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Menou 21. storocCia su
myslienky a napady
Efektivnhe predstavené myslenky napady mézu zmenit svet.

Nie je niC inSpirativnejSie ako odvazny napad, predneseny
vynikajucim rec¢nikom.

Aj ked' mozno nikdy nebudete prednasat na velke;
konferencii, schopnost podat konferencie-hodny prejav
vam urcite posluzi (napr. v biznise).

Ak nedokazete svojimi napadmi inSpirovat inych, nezalezi
na tom, aké skvelé tieto napady su. Napady su len také
dobré ako to, ¢o sa udeje po ich prezentacii.



Najputavejsie
prezentacie su ...

Emotivhe — dotykaju sa srdca.

e nadsSenie, pribehovost, re¢ tela a verbalne podanie

Originalne — naudia niedo nové.

e jedineénost a neobvyklost, wow momenty, humor

Nezabudnutel'né - prezentuju obsah spésobmi, na ktore je tazke
zabudnut.

udia zabudnu na to, ¢o ste povedali, l'udia zabudnu na to, ¢o ste urobili,
ale l'udia nikdy nezabudnu na to, aké pocity ste v nich vyvolali. Pri
prezentacii je preto dblezité nemysliet len na to, ¢o by sa mali ludia
dozvediet ale aj na to, ako by sa mali citit.



Spojenie

Znalosti sa nedaju vtlacit do mozgu. Musia byt do neho vtiahnute.

Mozete dat tu najskvostnejSiu prednasku s kristal'ovo Cistymi vysvetleniami
a predciznou logikou, ale ak sa najskér nespojite s publikom, vela si toho z
nej neodnesie.

Publikum mdze pochopit obsah aj bez “spojenia” s vami, ale v takom
pripade sa obsah neaktivuje - iba sa ulozi v doasnom mentalnom archive a
rychlo sa nan zabudne.

Prvou ulohou rec¢nika je preto najst spdsob, ako vybudovat déveryhodné
puto s publikom, aby bolo ludia ochotni ponuknut mu na niekolko minut
plny pristup k ich mysliam.

Nemusi to byt komplikované - ¢asto staci sebavedomo prist, rozhliadnut sa
okolo seba, nadviazat o¢ny kontakt s dvomi €i tromi l'udmi a usmievat sa.



Pathos

e Grécky filozof Aristoteles bol jednym zo zakladatel'ov tedrie komunikacie.

e Veril, ze k schopnosti presvedcit 'udi o svojej myslienke vznika, ked su zastupené tri zlozky:
ethos, logos a pathos.

e Ethos je doveryhodnost. Mame tendenciu suhlasit s 'udmi, ktorych si vazime za ich
uspechy, titul, skusenosti atd.

e Logos su prostriedky na presvied¢anie prostrednictvom logiky, dat a Statistik.
e Pathos je apel na emdcie.

» Prezrite si spatne niektoru zo svojich nedavnych prezentacii a roztriedte obsah do jednej z
troch spomenutych kategorii: Ethos (déveryhodnost), Logos (d6kazy a data) a Pathos
(emocionalna pritazlivost).

e V akom pomere je oproti zvySku zastupeny Pathos? Ak je vaSa emocionalna pritazlivost
minimalna, mozno by ste mali pred dalSou prezentaciou jej obsah prehodnotit, napriklad
pridat pribehy, anekdoty a osobné poznatky.



Rozpravanie pribehov

udia miluju pribehy, pretoze rychlo generuju zaujem, empatiu a emdcie. Pribehy bravirne dokazu dat prejavu kontext
a podnietit v ludoch zaujem o prednasanu tému. Rozpravanim pribehu mézete do mozgu posluchacov jednoducho
vlozit napady, myslienky a emdcie.

Pribehy rozpravate kazdy den. V ramci biznisovych prezentacii rozpravate pribeh, ktory stoji za vasou kampariou,
spolo¢nostou alebo produktom. Na pracovnom pohovore rozpravate pribeh, ktory sa skryva za vasou osobnou
znaCkou. V marketingu rozpravate pribeh o svojej myslienke.

