plné mifte srovnatelné. Taktéz jeho vyuziti, pfedevsim ve Skolnim prostiedi,
pro tvorbu vyukovych, ¢i studentskych prezentaci je podobné. Nicméné Prezi nachazi
vyuZziti i v businessu. Vyhodou MS Sway vsak je jeho cena — tedy zdarma pro Microsoft
uZivatele. Prezi ceny zaCinaji na ti americkych dolarech za mésic uzivani (pouziti pro
osobni ucely), ptes 15 dolari mési¢n¢ pro business, az po 59 dolarti mésicné za top verzi,
kterd obsahuje vyukové tutorialy, uZivatelskou podporu po telefonu, apod. Muizete vyuZzivat
velmi omezenou verzi zdarma, jeji podminkou ale je, Ze vaSe prezentace jsou volné sdileny
na webovych strankach Prezi. Pro obchodni pouZiti je tedy tato varianta nemyslitelna.

Prezi ptislo s kompatibilitou s prezentacemi ve formatu *.ppt. *.pptx, miuzete tedy své
staré PowerPoint prezentace jednoduse importovat a ptepracovat v Prezi.

Podivejte se na jedno z nesCetnych videi, jak prezentace vytvofena v Prezi, muze
vypadat. Kliknéte zde pro video.

Jak jsme vidéli v pfiloZzeném videu, Prezi pouziva jedno obrovské platno, na kterém se
pohybujeme napfic¢ tématy, ptiblizujeme, ¢i oddalujeme, ménime uhly pohledu. Vytvaii tak
dojem pocitacové hry, ¢i dobie vytvorené animace. Stahnout si mizete nes¢etné mnozstvi
Sablon. Je-libo ,,lceberg template*, nebo ,,World map template*, ¢i snad jednu z Sablon pro
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finan¢ni prezentace? Prezi bézi ve webovém prohlizeci, neni tieba nic stahovat, a at’ uz na
své prezentaci pracujete odkudkoliv, vypada potad stejné.

Pokud tedy hledate prezentacni software, ktery je vytvoii chytlavéjsi a interaktivngjsi

prezentace pro vaSe posluchace, zkuste Prezi. Urcité posune vaSe prezentace na vysSi
uroven.

10.5 MindMaster

Myslenkova mapa (nékdy také neptesné¢ mentalni mapa) je graficky uspotradany text
doplnény obrazky s vyznacenim souvislosti. Nékdy se mluvi o datagramu, v jehoz uzlech
jsou myslenky a souvislost mezi nimi jsou hrany grafu. Jednim z prvnich, kdo je zacal
vyuZzivat, byl Porfyrios z Tyru (232-304). Dne$ni popularitu jim ptinesl T. Buzan.

Proc€ je vyuzivat

e Ziskani pfehledu o souvislostech.

e Snadné roz¢lenéni textu.

e Dekompozice problémi (napt. u navrhu algoritmu).
e Zachycuje chod myslenek.

e Usnadiuje spolupraci vice osob na feseni problému.
e Zachycuje myslenkovou strukturu.

Pro prezentaci je mozno vytvorit vlastni myslenkovou mapu a v pribéhu prezentace jeji
jednotliva vlakna odkryvat.
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Myslenkova mapa vytvorena v programu MindMaster

Existuje cela fada online programii, které¢ umoziuji vyvaret myslenkové mapy a potom
je prevadét na prezentace. Napi SimpleMind,

10.6 DalSi prezentacni software

v

1

e Keynote - Apple alternativa k PowerPointu

o

e Google Slides — online prezentasni program od Google
e Libre Office Impress — bezplatna alternative k Power Pointu
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] fssmmrisapmone ]

K ptekvapeni nékterych jsme zjistili, Ze existuje Siroka fada prezentacnich software,
které mohou byt alternativou nejcastéji pouzivaného Microsoft PowerPoint. Vysvétlili jsme
si, ze sluzby jako Microsoft Sway, €i Prezi jsou vhodné pro ptfeddvani linearniho ptibéhu
narativni formou. Z obecné Casti prezentacnich dovednosti uz vime, ze takovéto podani je
casto daleko zajimavé;jsi, atraktivnéj$i a u€innéjsi nez klasickd PowerPointova prezentace.
Stanete-li se vSak pfebornikem v PowerPointu, mohou vase prezentace vypadat stejné
uzasné. Vyhodou téchto alternativ je vSak leh¢i, intuitivnéj$i a flexibilnéj$i prostredi.
Finalni rozhodnuti je v3ak vzdy jen a jen na vas...
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[7]

1) Jmenujte alespoii 3 nadzvy prezentacniho software a jejich stru¢né
charakteristiky, které je odliSuji od MS PowerPointu.
2) Uved'te hlavni klady a zapory MS PowerPoint.
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e

