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Arnost Stépanek, prezentacni kouc, mentor, lektor,



Uvod

Smifte se s tim, Ze VETSINA
PREZENTACI PRODAVA

Ze se Vam to nezdad? Ani mné se to spoustu let nezdélo. Myslel jsem si, 7e prezentace m4

pouze predat informace a prodej se déje nékde jinde. Po mych prezentacich mi casto lidé

rikali, ze to bylo super a Ze se jim to libilo. Ja jsem ale oCekaval, ze kdyz se jim to libi, tak si
objednaji mé sluzby. To se ale stalo jen velmi vzacné.

Casem jsem se naucil prezentovat lépe, ale teprve pred par lety, kdyZ jsem zacal studovat
vsechno o prezentacich a koucovat klienty, mi doslo, ze vétSina prezentaci je o prodeji. Maji
za Ukol prodat Vas produkt, Vasi sluzbu. Vas jako kandidata vhodného na pracovni pozici,
prodat Vas projekt vedeni spole¢nosti, sponzortim i kolegim, prodat Vase Uspéchy, prodat
Vasi myslenku, kterou chcete prosadit. Dokonce i vzdélavaci prezentace nejen na sSkolach
maji za Ukol prodat obor a podnitit ve studentech snahu se pro néj nadchnout a studovat ho.

v

Kdybych znal drive tajemstvi prezentaci, které prodavaji, usetfilo by mi to spoustu trapeni
a pochyb.

Co je to tedy UspésSna prezentace?

Usp&3na prezentace dokaze splinit svidj cil. Sebelepsi nebo sebekrasnéjsi prezentace, kter
nedosahla svého cile, je Spatna prezentace. Naproti tomu spousta prezentaci, které zvenci
vypadaji silené, svij cil prekvapivé pini. Zcela nejhorsi jsou ovsem takové prezentace, které

e

nejenze cil miji, ale ani zadny cil nemaji. Téch je bohuzel naprosta vetsina.
Dosazeni cile je to jeding, co se pocita. VSechno ostatni jsou jen vymluvy.

Nemate cil? Tak prosim neprezentujte !!! Je to ztrata ¢asu pro Vas a hlavnée pro Vase posluchace.

Ja jsem spoustu let chystal prezentace jako pejsek a kocicka

Jak vime, do hrnce nahazeli spoustu dobrot, michali a varili, a pak jim bylo Silené Spatné.
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Uvod

Dnes se musim upfimné smat sam sobé, kdyz si vzpomenu, jak jsem i ja vetSinu svého
profesniho zivota delal prezentace jako oni. Posbiral jsem vSechny informace, dal jsem je
do korporatni Sablony, pak jsem hodiny a hodiny ladil neposlusny powerpoint, aby to vy-
padalo alespon trochu k svétu a mélo néjakou rozumnou strukturu. Nékdy po pdlnocijsem
Sirekl, Ze takto uz to musf stacit.

Neptal jsem se své audience, jak jim bylo po mych prezentacich.

Tajemstvi tvorby GaspésSnych prezentaci

Podelim se s Vami o to, jak dnes se svymi klienty chystam prezentace. Je to jednoduchych
pét krokl a vérim, Ze kdyZ je budete dodrZovat, dramaticky si zlepsite Uspésnost Vasich
prezentaci. Zpocatku to mUzZe vypadat hodné nezwykle, mize se Vam zdat, Ze takhle
prezentace prece nefunguji, ale vérte mi, je to provereny koncept, ktery opravdu prinasi
necekané vysledky.

Pét krokd, jak vytvaret Gispésné prezentace
1. Definujte si cil

Popiste svoji audienci a najdete svého krale
Pripravte dobrou strukturu sdélenf

Natrénujte prednes prezentace

ook N

Viytvorte slidy, které dodaji emoce
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Prvni krok:

DEFINUJTE SI CILE

Prezentace MUSI mit cil. Jesté jednou opakuji - nemate-li cil, neprezentujte. Je to ztrata
Casu. Zkratka nemate-li co prodat (a nechcete-li nic koupit), nema smysl chodit na trh.