Pribehy suU v podstate data s duSou. Premienaju abstraktné pojmy na hmatatel'né, emotivne a nezabudnutelné napady.

Aké ¢rty ma dobry pribeh? Klasicka formulka znie: Hlavny hrdina na ceste za svojim cielom narazi na ne¢akanu
prekazku, ¢o vyusti do krizy. Hrdina sa pokusa prekazku prekonat, ¢o vedie ku kulminacii pribehu a nakoniec k jeho
rozuzleniu.

Pri priprave pribehu nezabudnite na 4 kl'i¢ové body:
e Zalozte ho na postave, do ktorej sa m6ze vase publikum vcitit.
e Budujte napéatie, zvedavost.

e Ponuknite spravnu uroven detailu. Prili§ malo podrobnosti a pribeh nie je zivy. Prili§ vela a posluchac¢ sa v iom
strati.

e Pribeh ukoncite uspokojivym vysledkom - nie¢im, ¢o je vtipné, dojimavé alebo odhal'uje “tajomstvo” - pointu.



Myslienkova mapa

Co by ste mali urobit ako prvé pri tvorbe prezentacie? Otvorit Message Map Template

PowerPoint? Zla odpoved. Najprv by ste si mali zmapovat
svoje myslienky.

YOUR HEADLINE
Krok 1: Vytvorte nadpis vhodny pre Twitter

« Co je najddlezitejsia vec, ktorl by som chcel, aby moj
posluchac¢ vedel? Ak neviete vysvetlit svoju velku

mysSlienku do 140 znakov alebo menej, eSte na nej

) ; ; - v ;. Key Point #1: Key Point #2: Key Point #3:
popracujte. Tato uloha vnasa do vasej prezentacie

jasnost a poméha publiku zapamaéatat si jednu velku Supporting Points: Supporting Points: Supporting Points:

myslienku, ktoru sa posluchacov snazite naudit. | : :

Krok 2: Podporte nadpis tromi klu€¢ovymi bodmi 2. 2. 2.

3. 3. 5
e Zahrnte tri podporné body, ktoré sa viazu na vasu tému.

Ludska mysel dokaze v kratkodobej alebo pracovne;
pamati ulozit iba zhruba tri ,,kusky“ informacii. Ak pridate
viac poloziek, schopnost zapamatat si ich zna¢ne klesa.
Je to jeden z najsilnejSich konceptov v pisani a
komunikacii.

Krok 3: Posilnite svoje tri body o pribehy, Statistiku a priklady

o Napiste si niekolko slov, ktoré vas budu viest k dotvoreniu
pribehu.



Prejav ako cesta

NajcastejSim déovodom neuspesSnych prejavov je, Zze reCnik nemal spravny plan pre
prejav ako celok. Prejav mozno naplanoval odrazku po odrazke alebo dokonca vetu po
vete, ale nevenoval ¢as celkovej osi.

Na analyzu divadelnych hier, filmov a romanov sa pouziva uzito¢né slovné spojenie:
dejova linia. Je to cesta, celkova téma ktora prepaja kazdy narativny prvok.

Aj prejavy by mali mat svoju dejovu linu. Mozete si ju predstavit ako Snuru alebo povraz,
na ktory pripevnite vsetky prvky, ktoré su sucastou vasej myslienky.

To neznamena, ze kazdy prejav by mal pokryvat iba jedinu tému, rozpravat iba jeden
pribeh alebo len jednoducho ist jedinym smerom bez odklonov. Vébec nie. Znamena to,
ze vsetky Casti prejavu sa musia spojit.

Predstavte si prejav ako cestu, ktoru re¢nik a publikum spolo¢ne podniknu, pri¢om
recnik bude sprievodcom. Ak re¢nik chce, aby publikum Slo s nim, pravdepodobne mu
musi naznacit, kam maju spolu namierené. Nasledne sa musi uistit, Zze kazdy krok na
ceste publiku pomoze dostat sa do ciela.