1) Prezi (online); Keynote (Apple); Google Slides (online, zdarma); Libre Office
Impress (zdarma), Mind Master (online, mySlenkové mapy), MS Sway (vzdalena editace)

2) Kilady:

e online zalohovani

rrrrr

e integrovany vyhledavac¢ obrazku a videi
e kreativni ndvrhy prezentacnich Sablon dle tématu

Zapory:

e ne vzdy se hodi pro prezentaci velkého mnozstvi dat a Cisel (reporting)

pfili§ znamy, okoukany
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11 VZHLED A FORMATOVANI PREZENTACE

=]

V nasledujici kapitole se dozvite obecné zasady, pro tvorbu prezentaci. Pro¢ pouze
zéasady obecné? V kapitole piedeslé jsme se totiz dozveédéli, ze moznosti, styll, Sablon, pro
tvorby prezentaci je nepteberné mnozstvi. I tak je vSak vhodné dodrzovat jistd doporuceni
tykajici se barev, pisma, ¢etnosti prvki apod.

]

Po prostudovani budete znat princip michani barev, poznate, jak barvy vzajemné
kombinovat, abychom dosahli Zadaneho efektu. Pochopite z&kladni charakteristiku barev
v oblasti prezentace a marketingu. Z oblasti typografie budete schopni rozlisit vhodnéa a
nevhodnd pisma pro prezentaci, stejné tak si osvojite znalosti o velikosti fontu a
moznostech jeho zvyraznéni.

[

60 minut

Bl eoosmmmenses |

Barvy; subtraktivni michani barev; kontrast; harmonie; pismo; font; typografie;
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11.1 Uvod

At vytvarite slidové oddélenou prezentaci, nebo vytvarite narativni piibéh v jiném
prezentaénim software, snazte se byt v textu jednodu$i a struéni. Jde-li o linearni
prezentacni piib¢h, hesla budou informativné dostatecnd, samotné animace pak dotvoii
celek. Pouzivejte spiSe hesla nez véty. Pamatujte si, ze prezentace je podpturny a doplikovy
material, ktery ma za kol podpoftit va4$ mluveny projev, a podtrhnout dilezité informace.
Od mluveni jste tady Vy, jako prezentator. Psat celé véty, které si bude publikum predcitat,
neni velmi efektivni, natoZzpak efektni. Je-li téma prezentace obsahové velmi naro¢né,
snazte se vasi elektronickou prezentaci nepieplacat textem. Obecné je doporucovano
pravidlo 5 x 5 — tedy pét odrazek na jednom slidu, kdy kazda obsahuje maximalné 5 slov.
Ptiznam se, ze sdm toto pravidlo stoprocentné nedodrzuji, jelikoz pravidlo je aplikovatelné
piedevsim pro prezentace tvoiené v MS PowerPointu;

Tak jako v pfimé komunikaci hraje neverbalni projev obrovskou roli v pfedavani
informaci, tak i v elektronické prezentaci, jakoZto doprovodném médiu, je nutno dbat na
patfi¢nou vizudlni stranku. Vysvétleme si zakladni principy a zasady, z oblasti typografie
a barev.

11.2 Barvy

Barvy jsou dnes a denné vyuzivany v marketingu vSeho druhu k tomu, aby v nas
probudily zddané¢ emoce, navodily spravnou atmosféru, vyjadiily myslenku, vyzdvihly
informace, které mame primarné vnimat ¢i naopak. Barvy jsou jednoduse fe¢eno jednim z
komunikac¢nich nastrojt.

Barvy vnimame uZz od raného détstvi, jejich vnimani je ovlivnéno jak temperamentem
(vrozen¢), tak charakterem (naucené v kontextu sociokulturniho prostiedi). Nase sitnice
obsahuje fotoreceptorické bunky zvané Cipky, které jsou zodpovédné za barevné vidéni.
Cipky jsou trojiho druhu citlivé na tfi zakladni barvy ervenou, zelenou a modrou (RGB z
ang. Red, Green, Blue).

Barvy rozliSujeme na zékladni (elementérni, primarni), sekundarni a tercialni. Toto
zékladni dé€leni se nazyva subtraktivni skladani/michani barev. Primarni barvy (zakladni)
jsou tfi. Modra, zluta, a ¢ervena. Smichanim dvou barev primarnich nam vzniknou barvy
sekundarni — oranzova, zelena, fialova. Barvy tercidlni pak vzniknou smichanim jedné

zakladni barvy s nejbliZsi barvou sekundarni. Pro dokresleni si prosim prostudujte nize
ptilozeny obrazek.
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zeleno- : Zluto-
, oranzova

zelena Bk
L oranzova

oranzovo-
cervena

modro-
zelena

modra g cervena

cerveno-
fialova

fialovo-
modra

fialova

Subtraktivni michani barev

V prezentaci je Casto tieba vyuzivat kontrastu. At kontrastu barev sousednich pozadi, ¢i
kontrastu barev pozadi a textu. K dosazeni maximalniho kontrastu vyuZijeme barev v
naSem dvanactiuhelniku protilehlych (tzv. komplementarni barvy). V prezentaci nikdy
nepouzivame kontrastu zelené¢ a Cervené. Tyto dvé kontrastni barvy jsou velmi Spatné
Citelné. Chcete-li mit prezentaci vyvaZzenou, nekontrastni, harmonickou, pouZijte vzdy tfi
sousedni barvy. V tom piipad¢ ale vzdy prezentaci vyzkousejte na projektoru, kde budete
prezentovat. Okolni svétlo snizuje kontrast, a barvy tak budou mnohem vice splyvat.

