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akmile letadlo dosedlo na drahu letisté v Las Vegas, lidé se zacali
J zvedat ze sedadel a chapat se zavazadel. Byli to cestujici jednoho
z mimoradnych vikendovych leti a nesmirné touzili co nejrychleji
opustit letadlo a vrhnout se do viru nepfetrzité a naplno tepajiciho
zivota kasin a zabavnych show. Sotva ale zacali vstavat, z reproduk-
tord se ozval hlas letusky:

»Damy a panové, podivejte se ven.“

Vsichni cestujici se zahledéli z nejbliz§iho okénka.

»Vidite, jak rychle se stéle je$té pohybujeme?”
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PRESVEDCIVE VYSTUPOVANI

Vsichni soucasné zacali pokyvovat hlavami. Letadlo totiZ stéle
jelo zna¢nou rychlosti po ranveji.

»AZ pilot za¢ne brzdit, v§ichni popadate v ulicce a narazite si hla-
vu. Posadte se na sva mista a pfipoutejte se!“

Udélali to.

To je presné to, cemu fikame efektivni prezentace. Letuska mohla
samoziejmé udélat néco jiného. Mohla cestujici standardnim zptso-
bem prfijemnym hlasem upozornit, aby ,,zistali pfipoutani na svych
mistech, dokud letadlo bezpecné nezastavi® — a ti by ji nejspis z valné
¢asti ignorovali. Mohla nad v§im rezignované mavnout rukou a ne-
vS$imat si potencidlniho nebezpeci. Namisto toho se ale rozhodla do-
cilit vysledku, o néjz usilovala.

Pravé to dokdze ucinné sdéleni. Az prili§ mnoho sdéleni, jez si
vyslechneme, postrada potfebnou nezbytnou silu a presvédcivost.
Pokud cestujete letadlem castéji, dobte vite, Ze palubni personal pred
startem pokazdé vénuje cas bezpecnostnim instrukcim. Téméf ni-
kdo jim ov§em nenaslouchd a vénuje se misto toho svému telefonu
nebo lusti k¥izovku v palubnim casopise. Nékteré letecké spolecnosti
se snazi, coz jim musime pricist k dobru, tuto rutinu ozivit humorem
a pritahnout tak pozornost cestujicich k tomu, co jim chtéji sdélit, ale
samo sdéleni se dnes stalo natolik ustalenou a ,,symbolickou® sou-
¢asti cestovani letadlem, Ze ztratilo svoji ptivodni silu.

JTi, kdoz vypravéji pfibéhy, viddnou svétu.”
- Uslovi pavodnich obyvatel Ameriky

Letuska z naseho ptikladu naproti tomu dokazala mistrné a pre-
svédcivé sdélit to, co chtéla; jinak feceno, vytvorit uc¢inné sdéleni
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Vytvorte presvédcivé sdéleni

predstavuje prvni pozadavek na cesté k tomu napojit se na své po-
sluchace.

Vase prezentace jsou nejspi§ mnohem vice komplikované a spleti-
té, ale mizete pfi nich uplatnit stejny princip jako ona.

Princip, ktery nase letuska uplatnila, zni: ,Vypravéjte dobry pri-

béh.“

Vypravéjte dobry pribéh, nemelte paté
pres devaté

Vétsina prezentaci nejsou pribéhy — a proto jim nikdo nenasloucha
a nevénuje nalezitou pozornost. Kdyz jsme byli détmi, vSichni do-
spéli v nasich ocich porad cosi zZvatlali, tak jako rodice z popularniho
seridlu Penuts (a porad tak tomu je, jak vSichni vime). Ale jakmile
va$ tatka nebo mamka nebo Stryc¢ek Willy zacali vypravét pribéh,
razem bylo vSechno jinak. Naslouchali jsme jim jako hypnotizovani.
Myslite si, Ze se na tom néco zménilo, kdyz jste vyrostli?

Nezménilo.