Struktura prezentacie

e Struktdru prezentacie si mdzete predstavit ako strom. M& svoj kmen, teda stUpajucu
dejovu liniu a vetvy, z ktorych kazda predstavuje rozSirenie hlavného pribehu.

 Mnoho prezentacii sa riadi touto jednoduchou strukturou:
 A. Uvod - obozndmenie sa s obsahom
e B. Kontext - preco je to dolezité
e C. Hlavné koncepty
e D. Praktické désledky

e E.Zaver

* Existuje stary vzorec na pisanie eseji, ktory hovori, Ze dobra esej odpoveda na tri
otazky: Co? No a ¢o? Teraz ¢o? Pri prezentaciach je to podobné.



Jasne vyjadrovanie sa

Autor Richard Bach raz povedal: ,,Vynikajuci text je dany silou vymazaného slova.” Plati to aj pre

prejavy. Tajomstvo UuspesSného prejavu ¢asto spodiva v tom, ¢o sa z neho vynechava. Menej moze byt
viac.

Je lakavé premyslat o tom, 8o vsetko dokazZete natlagit do par minut. Lepsia otazka znie: Co dokazete
za par minut zmysluplne “rozbalit"? Na to, aby bol prejav presvedCivy by ste mali pokryt iba tolko tem,
kolko dokazete rozobrat do dostato¢nej hlbky.

Recnik si musi byt isty, Ze posluchaci chapu, ako logicky suvisi kazda veta s predchadzajlucou vetou, Ci
uz ide o podobnost, kontrast, rozpracovanie, exemplifikaciu, zovSeobecnenie, pri¢inu, nasledok alebo
vysledok o¢akavania.

Medzi najdolezitejSie prvky prejavu patria drobné frazy, ktoré poskytuju voditko k celkovej Strukture:

,Hoci... “ “Napriklad...” "Na druhej strane...” "Podme na to nadviazat...” “,Na chvilu sa postavme do
role diablovho advokata...” “Na tomto mieste chcel povedat dva pribehy, ktoré umocruju toto
zistenie...” “Mimochodom...” “ "V tomto okamihu by ste mohli namietat, ze...” “ “Suma sumarum...”

Pre pochopenie myslienok je tiez dblezité predcizne radenie viet a konceptov.

Obzvlast dolezité je skontrolovat svoj zargon. Akékol'vek technické vyrazy alebo akronymy, ktoré by
vasim poslucha¢om mohli byt nezname, by ste mali bud vylugit alebo vysvetilit.



Vysvetlovanie

Ak jadro vasho prejavu vysvetluje novi myslienku, je vhodné sa opytat: Co
predpokladate, ze vase publikum uz vie? Ktoré koncepty je potrebné vysvetlit? Aké
metafory a priklady je mozné pouzit na vysvetlenie tychto konceptov?

Bohuzial to nie je také jednoduché. VSetci trpime kognitivnou zaujatostou, pre ktoru
ekonom Robin Hogarth vymyslel termin , kliatba poznania“. Stru¢ne povedané,
tazko si vybavime, aky je to pocit nevediet nieco, ¢o uz dobre pozname.

Prekonanie kliatby poznania je kl'i¢om k jasnej pisomnej tvorbe. Ak to plati pre
pisanie, kde maju Citatelia moznost pozastavit sa a precitat si vetu znovu, o to viac
to plati pre prejavy.

Je dobrym zvykom svoje texty najprv poslat na precitanie priatelom alebo kolegom
a poprosit ich o Uprimnu spatnu vazbu na vSetko, Somu nerozumeiju. To isté plati
pre prejavy, najméa ked sa snazia vysvetlit nieco zlozité. Odprezentujte svoj prejav
najprv pred kolegami a priatelmi a pytajte sa ich: Malo to hlavu a patu? Bolo tam
nieCo matuce?



Byt autenticky

Ak neverite tomu, ¢o hovorite, vase pohyby budu divné a neprirodzené. Pokial' nie ste vySkolenym
Spionaznym agentom alebo psychopatom, nesulad medzi slovami a ¢inmi vam nepomd&ze prelomit Ziaden
tréning.