11.2.1 CHARAKTERISTIKA BAREV
e Cervena

Je jednou z nejvyraznéjsich barev. Pomaha nam piekonavat dosavadni hranice a
pronikat vpfed. Symbolizuje Zivotni teplo, lasku, vzruseni, vasen, naléhavost — prosté Zivot.

VN

Pro call-to-action tla¢itka jsou pro svou vyraznost a pusobeni nejvhodnéjsi ¢ervena a
oranzova barva.

Cervena barva dokdze zvysit puls a pocit naléhavosti, diky ¢emuz je G&inna pfi
doprodejich zbozi. Mimo jiné také stimuluje chut’ k jidlu. Tuto barvu nej¢astéji voli znacky,

které maji, co docinéni s jidlem, oblecenim a ,,hot news*®.

e QOranzova
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Ackoli je oranzové jedna z nejméné oblibenych barev, a to u obou pohlavi, jeji plisobeni
je vesmes pozitivni. Barva vychézejiciho slunce v nés probouzi radost a nadseni,
prohlubuje naSe vniméni a probouzi smysly. Oranzova také patii k vyraznéjSim barvam, a
proto je vhodna u call-to-action prvku, nebo napiiklad pro tvorbu osobni webové
prezentace.

° 2|Uté

Zluta barva mé velice podobné wiginky jako oranzova. Zlutou vnimame jako hravou,
pozitivni a energickou barvu. Paradoxné ma vsak na lidsky organismus negativni dopad,
jelikoZ drézdi nase zrakové Gstroji a mysl. Mezi ostatnimi barvami si ji pro svou zafivost a
hiejivost v§imame nejdiive. Potencial této barvy se ¢asto vyuziva v energetice, stravovani
a cestovani.

e Zelena

4

Barva svézi travy, zdravi, pfirody. Pisobi uklidiiujicim dojmem, harmonizuje, omlazuje,
zbavuje stresu a napéti. Velmi vhodna je pro komunikaci ekologickych feSeni a produkti.
Nejcastéji se pouziva ve zdravotnictvi, relaxacnich sluzbach, ale také v bankovnictvi.

e Modra

Modré nebe nad hlavou, klidna mysl. Modra je ze vSech barev nejoblibenéjsi, ptedevsim
u muzského pohlavi. Vyjadiuje klid, kvalitu, bezpec¢i a seriéznost. Ackoli je uklidiujici,
pozitivné stimuluje naSi kreativitu a produktivitu. Pro své uc€inky je oblibena u
konzervativngjSich znacek. Vyuziva se v bankovnictvi a financich, technologiich a na
socialnich sitich.

e Fialova

Je povazovana za bezpohlavni barvu, kterd je oblibena u dospivajicich déti,
homosexualt a t¢hotnych Zen. Je spojovana s chladem, kralovskym stavem, kvalitou a
pusobi tajemnym dojmem. Vyuziti nachédzi ¢asto v kosmetickém primyslu ve spojeni s
anti-age produkty.

e (Cernaabila

Cerna a bila, ackoli jsou vyrazem protikladnosti, jdou &asto ruku v ruce. Cerna evokuje
moc a vzne$enost, naproti tomu bila je symbolem nevinnosti a Cistoty. Design ve spojeni
tdchto barev vyjadiuje luxus, distojnost a eleganci. Cernobila loga a celkova komunikace
je oblibena u technologii, odivani, automobilového primyslu a vlastn¢ u vSech znacek,
které chtgji pasobit luxusné a draze. Cerna ani bild nejsou barvy samostatné. Bila je
slozeninou svételného spektra vSech barev, Cerna pak neni barvou v pravém slova smyslu.
Vznika totiz tim, Ze do lidského oka nevnika zadné svétlo.
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Barvy pouzivejte v poméru 60 — 30 — 10. 60 % by méla tvoftit hlavni barva, 30 % vedle;jsi
barva a 10 % dopliikova.

