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Uvod

Uvod

[INeni slogité délat véci slozite,

3

Je Slogité délat véci jednoduché.

Komunika¢ni dovednosti jsou a budou hlavni determinantou uspéchu jedinct na
trzich prace, tvrdi Jan Kohout ve své knize — pfizna¢né nazvané Rétorika. Mnozstvi veé-
domosti, které lidstvo shromazduje, exponencialné roste. Kazdych nckolik let se celkova
suma lidskych znalosti zdvojnasobuje a tento proces ma zrychlujici tendenci. Ruku v ruce
s tim roste informacni pfesycenost jedinci. V soucasnosti jiz nenf stézejnim tkolem sdélo-
vat jakékoli informace komukoli. Ukolem dneska je sdélovat zacilené informace konkrét-
nimu publiku ve spravné formé. Uvedeny trend se nekompromisné promita do marketin-
gové komunikace, webdesignu ¢i do oblasti digitalnich masovych médii. Pouze pokud ko-
munikator pfistoupi na novou logiku komunikace, muze doufat, ze zaujme pozornost pfi-

jemcu a piipadné zasadi cast svého sdéleni do jejich pameéti.

Povazuji za vysoce pravdépodobné, ze informacni spole¢nost 21. stoleti si bude
v rostouci mife cenit prave takovych komunikatora, kteff dokazou své myslenky ¢i nazory
vyjadfovat jasné a srozumitelné, budou schopni zaujmout pozornost svych posluchaci
adorucit jim své sdéleni v zapamatovatelné formé. Prezentovani je pfitom jednou
z oblasti, kde se tento trend projevi s mimofadnou neuprosnosti. Jiz brzy musi skoncit
doba, kdy prezentatofi bezmyslenkovité zapliuji textem slide za slidem, aniz by se byt’ jen

na chvili zamysleli nad potfebami svych posluchact.

Komunikac¢ni podstata prezentovani je stara tisice let, avsak aktualni tvaf prezentaci
charakteristicka datovou projekci slidu se v hospodatské praxi zabydlela teprve nedavno.
O to impozantnéjsi byl nastup tohoto nového komunikac¢ntho nastroje. Jako student si
stale vybavuji dobu, kdy vysokoskolsti profesofi »pfednaseli«. Dnes — s odstupem pouhych
n¢kolika let — vétsina z nich »prezentuje«. Prezentace si nasly své stabilni misto v realité
kazdodenniho svéta a staly se neopomenutelnou soucasti komunikacnich dovednosti vy-
sokoskolsky vzdélaného cloveka, ktery se chece uchazet o takika libovolnou pracovni pozi-

cl.
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Uvod

Rychly rozmach prezentaci s sebou pfinesl také negativa. Mimo jiné zpusobil, ze se
uzivatelé ucili vyuzivat prezentace »za bc¢hu«. Novy nastroj komunikace bylo potfeba
zvladnout bezodkladné, a tak se k prezentovani zacalo pfistupovat jako k jakékoli jiné do-
vednosti, kterou se lze jednoduse naucit osvojenim spravnych praktickych postupt. Tento
zpusob chapani prezentaci se odrazi hned v nékolika rovinach: Firmy objednavaji svym
zaméstnancum praktické kurzy prezentac¢nich dovednosti, veskera literatura pojednavajici
o tématu vykazuje praktické rysy. Obvykle se jedna o pfirucky, které bez blizsiho teoretic-

kého zazemi autoritativné stanovuji, jaké prezentacni postupy jsou spravné, a jaké ne.

Jsem prfesveédéen, ze tento zpusob chapani prezentaci a prezentovani je pouze po-
lovicaty a osidny. Prezentace je svébytnym komunikacnim nastrojem s bohatym zazemim
v psychologické teorii, stejné jako v teorii socialni komunikace. Osvojenim jednoduchych
elementarnich pravidel prezentovani na zakladé kurzu ¢i prirucky se mozna clovek stane
o trochu lepsim prezentatorem. Chce-li ovsem komunikator skutecné proniknout do me-
chanismu fungovani prezentaci, musi se vydat cestou pochopeni teoretickych jevt z oblasti
psychologie a komunikace, na kterych je prezentace postavena. V této oblasti spatfuji za-

sadni deficity, které by mély byt v budoucnu splaceny.

Historie zna mnozstvi piikladu, kdy aplikovana teorie az s mnohaletym zpozdénim
stthala pfekotny rozvoj rozlicnych oboru lidské ¢innosti. Pred sto lety napfiklad neexisto-
vala ucelena teoreticka zakladna jiz fungujictho oboru Public Relations. Existovala pouze
praxe a praktické dovednosti nutné ke zvladnuti »femesla«. P. T. Barnum ¢i Ivy Ledbetter
Lee — ikonické postavy pocatki PR — téchto praktickych dovednosti zruéné vyuzivali pii
svych aktivitich. Teprve v roce 1923 vSak vidensky rodak Edward Bernays publikoval
svou knihu Crystallizing Public Opinion, ktera jako prvni zformulovala teoreticka vycho-
diska fungovéani PR. Cerpal pii tom zejména z psychologickych a sociologickych zdroja.
Aplikovana psychologie tehdy zac¢ala zapoustét kofeny do oboru Public Relations. Domni-
vam se, ze je pouze otazkou casu, kdy aplikovana psychologie zaméfi svou pozornost i na

prezentacni aktivity.
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Uvod

Cilem mé prace je sepsat text propojujici teoretickou literaturu zabyvajici se psy-
chologii a komunikaci s praktickou literaturou vénujici se prezentacnim dovednostem.
Pokusim se najit teoretické zaklady spravnych prezentac¢nich dovednosti a postupti. Zamé-
fim se pfi tom na teoretické poznatky z oblasti lidského vnimani, teorie pozornosti, lidské
pamcéti, stejné jako teorie socialni komunikace. Stézejni ¢ast této diplomové prace je zasve-
cena propojovani teoretickych poznatkt s prezentacni praxi; teoreticka ¢ast nejprve ozfej-
muje zakladni pouzité psychologické terminy, které nasledné¢ aplikacni ¢ast uvadi do kon-

textu pfipravy a pfedvedeni prezentace.