Ak vas hlas, gesta a rec€ tela nie su v sulade s vasimi slovami, posluchaci vaSmu prejavu nebudu déverovat.
Je ako mat Ferrari (nadherny pribeh) bez toho, aby ste vedeli, ako Soférovat (podanie).

Autenticita nenastane prirodzene. VyZaduje si pracu - vyber spravnych slov, podanie tychto slov spésobom,
ktory maximalizuje ich efekt a uistenie sa, Ze vasa neverbalna komunikacia - vase gesta, mimika a re¢ tela -
suU v sulade s vasim posolstvom.

Poziadajte o pomoc ludi, ktori vas najlepsie poznaju. Casto ste skratka prili§ blizko k obsahu. Mozno sa
ponarate do podrobnosti uz vtedy, ked publikum eSte nechape celkovy obraz. Mozno predpokladate, ze
publikum vam rozumie, hoci je zmatené a je potrebné mu to vysvetlit jednoduchsie, atd.

Poziadajte priatelov a kolegov, aby si vypoculi vasu prezentaciu a poskytli otvorenu a uprimnu spétnu vazbu.
Vyuzite tiez zaznamové zariadenia. Postavte si smartphone na stativ alebo si kipte Specialnu videokameru.
Nahrajte sa. Nemusi to byt v profesionalnej kvalite. Pokial' sa nerozhodnete ukazat to niekomu inému, nikto
okrem vas to neuvidi.

Mozno budete prekvapeni, ¢o uvidite - vokalne vyplne ako ,uhmmm®; rusivé pohyby ruk, ako je poskriabanie
nosa alebo prehodenie vlasov; nedostatok o¢ného kontaktu atd. Venujte sa tiez tempu svojej reci. Je to prilis
rychle? Prili§ pomalé? Videokamera je najlepsi nastroj na zlepSenie vasich re¢nickych schopnosti.



Ako to povedat tak, aby vas ludia
pocuvali - rozpravanie s vyznamom

e Styri prvky verbalneho prejavu su: tempo, plnost, vy$ka tonu a pauzy.

TEMPO: Rychlost, ktorou hovorite

PLNOST: Hlasitost alebo makkost

VYSKA TONU: Vysoka alebo nizka frekvencia

PAUZY: Kratke pauzy na zdoraznenie kl'u¢ovych slov
e Pri ¢itani tlaceného textu je prirodzené pouzit zvyrazfiova¢ na zvyraznenie délezitého slova alebo frazy.

* Slovnym ekvivalentom zvyraznovaca je zvySit alebo znizit hlasitost, zmenit tempo, &i pouzit pauzu pred
kl'u€ovym slovom alebo po riom.

» Doélezité je skratka vlozit do prejavu rozmanitost, zalozenu na vyzname vasich slov.

« Specialne by ste sa mali venovat rychlosti vasej re¢i. Je dobré upravit rychlost podl'a obsahu. Ked zavadzate
kl'dCove myslienky alebo vysvetlujete nieCo zlozité, spomalte a nebojte sa vkladat pauzy. PoCas anekdot a
pribehov zrychlite.

» Celkovo by ste v§ak mali hovorit plus-minus svojim prirodzenym konverzaénym tempom. Pre vac¢sSinu
re¢nikov je to niekde v rozsahu 130-170 slov za minutu.



Rec tela

Najjednoduchsim spdésobom, ako efektivne prezentovat, je narovnat sa, polozit rovnaku
vahu na obe nohy, ktoré su od seba vzdialené niekolko centimetrov, a pomocou svoijich
ruk a pazi prirodzene zosilfiovat to, ¢o hovorite.

Su gesta nevyhnutné? Kratka odpoved je - ano. Studie preukazali, a ze gesta dodavaju
publiku doveru v reénika.

Niektori re€nici radSej chodia. Pomaha im to premyslat a zdéraznit kl'i¢ové body. Ak je
chodza uvolnena, nenutena, mdze to fungovat dobre.