11.3 Pismo

Volba pisma je diilezit4 jak z hlediska ¢itelnosti, tak z hlediska vizudlni pohody divéka.
Patkova pisma jako Garamond, Bookman, Times New Roman jsou vhodna pro texty ¢tené
z malé vzdalenosti (noviny, ¢asopisy, navody, diplomové prace apod.). Daleko 1épe Citelna
jsou pisma bezpatkova, ktera maji v kazdém misté stejnou tloustku a nemaji patky (tudiz
mén¢ splyvaji), naptiklad Arial. Kde patkova pisma pouzit mizeme, jsou nadpisy, ty jsou
samoziejm¢ odliSeny vétsi velikosti fontu, a jde o relativné kratky text. Nikdy vSak
nekombinujte vice nez dva typy fontl. Prezentace by pak vypadala nesourodé¢ a zmaten¢.
Idedlni je, drZet se vZdy fontu jednoho. Jak v nadpisech, tak v textu. V jakémkoli ptipadé
se také vyvarujte pouzivani kaligrafickych pisem. Pisma dekorativni pak radéji pouzijte na
své svatebni oznameni. Podivejte se na srovnani n€kolika patkovych a nepatkovych fontt
nize.

AbC(Times New Roman 24b) AbC(AriaI 24b)
AbC (Garamond 24b) AbC (Tahoma 24b)
AbC (Bookman24b) Abc (Cambria 24b)

Standardni bezpatkova pisma, kterd naleznete predinstalovand pfimo v systému a
vyhnete se tak moZznym problém s nekompatibilitou pfi prezentovani na jiném pocitaci,
jsou naptiklad:

Tahoma
Verdana
Cambria
Corbel

LucidaSans
Calibri

11.3.1 VELIKOST FONTU

Pouziti velikosti fontu (pisma) je odvislé od mnoha faktorti. Tim prvnim je samoziejmé
velikost mistnosti, a tedy vzdalenost pozorovatele od promitané prezentace. V literatuie a
na internetu najdete mnoho doporuceni, jakou minimalni velikost pisma pouZzivat. Osobné
se drzim zésady 22 b., jako minimalni velikost pisma pro jakoukoliv prezentaci. Dostavam-
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li se pii tvorbé prezentace do situace, kdy uvazuji, Zze bych mohl misto na strance / slidu /
swayi ziskat zmenSenim fontu, snazim se spiSe revidovat text, nez jit pod hranici 22 bodu.
11.3.2 ZVYRAZNENI

Cas od ¢asu je tfeba &ast text u zvyraznit. Mé&jte viak na paméti zdkladni pravidlo: Vieho
moc Skodi! Budete-li zvyraziiovani pouzivat v nadmérné mife, ztraci smysl.

Pro zvyraznéni textu mizeme bézné pouzit nékolik zptsobi.

e Barva fontu (pouzivejte stiedni, nebo vysoky kontrast barev, v zavislosti na potieb¢)
e Barva pozadi (pouzivejte stiedni, nebo vysoky kontrast barev, v zavislosti na

potiebe)
e Stinovani fontu
e Tucné
e Kurziva

e Kurziva + tuéné
e Verzalky (pouzivejte pro zvyraznéni maximalné jednoho — dvou slov)

PodtrZeni pro zvyraznéni textu v prezentaci nepouzivame!

Ellemetoeror

V této kapitole jsme si probrali dilezité prvky, které je tieba mit na paméti pii tvorbé
prezentace. Vénovali jsme se piedevsim vyznamu barev, vysvétlili jsme si co znamena
subtraktivni michani barev, které barvy k sobé harmonicky ladi, a které naopak jsou vici
sob¢ v ostrém kontrastu. Neopomenuli jsme ani vyznam spravného vybéru fontu, kdy
zakladem pro prezentace ¢tené na dalku, je pouzivat dostatecnou velikost fontu tak, aby byl
text pohodlné ¢&itelny pro viechny tlastniky prezentace. Rekli jsme si, Ze optimalni
variantou jsou pisma bezpatkova, kterd miZeme eventualné zdlraznit bud’ zménou fezu
pisma (tuéné, kurziva), nebo zménou barvy textu, ¢i pozadi, nebo obojiho. Celym textem
se nam prolina zakladni pravidlo pro elektronické prezentace — bud’te v kazdém ohledu
konsistentni.
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@

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Vysvétlete princip subtraktivniho michani barev.

Co jsou to komplementarni barvy?

Jaké barvy bychom v prezentaci neméli nikdy pouzivat jako kontrastni?

Kolik riiznych fontt (typl pisem) bychom v prezentaci méli maximalné pouzit?
Jmenujte alesponi dvé bezpatkova pisma.

Jaky zpuisob zvyraznéni textu bychom v prezentaci neméli pouzivat?
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e

1) Jde o michani barev, kdy vychazime ze tfi primarnich barev, Cervené, zelené a
modré, které michame tak, Zze dostaneme findlni pocet 12 barev. Sekundarni
barvy tedy vznikaji smichanim dvou barev primarnich, tercialni barvy pak
ziskdme smichanim barvy primarni s barvou sekundarni, s ni sousedici.