Tato cast prinasi odpovéd na otazku CO?

Predat informace neni cill Pokud chcete predat informace, poSlete je mailem nebo je dejte
na intranet. Nezndm méné efektivni zplsob predavani informaci nez na Spatnych nee-
fektivnich prezentacich. Na prezentacich predavejte emoce, prezentujte to, co informace
rikaji, co znamenaji a rikejte jak s nimi dale pracovat.

Pamatujte, ze cil musi byt jednoznacny a méritelny. Méli byste byt po prezentaci schopni
vzdycky rict, zdali bylo cile dosazeno nebo nikoliv.

e

Moji klienti maji ¢asto nékolik cflC, ptdm se jich, kolik ter¢d jsou schopni zaséhnout jednou
ranou? Zpravidla jeden, ze?

Tak pojdme na néj! MdZeme mit samozfejmé dalsf cile, ale to jsou tfeSinky na dortu. Hlavni
cil je jen jeden.

Znovu se vratim na Uvod. Cilem mUZe byt prodat Vas jako UspéSného manaZera, zameést-
nance, prodat Vas projekt tak, abyste dostali budget, vice lidi, podporu toho, od koho ji
potrebujete, prodat Vasi myslenku nebo sluzbu novému klientovi, nebo treba prodat Vasi

Ve

firmu zaméstnancdm, aby méli pocit, Ze pracuji v perspektivni spole¢nosti.

Je uzitecné dat si tfi urovné

Zlata medaile (ocekavané maximum mozného), stribrna (realistické ocekavani) a bronzova
(prah bolesti) - jinymi slovy minimum, kdy jsme jesté spokojeni.

PFiklad: Je-li mym cilem, aby si po mé prezentaci nékteri z posluchacC vyzkouseli mUj
koucink, nastavim si Urovne treba takto: Zlata - béhem dne, kdy prezentuji, se dohodnu
s deseti posluchaci na zkusebni hodiné. Stribrna, dohodnu se se Sesti, bronzova, dohodnu
se se tremi posluchaci.
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Druhy krok:

POPISTE SVOJI AUDIENCI
A NAJDETE SVEHO KRALE

Zkuseny prezentér vzdycky vi, kdo je jeho audience, pro koho prezentuje. Ti lidé Vam dali
svlj cas, kus svého Zivota a ocekdvaji, Zze za to néco, tedy néco hodnotného dostanou.
Ocekavaiji, Ze jim pomUzete vyresit néjaky problém a prinesete néjakou hodnotu. Nezapo-

v

minejte, Ze i oni maji svij cil.

Uspédnéa prezentace vznika v priseciku Vasich cilt a il Vasi audience. Jinymi slovy vy chce-

te prodat néco, co se jim bude hodit, nebo co potrebuji. Nebude-li se jim to hodit, nekoupi
to, nebo to koupf a budou nespokojeni, protoze to nepotrebovali.

Neni moZné prezentovat pro vSsechny

Zcela zasadnf je soustredit se pri prezentaci na toho, kdo opravdu rozhoduje. Mnoho rec-
nik( prezentuje pro vSechny. V tomto pojetf jsou posluchaci prosté jen posluchaci.

%

Casto jsou ale ve skupiné lidé, kteff maji zcela odligné z&jmy a profily. Tady pfichazi ddlezité
rozhodnuti.

Najdéte svého krale / kralovnu

Vzdy se musite se rozhodnout, pro koho z audience tu prezentaci déelate a koho upozadite.
Snaha zavdecit se pri prezentaci vsem ,vede do hlubokych pekel. S nejvetsi pravdepodob-
nosti se nezavdecite nikomu. Dobry prezentér vzdy vi, kdo je jeho kral / kralovna - a tomu
podrizuje vse.

Popis audience a pochopenf jejich potfeb a cill je tim nejzasadnéjsim, ale soucasné mnoh-

/v

dy, bohuzel, nejopomijenéjsSim pri priprave kazdé prezentace.

