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Jak lépe mluvit k lidem

25.6.2018
CO SE MUZEME NAUCIT Z PREZENTACI STEVA JOBSE?

Slavny spoluzakladatel spole¢nosti Apple ziistava i po svém skonu nejpodmanivéjSim recnikem
svétovych jevist. Jobsovy prezentace dokazaly v mozku posluchaci ve zvySené mire uvoliiovat dopamin,
a nékteri lidé tak byli schopni kviili své davce udélat cokoli, napriklad stravit noc v mrazu, jen aby ziskali
tanejlepsi mista. Pojd'me se spolu podivat na nékteré principy jeho vystoupenti, které rozkryl ve své knize
»Tajemstvi skvélych prezentaci Stava Jobse“ publicista a kouc vefejného vystupovani Carmine Gallo.

Presvédciva argumentace podle Aristotela

Jobsovy prezentace se ridily klasickym Aristotelovym planem presvédcivé argumentace:
1. Uvedeni pribéhu i tvrzeni, které v publiku vzbudi zajem.

2. Predlozeni problému, ktery je nutné vyresit, ¢i otazky, kterou je nutné zodpovédét.

3. Nabidka feseni uvedeného problému.

4. Popis konkrétnich vyhod v pripadé prijeti vami navrhovaného reseni.

5. Vyzva k akci. U Jobse je napriklad redukovana na zvolani ,A ted’ si ho bézte koupit!“.

Pokud chcete vytvaret opravdu kvalitni prezentace, pomtlze vam, kdyz si vzdy pripravite pribéh drive,
nez zacnete pracovat na konkrétnim prezenta¢nim souboru. MliZzete pouzit trifazovy pristup:

Popis - Nac¢rt - Tvorba

K ptremysleni o vizualni strance prezentace mame pristoupit az po slovnim popisu - scénari - toho, co
chceme sdélit. ,Pokud mate napsat scénar, je nutné na chvili zapomenout na design konkrétnich snimka
v PowerPointu, na vSechny ty fonty, barvy, pozadi a prechody. Jestlize za¢nete nejprve psat scénar,
ziskavate vétsi vizualni svobodu, protoze skrze psani si stanovite cil jesté predtim, nez se pustite do
samotného navrhu. Scénar tak vlastné uvolnuje skrytou silu PowerPointu coby vizualniho vypravéciho
nastroje a jeho moznosti pak mohou vas i vase publikum velmi pi{jemné piekvapit.

DEVET PRVKU KVALITNI PREZENTACE

Presvédcivy scénar prezentace se sklada z deviti zakladnich prvkil. Premyslejte, jak je ve své prezentaci
vyuzijete, jeSté predtim, nez spustite prezentacni program.

1. Klicové sdéleni. Jakou zikladni myslenku si ma va$e publikum zapamatovat? Méla by byt kratka,
snadno zapamatovatelna a méla by mit idealné strukturu: podmét - prisudek - predmét.
Priklad: KdyZ Steve Jobs publiku odhalil ndzev ,iPhone”, zvolal: ,Apple dnes uvddi revolucni telefon!”
Presné tak mad klicové sdéleni vypadat. Jeho cilem je upoutat pozornost publika a ddt mu diivod
poslouchat.



Vyjadieni nadSeni. UZ Aristoteles se domnival, Ze Gspé$ni fe¢nici museji vyjadiovat ,patos“ neboli
nadSeni pro dané téma. Takovy pristup k tématu uplatiuje ovSem jen velmi malo prezentujicich.
Steve Jobs vSak vyjadioval euforické nadSeni témér pokazdé, kdy prezentoval. Mnozi posluchaci jeho
energii a nadSeni zcela podléhali. Vénujte proto pdr minut vyjddreni entuziasmu. PomiiZze vam, kdyZ si
doplinite ndsledujici véetu: ,, Tento produkt (tato firma, iniciativa, funkce atd.) se mi moc libi, protoZe je
.“Jakmile budete schopni vlastni nadseni vyjddrit, nestyd’te se a podélte se o né s ostatnimi.

Tti hlavni body. Po vytvoireni klicového sdéleni a vyjadieni entuziasmu si napiste tfi body, s nimiz
chcete publikum seznamit. I bez poznadmek by mély byt snadno zapamatovatelné.