Volba tématu prezentaci a prezentovani nebyla nahodna. Spojuje mé s nim totiz
pfipravovany podnikatelsky zamér. Psani diplomové prace mi umoznuje utfidit si po-
znatky, stejn¢ jako ziskat nové védomosti. Také cile empirické ¢asti jsou formulovany
s ohledem na planovanou podnikatelskou c¢innost. Jednim z dil¢ich cila je sestaveni meto-
dického ramce pro hodnoceni prezentatord v podobé hodnoticiho formulafre. Vytvofena
metodika je nasledné ovéfena pfi hodnoceni prezentacnich dovednosti vybrané skupiny
prezentitorl (studenti VSE i profesionald) a piipravena pro budouci praktické vyuZiti.
Dalsi cil empirické ¢asti spociva v navrzeni a pilotnim otestovani marketingové orientova-

ného dotazniku, s nimz je rovnéz pocitano pro uziti v praxi.

Prezentace je utvarem, jenz by mél nad jiné vynikat svou srozumitelnosti, jasnou
strukturou a jednoduchosti vyjadfovani, pokusil jsem se i pfi psani prace postupovat se
zvysenym durazem na srozumitelnost textu. Na zaklad¢ zkusenosti s prezentovani si i pfes
svtj mladistvy vék troufam konstatovat, ze vyjadfovat se jednoduse a srozumitelné je dale-
ko tézsi, nez zabalovat jednoducha fakta do nesrozumitelnych (le¢ dobfe znéjicich) souve-
ti. Ostatné kazdy reklamni textaf vi, Ze vymyslet tuderny reklamni slogan je mnohdy pod-
statné slozit¢jsi, nez napsat jednu ¢i dvé stranky textu. Véfim, ze muj zamér, ktery je

v souladu s mottem uvedenym v zahlavi, ¢tenaf oceni.
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TEORETICKA CAST

TEORETICKA CAST

Prvni dvé kapitoly uvadéji ¢tenafe do tématu prezentaci a prezentovani [kapito-
la 1] a vymezuji zakladni psychologické pojmy pouzivané v této diplomové praci [kapi-

tola 2].

Uvod prvni kapitoly patif analjze déjinného vyvoje prezentovani [subkapitola 1.1].
Vysvétlena je rovnéz uloha prezentovani v soudobém managementu [subkapitola 1.2],
jeho komunikac¢ni podstata [subkapitola 1.3] a jsou vytyceny parametry, které by mela spl-
novat prezentace jako efektivni forma komunikace [oddil 1.3.2]. Zavér prvni kapitoly patii
definici termint »prezentace« a »prezentovat« [subkapitola 1.4] jako pfedmétu zajmu této
diplomov¢é prace.

Tézistém druhé kapitoly je vymezeni{ zakladnich psychologickych pojmu souviseji-

cich s tématem prace. Kapitola se zabyva vnimanim, pozornosti, paméti a s nimi souviseji-

cimi tématy.
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Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

1 Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

WINepvets ispéchy lidského drubn prameni
g jeho schopnosti vytvaret slogité myslenky,

sdélovat je drubym a prakticky je vyugivat.

[Atkinson, 2003, 5. 305]

D¢jiny lidského pokroku vérné kopiruji déjiny vyvoje lidské komunikace. Schop-
a signaly doplnila fe¢ a pozd¢ji pismo. Poznani zasadné zménilo svij charakter. Stalo se
»odolnym« viaci prostoru i casu. Zkusenosti a védomosti, které byly ptivodné pevné vazany
na konkrétniho jedince na urcitém misté v urcité dobg, se diky stale efektivnéjsim zpuso-
bum komunikace zacaly pfenaset v case 1 prostoru. Informace se osamostatnily od svych
autord a mohly byt pfedavany i mezi jedinci, ktef{ spolu nebyli v pfimém fyzickém kontak-
tu — at’ jiz prostorové ¢i casové. Nastup knihtisku, pozdéjsi rozvoj masové elektronické
komunikace a v posledni dob¢ 1 aplikace sitové komunikace (jako jsou napf. socialn{ sité
na internetu) moznosti pfenosu a sdileni zkusenosti pouze zrychlily a zefektivnily. (Uvede-

na periodizace vychazi z prace DeFleura a Ball-Rokeachové [1996].)

Prezentace je v tomto svétle velmi archaickym zptsobem komunikace. Ackoli dnes
vyuziva fadu ddmyslnych technickych prostredkd, jeji komunikacni podstata je znama tisi-

ce let. Kofeny prezentovani mizeme zacit hledat u mistrai slova ve starovékém Recku.

1.1 Déjinni predchidci prezentaci

Rétorické uméni mélo v antickém Recku zcela vysadni postaveni. V Athénach bylo
zvykem, ze se obcan v soudnich pfich hajil sim a musel tak osvédcit vlastni rétorské
schopnosti. Mén¢ zdatnym fecnikim nabizeli své sluzby tzv. logografové, kteff za pfislus-
nou odmeénu sepsali potfebny projev. [Oliva in Démosthenés, 2002, s. 12] Logografové
a sofisté, tehdy potulni ucitelé rétoriky a argumentace, nebyli nikym jinym nez pradavnymi

komunikacnimi konzultanty.

OPTIMALIZACE PREZENTACE [ 10 |



Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

Jiz tehdy se myslitelé zabyvali otazkami, které jsou dodnes aktualni. Jak ma vypadat

spravny fecnicky projev? Jak ma byt vystaven?

Aristotelav ptistup [viz Obrazek 1] mizeme pokladat za ideal dodnes. Re¢nik mél
nejprve shromazdit dostupna fakta, dat jim pfehlednou strukturu, vhodnou stylizaci pro-

kazat respekt posluchac¢tim i situaci, projev si zapamatovat a spatra ho pfednést.