Je uréte potrebné sa vyhnut nervdznemu presliapavaniu z nohy na nohu alebo kroku
vpred a spat v akomsi hojdajucom pohybe. Mnoho re¢nikov to robi bez toho, aby si to
uvedomovali. M6Zu pocitovat drobnu uzkost a prechod z jednej nohy na druhu ich
nepohodlie zmierfiuje. Ale z pohl'adu publika sa nepohodlie takymto sposobom, prave
naopak, zvysuje.

Ak teda chcete, hybte sa. Ak sa vSak hybete, hybte sa zamerne. Ked chcete zdbraznit
pointu, na chvilu sa zastavte.



Vizualy

Vzdy ked je to mozné, pouzite v slidoch namiesto textu obrazky. Obrazky by v&ak mali va$ prejav dopifiat,
nie duplikovat.

Obrazok je lepsi ako tisic slov. V najlepsSich prezentaciach slova a obrazky krasne spolupracuju. Mysel' je
integrovany systém. Velka ¢ast nasho sveta je vnimana vizualne. Ak chcete vysvetlit nieCo nové, ¢asto je
najjednoduchsim a najsilnejSim sposobom to zaroven povedat aj ukazat.

Aby to vSak fungovalo, musi medzi tym, ¢o hovorite, a tym, ¢o ukazujete, existovat presvedcivy sulad.
Dobrym voditkom je obmedzit kazdy slide na jedinu myslienku.

Niektori reénici stale veria, Ze vysvetlovaciu silu svojich slidov vylepsia tym, Ze ich naplnia slovami. Casto
rovnakymi slovami, ktoré planuju vyslovit. Ni¢ nemdze byt dalej od pravdy. Klasické slidy s nadpisom, za
ktorym nasleduje niekolko odrazok s dlhymi frazami, su najistejSim spésobom, ako pozornost publika Upine
stratit.

Zruste odrazky na vacsine svojich slidov. Text a odrazky su najmenej zapamatatelnym spésobom prenosu
informacii k vaSmu publiku. Mozno nebudete schopni dosiahnut tento ciel' pri kazdom slide, ale je dobré sa
o to pokusit.

Ked sa nad tym zamyslite, je to celkom jednoduché. Hlavnym uéelom vizualu by nemala byt komunikacia
slov; na to Uplne postacia vase usta. Vizualy by mali komunikovat to, ¢o vaSe Usta nedokazu podat tak
dobre: fotografie, video, animacie, kl'u¢ové data.



Pisma (fonty)

Spravidla je najlepsie pouzit na jednu prezentaciu jeden typ pisma. Niektoré typy pisma su vhodnejsie
ako iné. ZvyCajne sa odporucaju stredne hrubé bezpatkové pisma ako Helvetica alebo Arial.
Nepouzivajte prili§ tenké pisma, pretoze sa tazko Citaju, najma na tmavom pozadi. Odolajte
poddCiarknutiu a kurzive - je prili§ tazké ich precitat. Tu¢né pisma su v poriadku.

Vo vacésSine pripadov pouzite velkost najmenej 24 bodov. Na jednu prezentaciu pouzite najviac tri
velkosti zvoleného pisma. Pre kazdu velkost by mal existovat jasny dovod. Najvacsie pismo pouzivajte
pre nadpisy, stredné pre vase hlavné myslienky; malé pre podporné myslienky.

Ak sa chystate umiestnit text na fotku, nezabudnite ho umiestnit tak, aby bolo mozné ho precitat. Ak je
fotka nevhodna na pridanie textu, pridajte do jej dolnej ¢asti malu Ciernu liStu a text napiste do ne;j.

Farby: kl'i€om su dva pojmy - jednoduchost a kontrast. Cierna/tmava farba na bielom, a biela alebo ZIta
na Siernom vyzeraju dobre, pretoze maju vynikajuci kontrast a su I'ahko gitatelné. Na prezentaciu
pouzivajte iba jednu farbu pisma, pokial' nechcete nie¢o zdoéraznit alebo prekvapit. Nikdy nepouzivajte
svetlu farbu na svetlom pozadi alebo tmavu farbu na tmavom pozadi - napriklad svetlomodru na Zltej
alebo Cervenu na Ciernej takmer nikto nepredita.