2) Jde o barvy navzajem kontrastni.

3) Cervenou a zelenou.

4) Maximaln¢ dva, idealné v§ak pouze jeden.

5) Arial, Tahoma, Verdna, Cambria, Calibri, Impact, Lucida

6) Zvyraznéni podtrzenim.
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12 PREDSTAVENI AUDIO-VIZUALNi PREZENTACE
DANEHO TEMATU

]

V této kapitole se opét podivame na praktickou stranku prezentaci, zGiro¢ime to, co jsme
dosud probrali pfi ptipravé prvnich praktickych prezentaci, tentokrat ale do prezentace
zaclenime technické audiovizualni prosttedky. V prvni sérii prezentaci se vice zaméfime
na zékladni rysy PowerPointové prezentace.

(1] feewmemeny ]

Po prostudovani této kapitoly budete schopni:

e vytvoftit spravny ivod PowerPointové prezentace
e cfektivné zpracovat informace do podoby PowerPointového snimku/obrazovky

e Tfadit snimky efektivné a logicky

[o][esspomemmrresron |

90 minut

_

Uvod prezentace, snimek, velikost fontu, barvy, struktura
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12.1 Pocitacové prezentace a MS PowerPoint

Bez pocitacové prezentace bychom si dnes uz asi neuméli predstavit predvedeni
vysledki na$i prace, sezname- ni s vyrobky nebo sluzbami firmy, sezndmeni s fungovanim
n¢jaké spolecnosti nebo piedstaveni nového projektu. Prezentace jsou dnes soucasti
modern¢ vedenych prednasek na konferencich, skolenich, kurzech, ale 1 pii Skolni vyuce.
Pocita¢, diky svym multimedidlnim moznostem, miiZze prezentaci dodat UipIn€ jiny rozmér,
zlepsi schopnost predstavit si to, o cem prednasejici pravé mluvi. S pfipravenymi podklady
jsou naSe slova nejen prehlednéjsi, nazorngjsi a srozumitelnéjsi, ale také plisobivejsi. Neni
problém piejit na odkaz na internetu, zobrazit obrazek, video, animaci, ptehrat zvukovy
zaznam, a jesté pred sebou posluchaci vidi osnovu toho, o ¢em se hovoti. Duraz se stale
vice klade nejen na obsahovou sloZku prezentace, ale i na formu, v jaké je informace

predkladana. Multimedidlni prezentace zazivaji v posledni dobé obrovsky rozmach.

Program pro vytvafeni prezentaci umoziuje navrhnout, kvalitné graficky a esteticky
ztvarnit a nasledné spustit prezentaci. Jednotlivé obrazovky-snimky prezentace miZzeme
vytisknout a pouzit jako podplrny zdroj pro ptfednasejiciho nebo je poskytnout
posluchaclim pro zapis vlastnich poznamek.

Prezentace miize slouzit jako dopln¢k vykladu prednésejiciho, nebo mulze bézet
automaticky bez ptitomnosti ¢loveéka (naptiklad ve vykladnich skiinich, na stancich na
ruznych prezentacich firem, vystavach a veletrzich). V takovém piipadé muze byt opatiena
nahravkou mluveného komentare.

K programtim, které se nejcastéji pouzivaji pro tvorbu prezentaci (at’ uz se nam to libi
nebo ne), patii bezesporu PowerPoint z baliku kancelaiskych programt Microsoft Office,
a proto budeme v nasledujicim textu vychazek z ukazek pravé tohoto programu.

12.2 Struktura prezentace — snimky

Na zacatku prezentace se pozdravime s posluchaci a predstavime se (pokud to jiz
neudé¢lal ten, kdo nas uvadél). Prezentace by méla obsahovat:

1. snimek — tvodni, kde by mél byt

e nézev prezentace

e vaSe jméno (jména feSitelt projektu apod.), ptipadné
e nazev Skoly, firmy, organizace

e rok vyhotoveni

Na zacatku feknete, co je ucelem prezentace a pro¢ dané téma prezentujete.
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o Na hrané zakona

.Kdo ukradne rohlik, je zlodéj,
kdo zkopiruje cédécko, je Sikovnej..."

Ing. Simona Martinkova
Masarykovo gymnazium, Plzen

2. snimek — obsah — hlavni body, o ¢em prezentace bude (muze byt hypertextovy s
moznosti navratu zpét na obsah z kazdého snimku prezentace)

® Obsah

o Autorsky zakon

o Autorske dilo

o Prava osobnostni a majetkova
e Volné dilo, volné uZit]

o Autorska odména

o Poéitadovy program

o Internetové piratstvi

o Tresty
o UZiteéné adresy a zdroje informaci

Dalsi snimky — faktické informace v kratkych, vystiznych bodech-heslech

e doplnéné obrazky

o grafy
e schématy
e animacemi, videi apod.