Invence Organizace n Zapamatovani Prednes

Obrazek 1 - Aristotelovy faze vystavby projevu [Kohout, 1995, s. 20]

,Svého vrcholu dosahuje rétorika v Rimé. Rimsky princip rétoriky znél: »Non mul-
ta, sed multum« (Ne mnoha, ale mnoho). Podle tohoto stru¢ného vystizeni mel dobry fec-
nik umét vyjadfit hodné malo slovy.” [Vybiral, 2000, s. 199] Podle snad nejslavnéjsiho fim-
ského fecnika Cicera bylo rétorovym ukolem vsimat si tff okolnosti: Co fika, kde to fika
a jak to fika. Jinymi slovy dbat na obsah i formu a mit neustale na paméti zajmy svého pu-
blika. Obé poucky ani po dvou tisiciletich neztratily nic ze své ptivodni vypovédni hodnoty
a lze je s pfehledem aplikovat i na prezentace vyuzivajici modernich prezentacnich postu-
pu.

V prabchu stredoveku se rétorika vytratila ze zivota obycejnych lidi a stala se do-
ménou cirkve. Pokud prezentace méla v antice svij pfedobraz v projevech a soudnich
fecech, stfedovékou obdobu prezentaci pfedstavovala kazani. Pfestoze nelze prezentace

a kazani srovnavat z obsahového hlediska, formalni podobnost je zfejma.

Novov¢k a zejména doba pramyslové revoluce nasledné pfinesly navrat rétoriky do

svetského prostredi.

1.2 Uloha prezentace v soudobém managementu

Komunikacni dovednosti jsou v dnesnim svété vysoce cenény. Jejich vyznam si
uvédomoval uz magnat a velky filantrop John Davison Rockefeller: ,,Schopnost jednat
s lidmi je stejné¢ prodejnou komoditou jako cukr nebo kava, ale za tuhle bych zaplatil vic,
nez za jakoukoli jinou pod sluncem.” Zejména diky svym vynikajicim komunikacnim

schopnostem a talentu pro jednani s lidmi dosahl v podnikani pfevratnych aspéchu.
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Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

,Podstatnou soucasti pracovni ¢innosti manazera je socialni styk uskutecnovany
prostfednictvim interakce a komunikace s lidmi.“ [Bedrnova, Novy et al., 1998, s. 139]
Podle Vebera je fizeni bez komunikace nemyslitelné. Komunikace se prolina vykonem
vsech manazerskych funkci, potfeba osobnich komunikacnich dovednosti navic roste

umeérné s postavenim v komunikac¢ni hierarchii. [2000, s. 194, 223]

Prezentace a prezentovani zaujima ve vnitrofiremni i mezifiremni komunikaci vy-
znacné postaveni. Tymy zaméstnancu ¢i rovnou cela oddéleni vénuji navrhovani, predva-
déni a na druhé stran¢ poslechu a sledovani prezentaci znacné mnozstvi své pracovni do-
by. Vyuziti prezentaci zasahuje v soucasné podnikové praxi do takika vsech myslitelnych
oblasti a podnikovych ¢innosti. Prezentuji se ucetni zavérky managementu, vyrocni zpravy
akcionafum, nabidky sluzeb klientim, reporty o prubc¢hu projekti nadfizenym, zaméry

managementu zaméstnancum apod.

Jsem piesvédcen, ze by mélo byt v zajmu nejen samotnych pracovniki, ale hlavné
jejich nadfizenych a akcionart, aby cas straveny timto zpusobem komunikace byl ¢asem
efektivné vyuzitym a prezentovani pfedstavovalo ucinny a srozumitelny nastroj sdileni
informaci, stejné jako ovliviiovani a pfesvédcovani pracovniki. Vymezenim rysa prezenta-

ce jako efektivni formy komunikace se zabyva oddil 1.3.2.

1.3 Komunikacni podstata prezentaci

Prezentace je formou socialni (mezilidské) komunikace, kterou mazeme charakteri-
zovat jako ,,vyménu informaci mezi jedinci lidského druhu.” [Bedrnova, Novy et al.., 1998,
s. 186] Nejde ovsem zdaleka o pouhou vyménu informaci: ,,S pfenosem informaci dochazi
k pasobeni na pfijimajici osobu, ale zaroven i ke zpétnému ucinku (feed-back) na osobu
vysilajici, ktera je také ovliviiovana.” [Sillamy, 2001, s. 100] Jednoduchy zakladni model

komunikace, ktery je mozné vztahnout rovnéz na prezentace, znazornuje Obrazek 2.
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Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

Sdélovaci Prijeti
intence informace
Komuniké
‘ Zakédovani Dekédovani ‘
Kanal
Sum
Komunikator Komunikant

T Zpétna vazba

Obrazek 2 - Model komunikace - volné podle [Hyhlik et Nakonecny, 1977, s. 73]

Komunikator (prezentator) svij komunikac¢ni zamér kéduje do verbalni, nonver-
balni komunikace, slidt i dal$ich pomticek a takto zakédované sdéleni vysila nejcastéji ob-
razovym a zvukovym kanalem k pffjemci. Na strané pifjemce probiha dekédovani a pfijetf
informace. Soucasti komunikace je také zpétna vazba, kterou komunikant poskytuje ko-
munikatorovi. Pfi prezentovani se nejcastéji setkavame se zpétnou vazbou poskytovanou
posluchaci prostfednictvim nonverbalnich projevi. Pokud prezentator zapoji publikum —

napiiklad formou diskuse — zpétna vazba na prezentaci bude obohacena i o verbalni prvek.

1.3.1 Faktory zkreslujici komunikované sdéleni

V mezilidské komunikaci neplati pfedpoklad, ze by se sdélovaci intence komunika-
tora vzdy shodovala s komunikantem pfijatou informaci. Velmi ¢asto naopak dochazi ke

zkresleni.