Po vybere pisma a farieb si pozrite svoju prezentaciu na pocitaci alebo - eSte lepSie - na televizore
alebo projektore a ustupte o par metrov dozadu. Viete precitat vSetko? Su fotografie v dobrej kvalite?
AK nie, slide upravte.



Skriptovanie - naucit sa
prejav naspamatat alebo nie?

e Jedno z kl'i€ovych rozhodnuti, ktoré musite pri priprave prezentacie urobit je, Ci:
e A. si napiSete prejav v plnom zneni ako kompletny text (skript), alebo
e B. si jasne vypracujete Struktlru a v prejave sa budete iba drzat svojich bodov

e Velkou vyhodou skriptovania je, Ze mozete lepSie vyuzit svoj dostupny ¢as. Ak potrebujete pouzit zlozité vysvetlenia,
moze byt nevyhnutné, aby ste kazdé slovo napisali na papier a doladili kazdu vetu a odsek k dokonalosti. Velkou
nevyhodou skriptu je vSak to, Ze pokial' ho nepodate spravnym spdsobom, re¢ nemusi pdsobit sviezo. Je velky rozidel,
¢i vam niekto nie¢o ¢ita alebo hovori. VSeobecne (existuju vynimky), publikum reaguje ovela u¢innejSie na hovorenie.
Pri ¢itani sa moze citit neosobne a vzdialene.

e Profesor harvardskej univerzity Dan Gilbert odporuca svojim Studentom, aby svoje prejavy najskor nahovorili do
rekordéra, potom ich prepisali na papier a to pouzili ako prvotny koncept. Pre¢o? ,,Pretoze ked ludia piSu, maju
tendenciu pouzivat slova, frazy, vetné Struktury a kadencie, ktoré nepouzvaju v prirodzenej reci. Takze ked zaCnete
pisanym textom a potom sa ho pokusite odprezentovat re€ou, v podstate sa snazite premenit jednu formu
komunikacie na inu, a je pravdepodobné, ze vase Usilie zlyha.”

e Neskriptované prejavy mozu zniet sviezo, Zivo, skutoéne - akoby ste nahlas premylali. Ak je to pre vas najpohodinejsi
Styl, a ak hovorite o nieGom, ¢omu vel'mu dobre rozumiuete, méze to byt pre vas lepSia volba. Je vSak dolezité odlisit
neskriptované prejavy od nepripravenych. Staromddna metdda suboru poznamok ruéne pisanych na kartickach je
stale dobrym spdsobom, ako sa udrzat vo svojej linii. NapiSte si na nich slova, ktoré spustia kl'U¢ovu vetu alebo frazu.

e Nech sa uz rozhodnete pre ktorykolvek spésob prezentacie, vyskusajte si ho. Opakovane.



Uvod a zaver

Bez ohladu na to, &i si svoj prejav zapamatate alebo nie, je dblezité venovat pozornost jeho Uvodu a zaveru. Na
zaCiatku svojej prezentacie mate asi minudtu na to, aby ste ludi zaujali. Spdésob, akym prezentaciu ukondite, bude
mat zasadny vplyv na to, ako si ju publikum zapamata.

Akokolvek prednesiete zvySok prezentacie, dérazne vam odporuc¢am, aby ste si napisali a zapamatali Uvodnu
minuUtu a zavere¢né vety. Pomaha to pri tréme, zlepSuje sebadoveru a aj celkovy efekt.

Uvod by mal zaujat l'udi od prvého okamihu. Mézete povedat nie¢o prekvapivé. Polozit zaujimavi otazku. Povedat
kratky pribeh. Ukazat nevSedny a zaujimavy obrazok.

V dnesnej dobe je vSetko sudastou vojny o pozornost. Vasa prezentacia bojuje proti tisicom dalSich narokov na ¢as
a energiu l'udi. Publikum ma vo vreckach rozptylovace nazyvané smartfony, pomocou ktorych si moze privolat do
mysle tisic inych alternativ. V. momente, ked' si e-maily a spravy uplatnia svoj narok, vas prejav je odsudeny.