Zamyslete se nad tim, co standardné zahrnuje bezpe¢nostni upo-
zornéni pred cestou letadlem; obvykle je to priblizné sedmnact po-
lozek: deset pokynt a sedm upozornéni, ktera spolu nijak nesouvisi.
A tak neni divu, Ze stejné jako naplavené dfevo i tato upozornéni na-
hodile, bez ladu a skladu, ,,proplouvaji“ mysli cestujicich. Standardni
prezentace nevyvolava u pasazért v jejich mysli Zddné obrazy, nic si
prini nepfedstavuji. Neobsahuje zadny pribéh. A vétsina lidi ji igno-
ruje.
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,Ptibéhy jsou data s dusi”

- Dr. Brené Brown, profesorka, lektorka a autorka

Pred lety anglicky romanopisec John Masefield napsal knihu, ktera
nemeéla viibec zadnou déjovou linii; misto toho obsahovala nahodilé,
od sebe oddélené ,,prihody* Byl to samozfejmé Zert, jenz autor ozna-
¢il za nakupeni ,,jedné zatracené véci za druhou®. Kolik prezentaci,
jez jste vyslechli, bylo pravé takovych?

Presné tak totiz vétsina lidi néco prezentuje — nabizi poslucha¢tim
nahodile usporadané body, ale zadny pribéh.

Letuska z naseho pribéhu ze zacatku této kapitoly postupovala
jinak. Namisto toho, aby na cestujici vychrlila nahodily soubor upo-
zornéni, jim nabidla pfibéh. Upoutala tim jejich pozornost a barvité
jim vylicila, co se stane. Fungovalo to.

Mozna ted chcete namitnout, Ze jeji pfibéh byl kratoucky, zatimco
vase prezentace je mnohem rozsahlejsi.

Zamyslete se. Co je v dne$nim svété, v némz nase mozky zamést-
nava tolik véci, nejlepsi? Kratky, jasné a diisledné strukturovany pri-
béh, ktery zaujme, nebo zéplava bodii a odkazi, jez nasleduji jeden
za druhym a jejichz vysledkem je skelny pohled vasich nevéricné zi-
rajicich posluchaci?

»Jenze ja toho pottebuji sdélit opravdu hodné,” rikate.

Dobra. Za¢néte ale pribéhem - a vasi posluchadi si budou chtit
vyslechnout i to ostatni, co jim chcete sdélit.

Letuska, o niz byla fe¢, neméla ¢as vysvétlovat, pro¢ chce po ces-
tujicich, aby udélali, o co je zada - neméla cas odkazovat se na za-
kony pohybu a setrvacnosti, a dospét tak k logickému zavéru. Ta-
kova prezentace by mohla byt vhodna za jinych okolnosti a v jiném

44
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prostfedi — naptiklad pfi setkani védct. Musite si proto polozit
otazku, jaky druh pribéhu byste méli pouzit. Lidé z byznysu, ktefi se
snadno nechaji vyrusit, vétsinou chtéji, abyste §li hned k jadru véci
a ostatni nechali na pozdéji.

NVypravéni piibéhl je ten nejucinnéjsi zplsob, jak uvést napady do Zivota.”
- Robert McKee

Rozhodit druhé obéas neuskodi

Ptibéhy byvaji obvykle snadno pochopitelné. Jak fika ucitel tvirci-
ho psani Robert McKee: ,,Pfibéh zacina, kdyz ¢lovéka néco vyvede
z rovnovahy, a vSechno, co tuto rovnovéhu v jeho zivoté obnovuje, je
zdrojem poznani Zivotni pravdy.“"?