Tato cast prinasi odpovéd na otazku KDO?

e

Nezajima Vas jen, kdo to je, ale ve vazbé na Vas cil i to, jak se rozhoduje, co ma rad, jake
hodnoty ho oslovuiji.
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e PopiSte svoji audienci a najdéte svého krale

Doporuceni: Urcité Vam pomUzZe si svého kréale ¢i krdlovnu nakreslit na papir a mit ho
po celou dobu tvorby prezentace na ocich. NapiSte si vSechny informace, které o ném
mate. Vzdy se ptejte jestli to, co jste vymysleli, odpovida tomu, jak by to Vas kral chtél slysSet.

PFiklad: MUj byvaly kanadsky kolega a pritel Michael Blauer délil lidi na lovce a farméare.

v,

Neuvéritelné jednoduché a vystizné déleni. Lovci miluji nove véci, velké vyzvy okazalé pro-
jekty, ¢asto jsou ochotni prijmout i velké riziko. Rano vstanou a jdou lovit, ¢asto se i néj kolik

dnf chystaji, mapuji terén, stopuji, hledaji idealni misto, kde skolit svého jelena. Pak ho streli
a jdou hledat, co by jesté kde ulovili.

Ve v

Farmari miluji rutinni a opakuijici se veéci, maji radi stereotyp, rano vstanou, podoji kravy,
nakrmi dobytek, jdou na pole, ... a tak den co den.

TIP: Je spousta rliznych metodik na typologie osobnosti, je jedno, jestli budete pouZivat
déleni na lovce a farmare, nebo se rozhodnete pro typologii podle Dynamiky bohatstvi, jak
ji unés prezentuje Janko Polak, nebo ptjdete do hloubky a nastudujete koncept MBTI.
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Treti krok:

PRIPRAVTE DOBROU
STRUKTURU SDELENI

Sdélenf je to, co musim fici nebo udélat, aby kral / kralovna udélali to, co je mym cilem.

Sdéleni dava audienci, kralovi Ci kralovné odpovéd
na otazku PROC?

Pro¢ bych mél podporit ten projekt, dat tomu clovéku misto, pochvalit ho? Tady pozor
na jednu past, neni fici, co chcete ,aby kral udélal. Cilem je sdélit to, co chtéji a potrebuiji
slySet, aby udélali to, co je Vasim cilem. Neni to o Vas, ale o nich.

Struktura prezentace ma podobna pravidla jako dobry film. Zacne nécim, co Vas zaujme,
treba neprehlednou strileckou, pak bézi de¢j, ktery postupné odkryva pribéh a na konci

v

musi prijit velké finale.

Perfektni prezentace ma jasnou strukturu:

1. Intro: musi uvolnit led a zaujmout.

2. Mosty: musf prinést informace, polozit otazky a dat odpovedi.

3. Call to Action: musi si fici o to, ¢eho chcete dosdhnout.

Trik vystavby dobrého sdélenf je v tom, Ze se stavi od konce.
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e Pripravte dobrou strukturu sdéleni

Call for action

Posledni slide Vasi prezentace MUSI byt vyzva k okam?zité reakci. Je to, moment, kvdli, kte-
rému jste postavili celou show. Vase velké finale.

Asi tak jako byste fikali: Pratelé, ted prosim kupte mne, muj projekt, moji myslenku ... . Tako-
vé vyjadreni maze mit spoustu podob, dejte si praci s nalezenim spravné myslenky, slov a
nacasovanim.

Celou prezentaci podrizujete svému cili. Call to action je tim momentem, kde se lame chleb,
jestli bude prezentace Uspésna nebo ne. Tady se prodava. To pred tim byla jen priprava.

Dovolim si citovat Tomase Sedlacka: ,Vasim cilem je dovést audienci k orgasmu, ale nesmi-
te jim ho ukrast.”