Na zavér prezence nezapomeneme na shrnuti.
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Autorske dilo

o Pfedmé&tem ochrany autorského prava je
dilo literarni a jiné dilo umélecké
a dilo védecke,
pocitacovy program,
databaze a fotografie.

Posledni snimek miize obsahovat

kontaktni udaje
odkazy na uzite¢né webové stranky
zdroje informaci - bibliografii

Na tplny zévér bychom neméli zapomenout podékovat za pozornost a rozloucit se.

o200 C 00

e

Uzite€né adresy
a zdroje informaci

On-line zékony CR — hitp:/ibusiness.center.cz/
Businessinfo.cz — autorske pravo

Seminar o autorském pravu

Ceska protipiratska unie (CPLU) = hitp:fwww coufilm.cz
Kampari CPU — http://www filmynejscuzadarmo.cz/cs/

Mezinarodni federace hudebniho primysiu
hittp/fwww. ifpicr.cz

Ceska piratska strana —

http.(www. ceskapiratskastrana.cz/

Informace o legalnim uZivani sw = htto://legalne.cz/

Stédrof B., Ludvik M.: Pravo v informaénich
technologiich, Computer Media, Kralice na Hané 2008
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12.3 Zasady pro tvorbu PowerPointové prezentace

Abychom se vyvarovali nejcastéjSich chyb, kterych se dopoustéji zejména zacatecnici,

uvedeme si zde n€kolik zasad, kterych bychom se méli pfi tvorbé prezentace drZet.

Prezentace je voditko pro pfednasejiciho. M¢la by se proto skladat pouze z bodl a
nikoli celych dlouhych textt (,,slohovek®). Mnohdy jeden dobie zvoleny obrazek
(fotografie, ndkres, graf) nahradi desitky slov.

S rozsdhlymi texty na jednotlivych snimcich pak souvisi i to, Ze vétSinou
prednésejici nefeknou nic navic, vlastnimi slovy, ale vSechno pouze ptectou. Po
piecteni jednoho snimku pak jdou na dalsi. Jejich pfitomnost tak vlastn€ neni nutna.
Automaticka ¢tecka slov by stacila. (Ke kazdému snimku mame moZznost pfi jeho
editaci vlozit poznamky, do kterych si miizeme zapsat text, ktery u daného snimku
nesmime zapomenout fict. Poznamky se poslucha¢lim nezobrazuji, mizeme si je
kdykoli znova nastudovat nebo vytisknout.)

Ptili§ mnoho animaci — pokud budeme kazdé heslo nechéavat pfilétnout zvlast a
pokud navic bude kazda animace jina, tak budeme odpoutéavat pozornost od toho, co
chceme fict, a jesté vas bude animace zdrzovat. Animovany piechod snimku nebo
jiny efekt pouzivame vyjimecéné, napiiklad pokud pottebujeme upoutat pozornost ¢i
n&jak zaujmout. Mnoho efekti najednou také miize posluchaée odradit. Casto to pak
vypada, Ze se prednasejici teprve ucil s prezentacnim programem pracovat a zkouSel
si, co vSe dokaze. U animaci plati, stejn¢ jako u barev a druhii pisma, Ze v§eho moc
Skodi.

Pismo - pro elektronické prezentace pouzivame spiS pismo bezpatkové
(bezserifové), které je vhodnéjsi pro elektronické dokumenty z duvodu nizkého
rozliSeni monitori. Patkové pismo (serifové) je vhodné pro tistény text — patky dobie
vedou oko po tadku, ale na monitoru zpisobuje patkové pismo horsi Citelnost, mize
byt méné estetické (vzhledem k tenkym tahtim patek, které nemusi byt dokonale
vykresleny).

Zvirata kolem nas Zvirata kolem nas

aneb jak se Zije v 20O aneb jak se Zije v Z00

Huf ¢itelnd mtize byt na monitoru také kurziva.
Zvyraznéni — zvyraznéni textu upoutad pozornost a usnadnuje orientaci. Sila
zvyraznéni vSak spociva v jeho vzacnosti.
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Stfidmost pti pouzivani pisem. Zvolime si jeden typ pisma a obménu provadime
pouze zménou velikosti, tu¢nosti a barvy.

Pocet tadka a velikost pisma — maximdlni pocet textovych tadki by se meél
pohybovat mezi 6-10 a velikost pouzitého pisma by neméla byt mensi nez 20 bodu.
Mezi textem a pozadim stranky by mél byt vyrazny svétlostni kontrast. Mnoho lidi
ma problémy se zrakem, jsou kratkozraci (Spatné vidi na dalku) nebo mohou mit
zhorSené vnimani barev. Volime proto velmi svétlé pozadi a tmavé pismo nebo
naopak.