Prvni rizikovym bodem je faze kédovani sdéleni. Prezentator nemusi byt schopen
zakédovat informaci jednoznaéné. Jen velmi malo prezentatord je schopno zcela precizné
formulovat své myslenky. Kazdy jednotlivec je navic jiny, ma ,,rozdilné vlastnosti, zkuse-
nosti a vSechny informace, které poskytuje nebo pfijima, pak prochazeji timto »filtrem«.*
[Bedrnova, Novy et al., 1998, s. 192] Také schopnost komunikanta objektivné dekédovat

sdéleni je diky uvedenému mechanismu filtrovani zpochybnéna.
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Uvod do tématu prezentaci a prezentovani

S otazkou »filtrovani« sdéleni vlastnim zkusenostnim ramcem velmi tzce souvisi
pojmy denotace a konotace. ,,Denotit oznacuje vyznam pojmu, ktery sdilime a ktery na-
jdeme ve slovniku, a konotat oznacuje nasi subjektivni zkusenost s pfedmétem, ktery po-
jem oznacuje.” [Pauknerova et al., 2000, s. 108] Zatimco denotace byva povazovana za
objektivni, je zalozena na spolecenské domluvé, konotace jsou subjektivni. Pod pojmem
konotace chapeme individualné pfidruzené vyznamy. [Vybiral, 2000, s. 86] Jinymi slovy
vyjadfeno, vyféeny vyraz »kocka« nevyvold v kazdém posluchaci stejnou pfedstavu. Za-
kladni ramec dany denotaci je zfejmy: ctyfnohy savec z celedi kockovitych (Felis silvestris).
Subjektivni konotace spojené se slovem »kocka« se ovsem lisi poslucha¢ od posluchace
a komunikator je v zadném piipadé nema pod kontrolou. ,,Urcity objekt nebude mit nikdy
zcela stejny vyznam pro dva jedince, z nichz kazdy ma svij zvlastni referenéni systém.*

[Sillamy, 2001, . 232]

K »deformaci« muze dojit rovnéz vlivem komunikacniho kanalu — ten je tvofen
,,biologickym prostfedim organismu komunikujicich pola a tyzikalnim prostredim.* [Hyh-
lik et Nakonec¢ny, 1977, s. 72] K biologickym Sumim v komunika¢nim kandlu dochazi
napiiklad tehdy, kdyz prezentitor nemluvi zfetelné, komunikant je nedoslychavy nebo
$patné vidi. Za fyzikalni bariéry pfenosu informace muzeme povazovat akusticky nevhod-

ny prostor, ruch z okoli, Spatné osvétleni, slaby datovy projektor apod.

Vyznam pro komunikatora

Pokazdé, kdyz prezentator predstupuje pfed publikum, mél by mit uvedené faktory
zkreslujici komunikaci na paméti. Sumy zptsobené fyzikalnim prostiedim Ize obvykle od-
stranit, stejné jako rozlicné problémy vznikajici na strané prezentatora. Nepfiznivym fakto-
ram na strané¢ publika (zhorSeny sluch, zrak) je potfeba se pfizpusobit — napf. lepsim
ozvucenim prostoru, pouzivanim vétsich fontt na slidech ¢i tisténych materialech.

Nejzavaznéjsi prekazkou deformujici sdéleni je vsak jiz zminény mechanismus fil-
trovani. Zatimco hluk v sale, $patné osvétleni ¢i nedoslychavost publika Ize odhalit po-
meérné rychle, nepochopeni materialu nemusi vyjit najevo vibec. Komunikator pochopeni
latky zjisti teprve zapojenim mechanismt zpétné vazby. Kromé sledovani nonverbalni
komunikace posluchaci by se mél zaméfit 1 na aktivni interakci s publikem — formou jed-

notlivych otazek ¢i diskuse.
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Zmensit prostor pro individualné podminéné konotace dokaze komunikator rov-
néz za pomoci moderni prezentacni techniky — kupfikladu vizualizaci pojmu a myslenek,

u kterych ocekava zvysené riziko pfidruzeni nevhodnych konotaci.

1.3.2 Prezentace jako forma efektivni komunikace

Jiz jsem uvedl, Ze snaha prezentatora by méla sméfovat k vyuzivani prezentaci ja-
ko efektivni formy komunikace. Pfitom ,,efektivni komunikace je takova komunikace, pfi
které za vzajemného respektovani partnert dochazi k ucelné vymeéné informaci mezi sub-
jekty. (...) Méla by umoznovat také ovliviiovani. (...) Jednou z dulezitych soucasti kazdé
efektivnf komunikace je zpétna vazba.” [Bedrnova, Novy et al., 1998, s. 196] V souladu
s nazvem této prace konstatuji, ze nutnym vychodiskem pro takto definovanou efektivni
komunikaci je upoutani a udrzeni pozornosti pfijemce, stejné jako pfenos sdéleni takovym
zpusobem a takovym kanalem, ktery zaru¢i minimalni mozné zkresleni komuniké a pfispé-

je k zapamatovan{ latky pffjemcem.

Predpoklady efektivni komunikace

Efektivni komunikace zdaleka neni samozfejma: ,,Jedna z poucek pragmatiky nasi
feci fika ve vyhrocené formé: To, ze si nerozumime, je normalni; to, Ze si rozumime, to je
na tom to podivuhodné.” [Kiivohlavy, 1988, s. 118] Schopnost pfedavat informace ve
stozumitelné a zapamatovatelné formé tedy neni vrozend a je nutné ji cvidit. Sest predpo-

kladt efektivni komunikace shrnuje nasledujici box.

PREDPOKLADY EFEKTIVNi KOMUNIKACE

=  Odesilatel musi védét, co chce sdélit.

» Ke kédovani je dilezité pouzit symbold srozumitelnych pro obé strany.
= Ddlezita je pecliva pfiprava komunikace.

» Je tfeba odhadnout miru potfeby informaci u pfijemce.

* Nezbytna je shoda mezi tim, co se fika a jak se to rika.

= Ddlezité jsou i emoce, protoze socialni komunikace neni pouze vymé-

nou informaci.