Uvod / zahjeni

Cilem Gvodu je prolomit ledy a zaujmout. Treba pribéhem, nebo jakoukoli prekvapivou,
provokativni ¢i Sokujici informaci. Kdyz bude mit vztah k tomu,

Ceho chcete dosahnout, super. Kdyz ne, vymyslete néjaky Sikovny

mostik, jak se od Uvodniho prolomeni ledu dostat k tomu, o ¢em chcete mluvit. Nebojte se
zacit netradicné, podivat se na véc zneobvyklého Uhlu, nebo dat néjakou osobni otevienou
story. Klidné i néco, co se vdm nepovedlo. PomUze Vam to uvolnit atmosféru.

Mosty Vasi prezentace

Kdyz si predstavite Uvod prezentace jako bod A (kde je Vas kral na zacatku, co vi a co si mysli
0 tom, co chcete prezentovat) a konec prezentace jako bod B (posledni slide, call to action,
kde chcete byt), tak mosty jsou tim, co tyto body spojuje.

Znate svoji audienci a svého krale, nemelo by pro Vas byt tezké zjistit / vymyslet, jaké argu-
menty potrebuje pro rozhodnuti a jak mu je predat tak, aby udélal, co potrebujete. To jsou

mosty ve Vasi prezentaci.

Sikovné postavené mosty dostanou Vaseho krale pres bazinu mezi body A a B. Stejné jako
most musi mit pevné pilife i Vase prezentace musi mit solidni zaklad - informace. Nemusite
je nutné prezentovat, ale musite je mit pripravené.
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e Pfipravte dobrou strukturu sdéleni

Elevator speech

Pripravte si do zalohy to nejzasadnéjsi, co chcete fici, a to v jedné / dvou vétach. Predstavte
si, ze pred Vasi prezentaci potkate svého krale ve vytahu a mate par sekund na to mu rici,
0 Cem bude Vase prezentace.

Slova jsou mocna zbran. Vénujte ¢as hledani spravnych slov pro svoji audienci. Vite, jaké
maji potreby, jaky cil, jak mluvi, co je bavi, zajima a co je pro né duleZité. Audienci a svému
kralovi podridte vse.

Doporuceni: Na tvorbu sdéleni pouzivejte post-ity. Zacnéte tim, ze nakreslite vaseho kra-

le/ kralovnu s popisem KDO to je, pak popiSete, kde jsou nyni (bod A) a stav, kde maji byt
(bod B - Vas cil).

Pak si dejte dohromady vSechny mozné mostiky, které byste mohli vystavet, vsechny moz-
né informace a zdroje, které Ize pouzit. Hrajte si s post-ity, prelepujte a hledejte idealni
mosty, které Vaseho krale dostanou pres bazinu. Sled téchto post-itl je vase sdélent.
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Krok ctvrty:

NATRENUJTE PERFEKTNE PREDNES

Vlastni prednes prezentace je ten moment, kde se opravdu prodava. Ale kdyz jste opravdu
dobre pfipraveni, zviddnete to. KdyZ vite, KDO, CO a PROC mé udélat, a budete si pama-
tovat, Ze to jediné ,proc to celé délate, je dosahnout cile, tak mate ze sedmdesati procent
hotovo. DalSich dvacet procent je v tom, jak dobre budete schopni prednést dvod a zaver.
To vse mezije jen 10% Uspéchu. Tam Vam projde spousta chyb.

Kouzlo dobrého prednesu je hlavné v tom ho precizné natrénovat. Snazte se do detailu
promyslet a nacvicit zejména Uvod a zaver.

- @

Uvodni minuta a zavér jsou nejdulezitéjsi
Vyzkumy dokonce rikaji, ze lidskéemu mozku trva sedm sekund, aby zpracoval stovky rele-
vantnich i zcela nerelevantnich proménnych k vytvoreni dojmu o lidech, které potkavame.

Béhem sedmi sekund si utvorite stanovisko o jiné osobé. Skvelé!

Zhruba jednu minutu trva, nez se zbavime strachu, zklidnime tep a dech a jsme schopni
vnimat, jak na nas publikum reaguje a zacit si s nim hrat.