Vyvedlo vas nékdy néco z rovnovahy? Rozhodilo vas néco? Kdyz
zakopnete o néco na chodniku nebo vam nékdo podrazi nohy, oka-
mzité vas prostoupi pocit zdéSeni a panika. Vase ruce se rozleti do
stran, v blaznivém tanci o udrzeni rovnovahy se snazite neupad-
nout, nemluvé o tom, Ze vyrazite roztodivné zvuky a moznd dokon-
ce hlasité kricite. Rovnovdha je to jediné, o co v daném okamziku
dbate. Pokud néco prezentujete, potfebujete vyvést své posluchace
z bohorovného poklidu, ,rozhodit je*, aby se zajimali o to, co jim
chcete sdélit.

Peterovi se to pfi jeho prvni prezentaci nepodarilo a jeho poslu-
chaci ho proto nesledovali. Podruhé proto nemrhal ¢asem na to, aby
véem ukazoval, Ze jejich firma nefunguje tak, jak by méla — namisto
toho rovnou zacal tim, Ze ztraty spole¢nosti dosahuji vyse jednoho
miliont dolarti ro¢né a napravit tento stav vyzaduje ucinit kroky,
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umoznujici ¢elit podvodnému jednani s kreditnimi kartami. Nic vic,
nic min. A stacilo to. Byl to totiz natolik presvéd¢ivy a podmanivy
pribéh, Ze motivoval ostatni k jednani - a o to od zacatku slo.

Takze, jaky je va$ pribéh? Co je ve vaSem pripadé onim nezbyt-
nym krokem, jimz svym poslucha¢tim ,podrazite nohy a rozhodite
je“?

,Logicky uspofadanad a hierarchicky strukturovana slova
si lidé zapamatuji mnohem lépe — obvykle o0 40 procent -
nez pokud jsou nahodile nakupena.”
- John Medina

Dva poznatky o mozku
Meg¢jte vzdy na paméti dva poznatky o mozku vasich posluchaci.

Za prvé, nevénuji vam pozornost. Neni tomu tak proto, Ze by ne-
chtéli (i kdyz néktefi mozna opravdu nechtéji), ale proto, Ze Zziji ve
svété, v némz jejich pozornost poutd bezpocet véci, a dokazi tudiz
udrzet soustfedénou pozornost jenom chvili. Prestoze mozek je jako
uzasna ,houba“ nasakld informacemi, v jednom okamziku jich do-
kaze pojmout jenom omezené mnozZstvi.

Za druhé, situace je dokonce jesté horsi. Ta ¢ast mozku, ktera pri-
jimd informace, zpracovava v urcitém okamziku pouze jednu véc,
takze vase posluchacka, ktera hledi na sviij telefon, vas prosté ne-
poslouchd. Nenechte se odalit, kdyZ vam druzi fikaji, Ze ,,délaji vice
véci najednou”. Badatelé zabyvajici se vyzkumem mozku tvrdi, ze je
to — pokud se jednd o pozornost — pouhy mytus. Mozek se na pojmy
soustfedi postupné, jeden po druhém.“!*

Kdyz vime, jak mozek funguje, je zfejmé, ze vam nezbyva nic jiné-
ho, nez své posluchace hned z kraje okamzité vyvést z miry — a udrzet
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je v tomto stavu, protoZze jinak o jejich pozornost opét prijdete. Od-
bornici tvrdi, Ze potfebujete posluchace ,,zaujmou a toto zaujeti
obnovovat® prakticky neustale. K tomu vam dopomiize peclivé vy-
stavéné, logicky usporddané a emocionalné silné sdéleni. Pokud ho
nemate, muzete rovnou jit domu. Tak to prosté je.

Vytvorit uc¢inné a presveédcivé sdéleni vyzaduje pét nenaro¢nych
a logickych dovednosti, jez jsou vlastni kazdému uspésnému vystu-
pujicimu.

P

t dovednosti, jez ndm umozni vytvorit
UCi

é
¢inné a presvédcivé sdéleni
Vymezte smysl a cil svého sdéleni.
Analyzujte své posluchace.

Zvazte logistiku.

Rozpracujte silna kli¢ova tvrzeni prezentace.

M S

Vytvorte nezapomenutelny uvod a zaveér.