Zvirata kolem nas Zvirata kolem nas

aneb jak se Zije v 200 aneb jak se Zijev Z00

Barevné schéma — vSechny stranky prezentace by mély vychazet ze spole¢ného
zakladu. Obvykle byvé sjednocujicim prvkem prezentace pozadi a typ pisma. Pozadi
snimku miize vhodn¢ dokreslovat rdmec té- matu, nemélo by vSak na sebe strhavat
veskerou pozornost.

Pozor na poutovy vzhled a pieplacanost. Barvy volit uvazlivé a ucelné. Podobné
barvy pomérné rychle za¢inaji nudit — kontrast celkové ptisobeni snimku ozivi.
Agresivni a napadné barvy sice pfitahuji pozornost, ale rychle unavuji. Pouzivame
je ptedevsim pro zvyraznéni dilezitych mist.

Pracujeme také s psychologii barev — jiné barvy pouzijeme napiiklad pro prezentaci
banky nabizejici financni sluzby, jiné pro cestovni kancelai lakajici na slunecni lazen
u mote a naprosto jiné pro prezentaci sluzeb pohiebniho ustavu. Teplé barvy pisobi
zivé a dynamicky. Studené uklidniuji a plisobi dojmem seridznosti. Dobfe zvolené
barvy téma podpofi a pfispéji k jeho zapamatovatelnosti.

Obréazky v prezentaci — pouzivame obrazky souvisejici s tématem, obsahové vhodné
a ,chytré”, které do- kaZou na posluchace emocné zapusobit. Pokud napiiklad
shanime finance na ekologii, neukazujme jen grafy, ale i fotografie zni¢eného
zivotniho prostiedi.

Samoucelné pohybujici se objekty, zejména aktivované hned v uvodu snimku na
sebe hrubym zplisobem strhavaji pozornost — miizeme je vSak zatadit na ,.konec*
snimku pro pobaveni ¢i rozptyleni (podle ucelu a cile prezentace).

Zvuky v prezentaci — opét zalezi na cili prezentace. Pokud budeme posluchaciim
pfiblizovat hudebni stup- nice nebo hlasy ptaki, tak tady budou mit zvuky svij ucel.
Zvuk by mél prezentaci ozivit, dokreslit to, 0 ¢em mluvite, nikoli posluchace
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privadét k Silenstvi (naptfiklad nekone¢nou hudebni smyckou na pozadi celé
prezentace). Kdyz uz zvuky musime pouzit, udélejme to s rozmyslem.

e Pouziti zvuka, které nabizi pfimo program pro vytvateni prezentaci (potlesk, vifeni
bubnti, klapot psaciho stroje, ...), nedokazuje, Ze umime vytvaret prezentace, spis
naopak.

e VytiSténi prezentace pro posluchace — pokud prezentaci tiskneme, rozdame ji pied
jejim piedvedenim, aby slouzila jako poznamkovy blok (podrobné&ji dale).

e Pokud mame pro posluchace ptipraveny podrobné materialy s obsahem ptrednasky,
sdélime jim na zacatku, ze vSe obdrzi v pisemné podob¢ a nemusi si nic zapisovat.
Na konci pfednasky jim materialy pifedame. Ne naopak! To by si je Cetli a nevénovali
by vam pozornost.

] fssmmmtwapro ]

V této kapitole jsme si probrali dilezité zasady, které je tieba mit na paméti pti tvorbé
PowerPointové prezentace. Vénovali jsme se piredevs§im obsahu prvniho a posledniho
snimku, struktufe a fazeni snimk ostatnich. Zopakovali a doplnili jsme informace o vybéru
spravného fontu (serifovy a bezserifovy font) a kontrastu barev. Na zavér jsme si
pripomnéli i ostatni dulezité zasady pii tvorbe elektronickych prezentaci.
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13 PREDSTAVENI AUDIO-VIZUALNI PREZENTACE
DANEHO TEMATU

[ ] e

V této kapitole se opét podivame na praktickou stranku prezentaci, zGiro¢ime to, co jsme
dosud probrali pfi pfipravé prvnich praktickych prezentaci, tentokrat ale do prezentace
zaClenime technické audiovizualni prostiedky. V druhé sérii prezentaci se vice zamétime

na logickou vystavbu prezentace a na typologii argumentac¢nich ramcu.