To, jak zaCnete a to co se stane tésné pred tim, nez za potlesku odejdete podia je pro

vvvvvv

Co to znamena?
Za prvé:

Ze méate mnohem méné ¢asu na to zaujmout, nez jste si mysleli. V rdmci pfiprav, zejména
u vétsich prostort (mate-li tu moznost), si peclivé osahejte prostor, kde budete prezentovat.
Zjisteéte, odkud budete prichazet, kde bude na pddiu Vas prezentacni pultik, kde kontrolni
monitor, jaky budete mit mikrofon, jak budete ovladat prezentaci, jak bude plocha osvétlena.

Az tam totiz vejdete naostro, nesmi Vas nic zaskocit. Kdyz budete zaskoceni, ovlivni to Vas
uvod, pravdépodobné i celou Vasi prezentaci, a to nechcete dopustit.
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G Natrénujte perfektné prednes

Za druhé:

Ze prvni minutu Vasi prezentace musite mit precizné natrénovanou, proto, ze budete mit
strach, kterého se potrebujeme zbavit. Je to zcela normalni, i herci v Narodnim divadle nebo
svétovi zpévaci Vam rfeknou, Ze na zacatku vystoupeni maji vzdycky strach, trému. Vy jejich

. v

rozpolozeni nevnimate, protoze jsou prfipraveni a nedavaji to znat, ale vérte, ze trému maji.

Za treti:

v

Ze musite perfektné nacvicit zavér. Musite mit jasno v tom, co maj ti lidé udélat nakonec.
Jaky je Vas call to action? Jak presné si o nej reknete? Kde u toho budete stat? Kam se bu-
dete divat? Pohrajte si s pomlkami a meéjte tu vétu presné rozmyslenou.

Posledni slide a Vase posledni slova nikdy nesmi znit: Dékuji za pozornost. Je to hloupa fra-

ze, slova bez invence, bez Ucty k posluchacim. Misto nic nefikajici fraze svym posluchacdm
nabidnéte akci, co by tak ti lidé mohli hned udélat, aby zanechali néjakou stopu.

PFiklad: Pokud je mym cilem na prezentaci ziskat lidi na testovaci koucink, mohu nabidnou
darek: Pro Ucastniky této konference mam maly darek, testovaci hodinu koucinku zdarma.

Mohl bych predpokladat, ze ¢ast lidi se mi ozve a s ¢asti z nich dohodneme termin a neko-
ho z nich se mi podari ziskat jako stalého klienta.

Z vétSiny ale to nadsent, které jsem vyvolal na prezentaci vyprcha, a prestoze chtéli koucink
vyzkousSet, dokonce si tfeba poznamenali do poznamek ,zavolej Arnosta - testovaci koucink”
neudélaji to, protoze na to zapomenou. Vina nadseni prosté opadne. Na Vas je udélat to
tak, aby neopadlo. Hned ted a tady udélejte akci. Viyplnte karticku a dejte ji ted hned hos-
tesce, vytahnéte svij telefon a vyzvéte posluchace, aby Vam ted hned poslali sms na Vase
telefonni ¢islo s textem Arnoste, chci Tv0j koucink vyzkouset a podepiste se. Vnimate ten
rozdil? Byl-li m{j cfl ziskat deset lidf - feknéte jim to - dnes si odsud 10 lidi odnese testovaci
koucink zdarma. Kdo drive napiSe, vyhrava.

Jsem si jisty, ze téch, které oslovi tento call to action bude mnohem vic. Navic na né mate
kontakt a mUzZete s nimi dale pracovat.
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G Natrénujte perfektné prednes

Par tipu k pFednesu

Pracujte s tichem

Nejvetsi efekt na prezentacich nemaji chvile, kdy néco rikate, ale chvile, kdy micite. Chvile,
kdy nechavate dobéhnout vinu, kterou jste poslali do hlav audience. Kdyz budete trénovat
obsah, najdéte si mista, kde je potreba mlcet.