[Koontz, Weihrich in Bedrnova, Novy et al., 1998, s. 197]

Box 1 - Pfedpoklady efektivni komunikace podle Koontze a Weihricha
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1.4 Definice prezentace

Prezentovani se v poslednich patnacti letech stalo nastupem prezentacnich softwa-
ra mnohdy spis pfehlidkou technickych efektd a pfedinstalovanych klipartt, nez vytifbe-
ného fec¢nického uméni. Domnivam se, Zze navzdory uvedenému, je komunikacni potencial

prezentaci znacny a prezentatofi se ho pouze musi naucit ucelné vyuzivat.

Jednu z hlavnich pficin neuspokojivého stavu prezentaci spatfuji ve skutecnosti, ze
prezentatofi pfili§ casto opomijeji esencialni pravidlo, na némz se shoduje podstatna c¢ast
autord vénujicich se prezentacim: Zakladnim kamenem prezentace nejsou dokonalé
slidy, ale je jim stejné jako u dobrého fec¢nického projevu pouze a jediné rétor sam.
Reénik prezentaci proptijcuje kus své vlastni osobitosti — prezentace proto nesmi byt od-
lidsténym souhrnem suchoparnych informaci. ,,Z nemalé ¢asti se prezentace sklada také ze
zabavy, show a efektu. [Wieke, 2006 s. 43] Carmine dokonce prezentatory nabada, aby se
inspirovali tvarcimi postupy divadelnich produkei na Newyorské Broadwayi. [Carmine,
2009] Jiz od dob antiky si fecnici kladli za cil publikum nejen informovat, ale také strhnout
a pobavit. Prezentace je tak pfedurcena k vyuziti metod infotainmentu — tedy spojeni in-
formaci (information) a zabavy (entertainment), o kterém se casto hovoii ve spojeni
s televizni zpravodajskou produkei. K nejvyssim ctnostem mistrii prezentace patfi uméni
vyvazit obé slozky ve spravném pomeéru.

Skutecnost, ze slova »prezentovat« a »prezentace« si v poslednich letech nasla své
misto v kazdodennim slovniku, dokumentuje mimo jiné i pohled do ceského narodniho

korpusu. Tento jedine¢ny zdroj psanych textt v rozsahu pfes 300 miliont polozek umoz-

nuje vysledovat frekvenci uzivani konkrétnich vyraza v psané cestine.

Cetnost vyskytu 12 624 x 10 793 x 9 654 x 6 449 x

Tabulka 1 - Cetnost vyskytu vybranych sloves ve vSech gramatickych tvarech podle korpusu
SYN2006PUB, ktery obsahuje vyhradné publicistiku od listopadu 1989 do konce roku 2004. Korpus

je po registraci dostupny [on-line] na adrese http://ucnk.ff.cuni.cz/

Vyskyt slovesa »prezentovat« je v psané cestiné cast¢jsi nez vyskyt sloves organizo-

vat, vymyslet ¢i promluvit. Jednd se sice o zachyceni vsech vyskyta slova bez ohledu na
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kontext, avsak s jistou davkou nadsazky lze konstatovat, Ze se v psané cestin¢ vic prezen-
tuje, nez vymysli. Stejnou sondu bohuzel nelze udélat do svéta mluveného jazyka — mozna
bychom dospéli k jesté prekvapivéjsim zjisténim.

Slova »prezentace« a »prezentovat« si tedy jiz nasla svou cestu do bézného jazyka,

avsak do rozlicnych slovnikt ceského jazyka v novém vyznamu jesté nepronikla. Ve slov-

nicich obvykle najdeme pouze starsi vyznamy obou pojmut — pojednava o tom Tabulka 2.

Novy akademicky slovnik cizich slov Slovnik spisovné cestiny pro skolu a verejnost

prezentace - kniz. a odb. prezentovani 1. odb. pied- prezentovat - 1. predkladat, predlozit, pod(av)at;
staveni prehlidka: obch. predkladani, predlozeni hovor. p-l svou Zadost bez okolkd 2. brat, vzit do
cenného papiru k proplaceni v den splatnosti evidence: p. brance (pfi nastupu do vojenské sluz-

2. adm. evidence podani (razitkem, jednacim ¢islem  by); p. se 1. (o)hlasit svou pfitomnost (pro eviden-
apod.); sport. p. zavodnikd jejich evidence pred ci): p. se pred startem 2. hovor. projevovat se, proje-
startem zavodu 3. voj. pfijimani, pfijeti branct do vit se: v praci se p-uje dobre

stavu armady, do zakladni sluzby 4. vet. spr. zast. (2005, 5. 307]

navrh na definitivni jmenovani (fednika, ucitele,

duchovniho)

[2005, s. 650]

Tabulka 2 - Definice slov »prezentace« a »prezentovat«

Vhodnou definici prezentaci a prezentovani, ktera by byla pouzitelna pro ucely této
diplomové prace, jsem si tedy musel vypujcit ze zdroje ryze praktického. Dle mého nazoru

velmi zdafilou definici zformuloval némecky praktik prezentaci Thomas Wieke:

PREZENTOVAT ZNAMENA »NECO ZPRITOMNIT, UKAZAT«.
Pdvodni smysl slova oziejmuje, Ze prezentovat znamena daleko vice
nez jen mluvit: totiz privést pred odi, prenést do okamzité pritomnosti

a jako néco (zde) pritomného udinit poznatelnym.
[Wieke, 2006, s. 14]

Box 2 - Definice vyrazu »prezentovat«

Uéeltim této diplomové price uvedena definice vyhovuje. S ohledem na skutec-
nost, ze vétsinu dnesnich prezentaci dopliuje datova projekce slida, bude je 1 tato prace

povazovat za integralni soucast prezentace.
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2 Vymezeni psychologickych pojmii

Soucasti teoretického vybaveni uspésného prezentitora je znalost zakladnich psy-
chologickych pojmi. Jejich znalost je rovnéz klicem k pochopeni aplikacni c¢asti prace ve-

nujici se ptiprave a predvadéni prezentaci.

Tézistém této kapitoly je popsani vybranych kognitivnich procesa — tedy takovych
,»procest, jejichz prostfednictvim clovék poznava okolni svét i sebe sama, piipadé méni
skutec¢nost.” [Hartl et Hartlova, 2000, s. 453] Uvedeni autofi zafazuji mezi kognitivni pro-
cesy vnimani, pozornost, pfedstavivost, pamet’, mysleni, fec, fantazii a uceni. Nasledujici
podkapitoly se s ohledem na zaméfeni diplomové prace vénuji zejména vnimani, pozor-

nosti a pamett.