Ak sa vam podarilo uputat pozornost publika, neznic¢te to plochym koncom. Daniel Kahneman vo svojej knihe
Thinking, Fast and Slow vysvetluje, Ze to, ako si ludia paméataju nejaku udalost, sa moze velmi lisit od toho, ako ju
zazili. Vas zaver je vel'mi dolezity. Ak nie je pamétny, je mozné Ze publikum si nebude pamatat z celého prejavu
vobec ni¢. Takto rozhodne nekoncite:

e "MGj ¢as vyprsal, takze to ukonéim." (ChceS$ naznacit, ze si toho mal povedat ovela viac, ale nemozes, kvoli
zlému planovaniu?)

» "Je mi l'Uto, Ze som nemal ¢as diskutovat o niektorych hlavnych otazkach." (NeospravedIriujte sa! Planujte
lepSie! Vasou Ulohou bolo podat v ramci dostupného ¢asu ¢o najlepsi prejav.)



DalSie tipy

Neberte seba (ani svoju tému) prili§ vazne. Mozog miluje humor. Doprajte svojmu publiku nie¢o, na
com sa bude usmievat.

Drzte sa svojho ¢asu - ak vam na predstavenie svojej myslienky nestaci 10 minut, potom by vam
nestacila ani hodina.

Kognitivhe spracovanie - myslenie, rozpravanie a pocuvanie - su fyzicky naro¢né ¢innosti.
Nesnazte sa povedat prili§ vela, pretoze ludia sa jednoducho vypnu. Menej je viac.

Vyuzite moznosti slidov a pridavajte slova a obrazky na slide prostrednictvom série kliknuti.
Zamerajte pozornost l'udi vzdy na jedinu myslienky v jednom ¢ase. Doprajte svojmu publiku
dostatok ¢asu na absorbovanie kazdej myslienky. Nedavajte toho na slidy prili§ vel'a, pretoze
publikum bude zahltené.

Jednoduché vysvetlenie zlozitej témy dodava publiku déveru v re€nika. Albert Einstein raz
povedal: ,,Ak to nedokazete vysvetlit jednoducho, nerozumiete tomu dost dobre.*

Kazdy inteligentny blazon moze veci skomplikovat. ist opaénym smerom vyZzaduje genialitu a
mnoho odvahy. Leonardo da Vinci raz povedal: "Jednoduchost je najvyssia sofistikovanost. "
Budte sofistikovani. Vase prezentacie musia byt kratke a jednoduché.



Efektivha spatna vazba

Skontrolujte svoje motivy. Pred poskytnutim spétnej vazby si uvedomte, preco to robite. Uselom
poskytovania spatnej vazby je zlepSenie situacie. To nedosiahnete tym, Ze budete drsni, prehnane
kriticki alebo urazlivi.

Ak bude vas pristup pozitivny a zamerany na zlepSenie, pravdepodobne od ludi ziskate ovela viac. To
neznamena, ze spatna vazba musi byt vzdy pozitivna, ale mala by byt spravodliva a vyvazena.

Svoje pripomienky si pripravte. Nemusite ich &itat, ale musite mat jasno v tom, ¢o chcete povedat.

Spétna vazba by mala byt Specificka. Povedzte danej osobe presne to, o by mala zlepsit. Drzte sa
faktov, bude tym menej priestoru na nejasnosti.

Pouzivajte “ja vety”. Spatnu vazbu davajte z vasho pohladu - ¢o sa (ne)pacilo mne, nie “aky si bol ty”.

Obmedzte svoje zaber. Spatna vazba by mala diskutovat najviac dva problémy. Ak ich podate viac,
riskujete, Ze sa &lovek bude citit napadnuty a demoralizovany.

Hovorte tiez o pozitivach. Dobrym pravidlom je zacat s nie¢im pozitivnym. Pomaha to ¢loveku dat sa
do pohody. Skuste tiez pozitivhe skondit. V opacnom pripade sa moze &lovek citit beznadejne a
bezcenne.