Netrapte se tim, co byste neméli

Vérte, ze myslenky, s jakymi jdete na pdodium, zcela zasadnée ovlivni vykon, jaky budete
schopni podat. Zahodte vSechna ta ,nemél bych mit ruce v kapsach”, ,neméla bych byt ner-
vézni“, ,nemél bych fikat to, ¢i ono”, ,nesmim zapomenout podékovat ...” To Vam nepomdze.
Stejné budete nervozni, je-li to Vas zazitkovy zlozvyk stejné budete mit ruce v kapsach a tak
dal.

I

MysSlenky na to, co vSechno byste neméli, Vas svazuji a Vly pfece nechcete podat svazany vykon.

Budte autenticti.

Kdyz jdete na pédium, budte sami sebou. Nepredstirejte, ze jste néco, ¢im nejste, stejné se
to ¢Casem ukaze a jen Vam to ubere body. Pfiznat, Ze nejsme dokonali, ma svUj velky plvab
a verte mi, ze u rozumné audience Vam to nijak neublizi, naopak.

NesnaZte se na nic hrat a predstirat. Klicovym prvkem prednesu je ziskat divéru audience
a krale.

Nastavte si latku pfiméerene vysoko a uzivejte si svoji pozici.

Neberte, prosim, Jobse jako méritko svého uspéchu

Stejné tak jako nebudete prece brat Hamiltona jako méritko svych ridi¢skych schopnosti,
Messiho jako meéritko svych schopnosti fotbalovych ¢i Pavarotiho nebo Mercuryho jako
svych schopnosti peveckych.

To, ze neridite, nehrajete fotbal a nezpivate jako oni, Vam vsak nebere pravo ridit dobre
auto, hrat dobre fotbal a zpévem bavit své pratele.

Prosté si uzivejte to, co délate, v Urovni na jaké to delate.
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G Natrénujte perfektné prednes

Abyste mohli podpalit, musite horet.

To, ¢im se lisf prezentace od zasilani podklad® mailem jste \ly, VaSe pridana hodnota. Emo-
ce a energie je Casto tim, co doopravdy prodava.

Méjte pripraven obsah prezentace na kartickach

Ve

Pouzivam karticky z Ctvrtky, vétSinou formatu A5, délali a délaji to tak casto ti nejlepsi roz-
hlasovi reportéri i prezentéri. Informace piSu hodné velikym pismem a kreslim si na né
mostiky, abych vedél odkud kam se chci dostat.

Hlidejte si cas.

Pri tréninku vnimejte, kolik Casu Vam prezentace zabere a pfipadné se zamyslete, kdybyste
ji museli zkratit, co vypustite. Obcas se stane, Ze budete mit méné ¢asu, nez jste plivodné
planovali. Je dobre byt na takovou situaci pripraven.

Neni nic horsiho, kdyz se rfecnik i s otazkami nevejde do vymezeného Casu Ctyriceti minut,
a zvani dalsi hodinu a k otdzkdm se nedostal.

Na vSech swych prezentacich pouzivdam aplikaci Presentation Timer. Ukazuje mi cas

a nastavuji si v ni kratké cinknuti, jakési checkpointy, abych si byl jisty, ze jsem v planu
a skoncim vcas.

Nebojte se

Kdyz mate natrénovano, nemate se ¢eho bat! Pamatujte, ze nenfi nic horsiho, nez nepripra-

v

veny, tapajici rec¢nik. Vzdy budte pripraveni !l
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Krok paty:

VYTVORTE SLIDY,
KTERE DODAJI EMOCE

Prezetace neznamena powerpoint.

Mél Gandhi powerpoint? Mél ho Martin Luther King? Maji ho americti prezidenti? Méli
ho recti filozofové? Powerpoint je vwborny sluha, ale Spatny pan. Jsem presvedcen (a neni
to moje plvodni myslenka), Ze powerpoint je zabijakem vétSiny prezentaci.

Ulohou slid nenf nést informaci, ale nést emoce, které informaci, kterou Fikdm zvyrazn,
které zaujmou a pripadné i pobavi.