Bloveweroy ]

Po prostudovani této kapitoly budete schopni:

e rozpoznat jednotlivé argumentacni rdmce pii prezentovani informaci

e vystavét strukturu prezentace tak, aby odpovidala zamyslenému tcinku
|

F

60 minut

_

Struktura prezentace; logicka stavba, argumenta¢ni ramec
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13.1 Informativni a argumentacni prezentace

Podivejme se pted pripravou vasi zavérecné prezentace na dva zakladni typy prezentaci
z hlediska jejich vystavby:

INFORMATIVNI PREZENTACE

Uvod - miize byt velmi variabilni, mize obsahovat napf. tyto body:

1. P.O.P. (pozdrav, osloveni, pfedstaveni)
2. Ziskani pozornosti (otazka, vtip, statistika...)
3. Seznameni s obsahem (feknéte, o cem budete mluvit)

Samotny obsah

1. bod a)
2. bod b)
3. bodc)
Zaveér

1. Rekapitulace
2. Vyzva (pointa, vlastni myslenky, vyzva k akci)
3.  Rozlouceni

ARGUMENTACNI PREZENTACE

Uvod

1. P.O.P. (pozdrav, osloveni, pfedstaveni)
2. Ziskéni pozornosti
3. Seznameni s obsahem (feknéte, o ¢em budete mluvit)

Obsah

1. Nastinéni soucasné situace + negativni disledky, pokud by nenastala zména
2. Moznosti feSeni: a) feSeni 1. typu

b) feseni 2. typu
¢) vlastni feSeni — chceme prosadit
3. Rozbor vlastniho navrhu: a) obecné povidani
b) mozné zépory

c) evidentni vyhody

118



Prezentacni dovednosti 1

Zavér

1. Rekapitulace (shrnuti ptedeslych bodil)
2. Vyzva (z&sadni myslenka)
3.  Rozlouceni

13.2 Ctyfi argumentaéni schémata

1) 1. VSeobecné zdavodnéni
2. Specialni problematika

3. Takto postupujeme

. Vysledky naSich postupii

LOOO

5. NaSe vysvétleni - disledky

1. Ing. Sova zjistil...

J; 2. ...avysvétluje to takto

3. Dr. Vyr oproti tomu zjistil...

\ / 4. ...a vysvétlyje to jinak

@ 5. NaSe nov¢ studie vysvétluji oba vysledky

@ @ 1. Ing. Sova zjistil...
\@/ 2. Dr. Vyr zjistil...
3. z toho vyplyva nasledujici teze

4. My jsme zjistili...

9]

. ...Ze se da problém pojmout timto smérem
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4) /@\ 1. Mé&me tento problém...

2. na jedné strané nevysvétlitelna data...

4 ................................................. > 3.na druhé Stral’]é naée Vysledky___

\ / 4. z toho vyplyva nova interpretace

@ 5. dusledkem toho je...

13.3 Jak uvadét argumenty

1) Dramatizujici Fada 2) Prillomova strategie

3) Retéz argumentii 4) Pro a proti

v

v

v

v

1. Zacneme silnym argumentem, pokracujeme pies ,,slabsi“ a kon¢ime opét silnym
argumentem

2. Sazime pouze na jeden ,,trumf*, ktery si nechame pln¢ nakonec

3. Mame tadu slabych argumentt, takze je sklddame jeden za druhym a doufame, Ze
presvéd¢ime mnozstvim argumentt

4. Zde dbame na to, aby protiargumenty byly vZzdy slab$i nez argumenty pro
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13.4 Vizualni znazornéni struktury v prezentaci

Situace

Al

] /:I\ I | | | | l
a8 Y

Jsme v 4obleZeni” Cabelsky kruh Pod tlak nas dostava)i 3 fakctory

T

Megativni disledky

= |/NT ]

LI | )| | | I

Jde to s kopce Th neradostné ddsledky Ztraty v obou oblastech

A = | —
\/ - F

Bude to dobré Stupfovity plén Stavebni kameny

Pozitivni vysledky

] |y — L]

] / *
[ J—[_ ] L]

] | | | | L]

Lepsi se tal TA patéstelng disledky Yihody pro vEechny
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]

V této kapitole jsme si probrali dillezité zasady, které je tieba mit na paméti pfi tvorbé
argumentacni struktury elektronické prezentace. Vénovali jsme se predevS§im obsahu
riznym typim vizudlni reprezentace argumentacnich rdmci s ohledem na zadouci vyznéni

prezentace.
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Dostali jsme se az na zavér nasi pouté. Toto je vSak jen vrcholek pomysiného ledovce.
Skoleni a vzdélavani se v oblasti soft-skills neni ,,copy — paste®, tim, Ze si do hlavy naZenete
formulky, poucky a rady se z vas ptes noc dobry fe¢nik nestane. Podstatou je vyuZivat
téchto nabytych znalosti v praxi, nékdy se i spalit, zkouSet nové véci, zkouset staré véci
jinak, dale se v této oblasti teoreticky a prakticky vzdé¢lavat, pronikat do psychologie
komunikace a vefejné prezentace hloubéji a hloubéji. Pouze tak se po dlouhém maratonu
dostanete na pozadovanou uroven. Neni nad pocit dobfe odvedené prace, neni nad to, kdyz
z obchodniho jednani, marketingové prezentace, Skoleni, védecké prezentace, pracovniho
pohovoru, ¢i jakékoliv jiné prezentace odchazite s usmévem a dosazenym cilem.

Hodné stéstil
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