Metafory a analogie. Pti vytvatreni hlavnich bodt zvazte, které rétorické prostiedky dodaji vaSemu
vypravéni na pisobivosti. Podle Aristotela je mezi rétorickymi prostiredky metafora tim ,zdaleka
nejduilezitéjSim“. Metafora - slovo ¢i slovni spojeni, oznacujici urcity predmeét, které je ovsem pouzito
k oznaceni jiného predmétu za ticelem srovnani - predstavuje nastroj presvédcovani, ktery vyuzivaji
ty nejlepsi marketingové, reklamni a PR kampané. Priklad metafory Steva Jobse: ,Pocitac je pro mé
tim nejuzasnéjsim ndstrojem, ktery jsme kdy vytvorili. Jde vlastné o jizdni kolo lidské mysli.”

Analogie jsou blizké ptibuzné metafor a jsou rovnéz velmi uc¢inné. Pouzijeme-li analogii, srovnavame
dva odlisSné predméty, abychom poukazali na oblast, v niZ se podobaji. Analogie nam pomahaji
porozumét pojmiim, které by nam jinak byly vzdalené. Napriklad analogii ,mikroprocesor je mozek
pocitace” mohou velice u¢inné vyuzit vyrobci mikroprocesord.

Demonstrace. Demonstrace tvofi znacnou ¢ast Jobsovych prezentaci. Kdyz napiiklad v ¢ervnu
2007 na celosvétové konferenci vyvojart uvadél novou verzi operacniho systému OS X s krycim
nazvem Leopard, oznamil, Ze Leopard ma tri sta novych funkci. Z celkového poctu si vybral desitku
funkci, a ty pak popsal a ndzorné predvedl. Misto toho, aby jen nové funkce uvedl na snimku a
vysvétlil, jak funguji, si sedl k pocitaci a publiku vSe ukazal. Navic si zvolil funkce, na které chtél
upozornit média on sam.
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Partneri. Jobs se o pédium ¢asto délil s klicovymi partnery Applu. V zafi 2005 kupiikladu oznamil,
Ze na iTunes budou k dispozici vSechny desky Madonny. Prostrednictvim webkamery se najednou v
sale objevila sama kralovna popu a Zertovala, Ze se snazila odolavat, jak dlouho to jen slo, ale nakonec
ji uz prestalo bavit, Ze si nemize stahnout vlastni pisnicky.

7. Svédectvi zakazniki a doporuceni jinych osob. Stejné jako personalisté pozaduji reference,
chtéji vasi zdkaznici slySet o ispéchu. Vase obchodni a marketingové materialy sice mohou v barvé a
na kridovém papire vypadat skvéle, setkaji se vSak se zdravou davkou skepse. O ispéchu v prvé radé
rozhoduje tstni doporucovani. Uspé$na uvedeni produktii na trh se zpravidla opiraji o nékolik
zakaznik(, ktefi se ucastnili faze beta a ktefi se mohou za produkt zarucit. Zapojte proto do své
prodejni prezentace jejich ,svédectvi“. Na vyuziti citadtu neni nic tézZkého, pokuste se ale jit o krok dale,
natocte si kratka doporuceni na video a vysledné klipy pak vyuzijte pti prezentaci.

Videoklipy. Jobs poustél videoklipy velmi ¢asto. Nékdy publiku ptrehraval videa, na nichz
zaméstnanci vypravéli, jak radi na urcitém produktu pracuji. S oblibou také poustél nejnovéjsi
televizni reklamy Applu. Tuto praxi dodrzoval u témér kazdého uvedeni vyznamnéjsiho produktu na
trh, uz od roku 1984, kdy byla v ramci televizniho vysilani findlového zapasu Super Bowl uvedena
slavna reklama na Macintosh.

Flipcharty, pomiticky a nazorné ukazky. Jedince, ktefi budou tvorit vase publikum, mizeme
rozdélit na tri typy: vizualni (do této kategorie spada vétsina lidi), auditivni (uci se poslechem) a
kinesteticky (uci se zpravidla prozitkem ¢i dotekem). Pokuste se proto uplatnit techniky, které budou
vyhovovat vSem z nich. Prezentaci by nemély tvorit jen snimky. Vyuzivejte také tabuli nebo flipchart.
Dale si pripravte ,pomtcky“, napriklad konkrétni produkty, na néz se lidé mohou podivat, které si
mohou vyzkouset ¢i kterych se mohou dotknout.

Vice inspirativnich myslenek pro verejné vystupovani se miizete dozvédét v e-knize
ve zkraceném provedenti: , Tajemstvi skvélych prezentaci Steva Jobse®.
PhDr. Vladimir Hrebicek