2.1 Vnimani

Nakonecny vnimani povazuje za zakladni pfedpoklad adaptace na Zivotni prostfedi,
resp. pfeziti v tomto prostfedi. Diky vnimani{ je mozné poznavat vlastnosti prostredi, roz-
poznavat objekty, které v ném vystupuji a vztahy mezi nimi, stejné jako zmény, které se na

objektech projevuji. [1998, s. 228]

Vnimanf{ je popisovano jako ,,psychologicky proces, kterym jedinec organizuje svo-
je pocitky a poznava skute¢nost.” [Sillamy, 2001, s. 231] Vyslednym produktem vnimani je
viem — tj. ,,urcita kognitivni struktura vznikla organizaci senzorickych dat® — tedy pocitka.

[Nakonecny, 1997, s. 382]

Pocitek je jednoduchy odraz, jehoz obsah neni mozné dale analyzovat; je to relativ-
né izolovany déj v oblasti jednoho analyzatoru. Naproti tomu vijem je vzdy odrazem kom-
plexnim — vznika na zakladé soucinnosti nckolik receptort a analyzatora. Pocitky jsou

prakticky abstrakei, kdezto vnimani je skutec¢nosti. [Hyhlik et Nakonec¢ny, 1977, s. 300]

Prostfednictvim vnimani se tedy v mozku formuje urcity obraz vnéjsi (ale 1 vnitfni)
reality. Autofi si vSimaji znacné subjektivnosti, ktera provazi tento poznavaci proces:
Vnimani probiha v kontextu ostatnich zkusenosti, které mu propujcuji vyznam. [Nako-

necny, 1997, s. 381] Do vzniku vjemu se intenzivné zapojuji pamét’ové procesy.
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Diky individualné podminénym vzpominkam je jedinec schopen identifikovat vni-
many objekt na zakladé¢ minulych zkusenosti. [Nakonec¢ny, 1997, s. 388] Svou roli
v subjektivit¢ vnimani sehravaji rovnéz rozdily v kvalité analyzatort a receptort, rizna
emotivni stranka, interindividualné odlisna kultivovanost, informovanost, rtzna kvalita
a §ife zajmu i rizné tendence a zaméfeni vuci skutecnosti. [Hyhlik et Nakonec¢ny, 1977,
s. 311] Na problém subjektivnich rozdild ve vnimani jsem se zaméfil jiz v souvislosti

s pojmy denotace a konotace v predchozi kapitole.

Pro ucely této prace jsou podstatné dve charakteristiky vaimani, které Nakonecny
oznacuje jako celostnost a vybérovost. Celostni charakter vnimani pfedjima skutecnost,
ze viemy jsou vzdy soucasti n¢jakého celku. Na cas se sice mohou vyskytnout konkrétni
dominanty pfevazujici ve vaimani, ale ty jsou vzdy na pozadi celku. [1997, s. 383] Pii pre-
zentovani je proto dulezité, aby vsechny slozky prezentace — od slidu, pfes verbalni komu-
nikaci az po komunikaci neverbalni — pfispivaly k vytvafeni jednotného harmonického
vjemu v mysli posluchace. ,,Skutec¢nost, ze vnimani je vybérové zaméfené, se vysvétluje
zvlastni psychickou funkci, ktera se nazyva pozornost.” [Nakonecny, 1997, s. 224] Pozor-

nosti se vénuje nasledujici podkapitola.

Vniman{ pochopitelné v ramci kognitivnich procest neni izolovanym procesem —
opira se i o pochopen{ vjemu, ¢imz se blizi k mysleni a chapani. [Hyhlik et Nakonecny,
1977, s. 307] Vykladem pojmu mysleni se tato diplomova prace jiz nezabyva, nebot’ by to

pfesahovalo ramec zpracovavaného tématu.

2.2 Pozornost

Pozornost je definovana jako zaméfenost a soustfedénost dusevni ¢innosti na urci-
ty objekt nebo d¢j. [Hartl et Hartlova, 2000, s. 445] Pozornost si tedy mizeme pfedstavit

jako branu kognitivnich procesu clovéka.

Ctizadosti kazdého prezentatora by meélo byt zaujeti a udrzeni pozornosti svého
publika. Aniz by fecnik ziskal pozornost, tézko muze uvazovat nad tim, Ze by poslucha-
cum pfedal jakékoli informace, natoz pak aby je pfesvédcil. Podafi-li se prezentatorovi
ziskat pozornost posluchact, dosahne podle Normana u publika ostfejsiho vnimani, lepsi-

ho rozlisovani podnéta, zostfeného mysleni a lepsiho zapamatovani pfedmétu pozornosti.
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[In Nakonec¢ny, 1997, s. 228] Vsechny tyto dusledky zaméfeni pozornosti jsou pochopitel-

né pro ucely prezentovani vysoce zadouci.

Pravodnim rysem pozornosti je jeji vybérovost — tedy selektivnost. [Hartl et
Hartlova, 2000, s. 446] Obvykle clovéku selektivhost vaimani pomaha koncentrovat se na
zadouci aktivitu — kdyz se kupfikladu jedinec plné soustfedi na psani eseje, nevnima venku
jezdici auta, vedle néj sediciho kolegu a zapomene dokonce i na to, ze ho trochu tla¢i bota.
Pozornost se ale muze selektivné zaméfit i na nevhodny cil — v prezentacni praxi typicky
na fecnikav zlozvyk ¢i tik.

Je pravdépodobné, Ze se posluchaci pfi vyskytu takovych jevi zaméff pravé na de-
fektni formalni stranku sdéleni a obsahovou rovinu pfestanou vaimat. Zamér prezentatora
tak zlstane nenaplnén. Dobfi fecnici si jsou téchto uskali védomi. Nalezitou pfipravou na
prezentaci — idealné za pomoci videozaznamu — lze mnohé defekty verbalniho 1 neverbal-

nfho projevu odhalit a eliminovat.