Vymezte smysl a cil svého sdéleni

Pro¢ bylo sdéleni letusky v letadle do Las Vegas tak t¢inné? Jak doka-
zala ty, jimz bylo urceno, pfimét k tomu, aby okamzité néco udélali?

Rekla jim presné to, co chtéla, aby udélali. A tekla jim, co potiebo-
vali védét, aby ziskali pocit, ze to chtéji udélat.
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Co potiebujete, Jakou zménu chovani

aby vasi posluchaci chcete docilit?

védéli?

Pocitovat

Co chcete, aby vasi posluchaci pocitovali,
aby je to pfimélo jednat nebo si néco

zapamatovat?

Primét lidi, aby néco udélali, vyzaduje zjistit, co potfebuji védét, aby
méli pocit, Ze to chtéji udélat. Odbornici v této souvislosti hovori
o potfebé ,,pozménit jejich paradigma a zménit tak jejich chovani.”
Znalost sama o sob¢ jesté nemusi nezbytné vést ke zméné paradig-
matu - staci si pfedstavit vSechny ty lidi, ktefi védi, Ze prejidat se neni
zdravé a $kodi jim to, ale presto to délaji. Ani emoce samy o sobé ne-
musi postacovat — vzpomerite si na vSechna novoro¢ni predsevzeti,
jez jste pod vlivem okamzitych emoci ucinili jenom proto, abyste je
zahy poté, kdy tyto emoce vyprchaly, opustili.

+Zacinejte s myslenkou na konec.”
- Stephen R. Covey
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Pokud ale nechame védomosti a emoce pusobit spolecné, potom
mame spolehlivy recept na zménu paradigmatu, a tudiz i na to, jak
docilit, aby lidé délali véci jinak.

Zamyslete se nad tim. Ve skutec¢nosti takto postupujete cely Zivot.
Vzpomenite si na léta dospivani, kdyz jste se snazili rodice presvédcit,
aby vam dovolili délat néco, co jste chtéli. Poskytli jste jim dosta-
tek informaci na to, aby védéli, co chcete délat a méli pocit, ze je to
bezpecné a dovolili vam to udélat — vratit se domi pozdé¢, jit tancit,
cokoli jiného. A pokud jste to udélali chytte, fungovalo to.

Vratme se na chvili k letusce z naseho pribéhu. Poskytla cestujicim
informace (,,Podivejte se ven ... vidite, jak rychle se stale jesté pohy-
bujeme?®). Vtiskla témto informacim emocionalni silu (,,AZ pilot za-
¢ne brzdit, vsichni popadate v uli¢ce a narazite si hlavu.“). A jasné jim
fekla, co chce, aby udélali (,,Posadte se na sva mista a pripoutejte se!“).
Udélat, védeét, pocitovat. Prosté a jednoduché.

Priméla cestujici, aby natolik dbali o to, co po nich chce, Ze to
udélali. A presné téhoz potiebujete docilit i vy.

Takze, jaky konec (cil) mate na mysli? Jakych vysledka chcete
dosdhnout? Co chcete, aby lidé poté, co vyslechnou vasi prezentaci,
udélali? Co jim feknete, aby méli pocit, Ze to chtéji udélat?

Jaky pribéh jim muzete vypravét, aby je to pfimélo jednat?

Zacnéte vysledkem
Svij pribéh musite zacit tim, co je hlavni a podstatné, co ziskaji, kdyz
si ho vyslechnou.

Zaneprazdnéni lidé chtéji védeét, o co jde, a chtéji to védét hned.
Reklamni agentury utraceji miliony na studium toho, jak funguje lid-
ska pozornost. Lidé z reklamni branZe jsou presvédceni, ze maji na-
nejvys 6,5 vtefiny na to ,upoutat pozornost spottebitell a motivovat
je k jednani.“!® Pravé proto byva obvykle nejlepsi zacit tim hlavnim:
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