Prosim, méjte vzdy na paméti, ze prezentace nejsou slidy, ale lidé. Na jedné strané ti, kteri
néco povidaji, ¢i ukazuji (my uz vime, Zze prodavaji) @ na druhé strané ti, ktefi na zakladé
toho maji udélat to ¢i ono.

Pochopte, prosim, rozdil mezi handouty a slidy.

Handoutjeto,corozdavatewytisténépred, prinebopoprezentaci.Obsahujeinformace, tabulky,
grafy. Cteme sivném, protoze jsme zvykl{ ¢ist na papife, délat si do né&j poznamky a podobné.
Slide je to, co promitame na projekcni platno. Tam zadné informace nepatfi. Ma to dva
ddvody. Prvni - nejsme zvykli ¢ist z projekenich platen. Schvalné si vyzkousejte, jak se Vam
Cte triradkovy,text na projekcnim platné. Mizerné. Druhy - kdyz upoutate pozornost lidi
na projekcni plochu, prestanou Vas sledovat a poslouchat. Prosté nejsme zarizeni tak, aby-
chom vnimali soucasné psany text a k tomu mluveneé slovo.

Slidy tvorte pfesné podle post-itli se sdélenim.

V kroku tfi jste si sestavili story prezentace, mosty, které dovedou audienci od bodu
A do bodu B. Tyto mosty jsou zékladem pro tvorbu slidd.

Doporuceni: Odolejte pokuseni na posledni chvili do slidd pridat jesté dalsi slidy a infor-
mace. Spise tim veci pokazite, nez byste jim pomohli. Naucte se ten tlak ustat a nic na
posledni chvili neménte. Nechcete prece dopadnout jako pejsek a kocicka.

5 krokd, jak chystat Uspésné prezentace




Q Vytvoite slidy, které dodaji emoce

Par zakladnich pravidel pro tvorbu slidu:

Slide je jako billboard.

Dejte na néj pouze tolik textu, kolik dokazete precist na billboardu na dalnici, kdyz kolem
projizdite stokilometrovou rychlosti. Malo, ze?

Zvolte spravnou velikost pismen.

Radéji vétsi, nez mensi. Vzdy kontrastni, nebojte se ve vete ménit velikosti pisma ¢i barevnost

PouZivejte obrazky.

e

Dodaji Vasim slidim emoce, které potrebujete. Jako zdroj Vam poslouzi databanky obraz-
k, nebo klidné Vase vlastni fotografie, které dokazou probudit emoci, které probudit ch-
cete. Netrapte se s orezy, fotky nahrajte pres cely slide.

Zredukujte mnoZstvi informaci.

Aby klicové informace na slidu vynikly, je potreba jejich mnozstvi zredukovat na naprosté
minimum.

NepouZivekte odrazky.

Nejsou potreba. Kdyz je potrebujete, mate toho na slidu hodné, zredukujte to. Odrazky
patfi do textového dokumentu (handouty), ne na slide.

NepouZivejte animace.

Rusi pozornost. Jedina vyjimka je, kdyz mate dlouhou prezentaci a potrebujete audienci
zkoncentrovat - pak Vdm animace pomUZze. Ale pouze jedna :-)

Zadné tabulky vétsi nez 3x3 pole a minimum graft

pokud tak velmi dobre promyslené a Citelné. Vyzobejte z nich 1-2 klicové informace, souvis-
losti a ty dejte na slide. Tabulky a grafy patfi do handoutu.
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Q Vytvoite slidy, které dodaji emoce

PodFidte barevnost svému krali

To, Ze ja mam rad pestré barvy, je fajn. Jenze pokud je pro mého krale i tmave Cervena kra-
vata velky odvaz, budu muset Slapnout na brzdu a skalu pouzivanych barev utlumit.

TIP: pokud si nejste jisti ladénim barev, zkuste aplikaci Adobe Color. Umozni Vam k zakladni

v

barveé najit barvy a odstiny, které k ni ladi.