S pozornosti tzce souvisi uroven aktivace organismu — tedy ,,aktivity organismu,
zvlasté pak centralniho nervového systému.” [Pauknerova et al., 2000, s. 76] Stav oznaco-
vany jako pozornost je podle Nakonecného takovou drovni aktivace, ktera je funkéné op-
timalni pro ¢innost vyzadujici soustfedéni. S drovni aktivace se mj. méni rovnéz vnimavost

smyslovych organua vuci vaéjsim podnétam. [1997, s. 220]

Pozornost bezdéénd a zamérna

,»Ackoli je pozornost podminkou kazdé védomé ¢innosti, nemusi byt vzdy védomé
zaméfena. Rozlisuje se tak pozornost bezdééna, ktera je upoutana zvlastnosti samotného
podnétu a ktera je clovéku vrozena, a pozornost zamérna, ktera je urcovana cilem cloveka,

jeho vuli a ¢lovek se ji uci.* [Pauknerova et al., 2000, s. 82]

Bezdécna (spontanni) pozornost je vyvolavana objektivnimi vnéjsimi ciniteli, mezi
které fadime relativni intenzitu podnétu, dynamiku stimulace, novost, nahlost, neobvyklost
a miru kontrastu podnétu vuci svému okoli. Zamérna pozornost naproti tomu souvis
zejména se subjektivnimi vnitfnimi Ciniteli, které maji vztah k motivaci. Pozornost komu-
nikanta pfitahuje vse, co souvisi s jeho zaméfenosti, spolecenskou praxi, zkusenostmi, ten-
dencemi nebo profesionalni ¢innosti. [Hyhlik et Nakonecny, 1977, s. 308] a [Nakonecny,
1997, s. 227]
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Prezentator by mél umeét pracovat jak s bezdécnou, tak i se zamérnou pozornost
a oba tyto druhy kombinovat pro dosazeni idealntho efektu. V nasledujicich kapitolach
budou podrobné rozebrany rizné zpusoby, jak upoutat pozornost posluchacu pii prezen-

tovani.

2.3 Pameét

(92

Pamét’ je s trochou nadsazky lidskou obdobou pocitacové harddisku. Oboji
,sumoznuje ukladat, uchovavat a opétovné si vybavovat minulou zkusenost a vyuzivat ji.*

[Pauknerova et al., 20006, s. 82] Tim vSak veskera podobnost konci.

Koédovani Uchovavani Vybavovéni
(ulozeni do paméti)

Obrazek 3 - T¥i stadia fungovani paméti [Atkinson, 2003, s. 267]

Neni smyslem této prace zabyvat se zevrubné fyziologickymi principy fungovani
lidské paméti. Pro ucely prezentovani je nicméné nutné upozornit na nékteré zajimavé
aspekty pamét'ovych procest odehravajicich se v mozku. Obrazek 3, ktery znazorfiuje tii
taze fungovani lidské pameéti, schematickym zptsobem vyjadfuje skutec¢nost, ze kodovani,

uchovavani a vybavovani jsou tfi oddélené procesy spojené s nasi paméti.

Ulohou prezentatora proto nenf jen pomoct poslucha¢tm, aby si jeho vyklad za-
pamatovali. Je také jeho tlohou usnadnit posluchaci budouci vybavovani prezentovanych
obsahu. Jak uvedu dale, muze toho docilit budovanim asociaci, organizovanim latky ci

cilenym vyuzivanim prezentacniho kontextu.

2.3.1 Kratkodoba a dlouhodobd pamét

Jeden z teoretickych pfistupu, ktery je vhodny pro tcely této diplomové prace, déli
slozity systém paméti na pamét’ kratkodobou (pracovni) a pamét’ dlouhodobou. Kratko-
doba pamét’ clovéku umoznuje bézny provoz — jedinec v nf uchovava telefonni ¢isla, ktera
bezprostfedné hodla vytodit, ¢isla Gcta, ktera se chysta napsat, posledni véty rozhovora

s ostatnimi lidmi, tak aby byl schopen na vyroky druhych adekvatné reagovat.
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,Pracovni pamét’ dale pravdépodobné funguje jako pfestupni stanice do dlouho-
dobé pameéti.” [Atkinson, 2003, s. 275] K pfenosu do dlouhodobé paméti muze podle At-
kinsonové dochazet mnoha zpusoby — pficemz jednim z nich je opakovani. Staré piislovi
pravi: Opakovdni matka moudrosti. V oblasti prezentaci a prezentovani plati dvojnasob, ne-
bot’ s riznymi formami opakovani informaci za ucelem lepstho zapamatovani latky se zde

setkavame velmi casto.

,,D0 dlouhodobé paméti pronika jen mala ¢ast z toho, co bylo ulozeno do paméti
kratkodobé.” [Vysekalova et al., 2007, s. 97] Vysekalova uvadi, Ze tato vyrazna selekce je
podminéna zaméfenosti jedince (clovék si zapamatuje to, co ho zajima) a také kvalitou
informace (sem Vysekalova fadi vyznamnost informace, jeji novost, kontrast s okolim
a predpokladanou vyuzitelnost informace v budoucnu). Tato teorie nam pomaha pocho-
pit, proc je pro uspésného prezentitora, ktery usiluje o ulozeni prezentovanych informaci
do dlouhodobé paméti posluchact, tak podstatné studovat zajmy svého publika a nabid-

nout mu v prezentaci kvalitni, vysoce relevantni informace.

Kédovani na zékladé vyznamu

Kédovanim se rozumi ,,pfeména fyzikdlntho podnétu do urcitého pamét’ového
kodu.” [Hartl et Hartlova, 2000, s. 260] Mezi bézné vyuzivané pamét'ové kody (reprezen-
tace) informaci patfi vizualni kéd (tvary, obrazy), fonologicky kod (zvuky, pisné) nebo
verbalni kéd (slova). Pro ukladani do dlouhodobé paméti je vsak typickym kédem vyznam.
[Atkinson, 2003, s. 285] Tento poznatek je pro pfipravu prezentaci zvlasté uzitecny. Vede
totiz prezentatory k tomu, aby informace pouze nezminovali, ale aby je vysvétlovali, davali

je do souvislosti a napomahali posluchacim k pochopeni existujicich vazeb.