NepouZivejte logo zbytecné.

v

Pokud vam to interni pravidla dovoluji, vyhnéte se pouzivani loga na kazdém slidu. Logo
Vasi firmy ma smysl mit v dvodu, vlozit ho na vhodné misto do obsahu a znovu dat do
zaveru. Pouzivani loga na kazdém slidu vytvari jen zbytecny Sum. Byl to trend pred 15 lety,
dneska uz je to jen archaicky zlozvyk.

Zvlasté u internich prezentaci nenf treba pripominat, v jaké firmé pracujeme. To vime
i bez prezentace.
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ZAVER

Kdyz budete chystat prezentace v téchto 5 krocich, stane se nékolik véci:
1. budete dosahovat jednoduseji ispéchu.

2. nebudete muset nikomu nic prodavat.

3. bude to Vas i Vasi audienci vice bavit.

Drzim Vam palce

... @ az budete pripravovat svoji dalsi prezentaci, nezacinejte prosim tim, ze pustite pow-
erpoint, vyberete néjakou Sablonu a za¢nete do nf lddovat vSechny dUleZité informace. :-)
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Call to action

ZDE JE MUJ CALL TO ACTION

Zaujal Vas tento e-bhook? PosSlete odkaz na mij
web i svym kolegiim a znamym. Cim vice lidi
si ho stahne, tim vétsi chut budu mit pFipravit
pro Vas dalSi materialy.

Mate pocit, ze k tématu jak prezentovat mate / chcete néco rict?
Napiste mi a néco vymyslime.

Il

Obcas se podivejte na mdj newsletter, najdete v ném zajimavé odkazy.
Va3 Arnost Stépanek

Tel. 776 809 606

e-mail: ahoj@arnoststepanek.cz

zna mne linkedin

facebook

OIS,

<
S
2

zna mne youtube

=
=
@

®

google +
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ZAJIMA VAS MUJ PRIBEH ?
[ J
Jsem rozeny premiant, na zakladce samy dvojky, na gymplu samy trojky. Ze 4 vysokych skol,
Co jsem zacal, jsem dokoncil jen dvé.
Velky talent na jazyky - na gymplu ve Ctvrtaku jsem precetl letopocet 1812 jako , eityn tdtyn” -
chudak profesorka dostala zachvat smichu a valela se na chodbé po zemi v krecich smichu

- reditel zdésene vybehl z reditelny, myslel si, ze umira.

Rozeny lidr - Vzdycky nejmensi ve tride, bryle jak popelniky, do 17-18 jsem Silené zadrhaval,
takzZe jsem nebyl schopen Fici v kuse jednu vetu. Promluvit na vefejnosti byla no¢nf mira -
nebyl jsem schopen dostat ze sebe prvni slovo. Moje vrozena smélost a mimoradné komu-
nikacni schopnosti mi pfidavaly hodné bodu i u dévcat :-)

Pripada Vam tohle jako profil nekoho, kdo by dnes mohl ucit lidi a firmy jak prezentovat?
Jak se zbavit strachu, jak byt autenticky? Pripada Vam, Ze je to profil nékoho kdo za svoji
kariéru vydélal desitky miliont - z velké &asti diky tomu, Ze dokazal dobfe prezentovat své
napady a projekty?

Ta dobra zprava je, Ze kdyZ jsem to dokazal ja,
muZete i Vy.
Tim, ze Ctete tento e-book jste na dobré ceste.

Prezentacim se vénuji proto, Ze mam potfebu zménit zpdsob, jakym prezentujeme. Kdyz
se naucime dobre prezentovat, vSichni budou Stastnéjsi. Budeme jednodusSeji dosahovat
swych cill - a nebudeme obtéZovat okolf svymi dlouhymi prezentacemi o nicem.

vvvvvv

a na zavér mé prant

NEPREZENTUJTE ZBYTECNE A BLBE :-)
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P&t krokd, jak vytvaret Gispésné prezentace

=

. Definujte si dil

Popiste svoji audienci a najdéte svého krale
Pripravte dobrou strukturu sdeleni
Natrénujte prednes prezentace

v

Viytvorte slidy, které dodaji emoce
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