,Cim hloubéji nebo propracovanéji dochazi k zakédovani vyznamu, tim lépe je
material zapamatovan.(...)Vysledky studif uvozuji tzky vztah mezi pochopenim a paméti.
Cim lépe pochopime dany material, tim vice spoji si mezi jeho jednotlivymi ¢astmi vytvo-
fime. Vzhledem k tomu, Ze tyto spoje slouzi jako voditka k vybavovani, tak ¢im lépe po-

chopime jednotlivé polozky, tim vice si zapamatujeme.* [Atkinson, 2003, s. 277-278]
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Vé s

2.3.2 Kfivka zapominani

Zapominani jako obranny mechanismus paméti pfed pfetizenim pracuje v nepro-
spéch prezentatort. Fenomén jiz v 19. stoleti zkoumal némecky psycholog Hermann Eb-

binghaus a jeho zavéry shrnuje kfivka zapominani [viz Obrazek 4].
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Casovy interval uchovani

Obrazek 4 - Ebbinghausova kfivka zapominani [Atkinson, 2003, s. 280]

Dramaticky klesajici prab¢h kfivky zapominani (zejména v prvni hodiné po nauce-
ni se latky) nuti prezentatory hledat takové prosttedky a prezentacni metody, které by do-
kazaly tento nepfiznivy trend alespon castecné vyrovnat. V oddilu 3.3.1 se budu zabyvat
z nékolika Ghla pohledu strukturou »3krat«, ktera nabada prezentatory, aby klicové mys-
lenky svého projevu vyslovili na zacatku, v prabéhu i na konci prezentace. Dale se zminim
o roli pomucek — sahne-li kupfikladu poslucha¢ s odstupem nckolika dni po dobie zpra-
covaném tisténém souhrnu (dale také handoutu), zvysuje se Sance, ze si opakovanim utvrdi

z{skané znalosti a narusi tak pfirozeny proces zapominani.
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APLIKACNI CAST

V nasledujicich dvou kapitolach vénovanych fazi pfipravy prezentace [kapitola 3]
a fazi pfedvedeni prezentace [kapitola 4] vychazim z uvedeného teoretického zakladu
a aplikuji ho na proces sméfujici k vytvofeni a pfedvedeni hotové prezentace. Tento po-
stup jsem zvolil za tcelem dosazeni maximalni pfehlednosti a srozumitelnosti vykladu.
V priubéhu aplikacni ¢asti budu pfirozené odkazovat k dalsim teoretickym zdrojum zaby-
vajicim se socialni psychologii a psychologii lidské komunikace, stejn¢ jako ke zdrojum

praktickym.

Strukturu aplikacni ¢asti prace jsem odvodil od Lasswellova modelu komunikace

[Jirak et Képplova, 2009, s. 27], ktery komunikaci charakterizuje jako proces, v némz:

* nc¢kdo (v nasem pfipad¢ prezentator)

* fika néco (obsah sdéleni)

* n¢komu (posluchactim)

* n¢jakym kanalem (feci, nonverbalni komunikaci, slidy, handoutem...)

* s n¢jakym ucinkem (zapamatovani latky, zména nazoru, akce).

Obsah Ucinek
sdéleni na publikum

Kanal

Posluchaci

Prezentator

Obrazek 5 - Lasswelliv model komunikace a jeho aplikace na prezentaci
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Usoudil jsem, ze z didaktického hlediska bude pfehlednéjsi nepostupovat ve stej-

ném pofadi jako Lasswell, ale posloupnost pozmeénit.

Podkapitola 3.1 Analyza publika a jeho zdjmu hleda odpoveéd na Lasswellovu otaz-
ku wkomu«. Subkapitola 3.2 Formulace cilti a zamért prezentatora se zabyva tim, jakého
ucinku na publikum chce prezentator dosahnout. Podkapitola 3.3 Obsahova strinka a
struktura prezentace odpovida na Lasswellovu otazku »co« chce komunikator sdélit. Zale-
zitosti komunikaénich kanali se vénuje subkapitola 3.4 Volba vhodnych komunikacnich
kanald, stejn¢ jako podkapitoly 4.4 Hlasovy projev a 4.5 Neverbalni projev. Konecné na
otazku »kdo« hleda odpovéd subkapitola 4.2 Formovani obrazu prezentatora v mysli

posluchace.

Postup vykladu pfehledné shrnuje nasledujici schéma:

3.1 Analyza publika a jeho zajmu

(Odpovidé na Lasswellovo KOMU?) ‘
3.2 Formulace cilG a zdméru prezentatora
(Jakého UCINKU NA PUBLIKUM chce prezentétor doséhnout?)
4.5 Neverbalni projev
(Jaké KANALY je mozné pro Gcely prezentace vyuzit?)
4.2 Formovani obrazu prezentatora I

v mysli posluchace
(Lasswellovo KDO?)

3.3 Obsahova stranka a struktura prezentace

(Lasswelovo CO?)

3.4 Volba vhodnych komunikaénich kanala
4.4 Hlasovy projev

Obrazek 6 - Orientaéni schéma aplikaéni ¢asti prace
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3 Faze pripravy prezentace

o

3.1 Analyza publika a jeho zajmu

Analyza publika a jeho zajmt by méla pfedstavovat prvni logicky krok komunika-
tora hned poté, co se dozvi téma své prezentace. Znalost publika je zakladem dobré pre-
zentace. Zfejmé malokoho by napadlo bavit se s vlastnim nadfizenym o stejnych vécech
a stejnym tonem jako s nejlepsim pfitelem. Pfesto se v praxi setkavame s tim, Ze prezenta-
tofi nerespektuji specifické rysy publika a vysledkem jsou rozpacité prezentace, pfi kterych

neni napinana pozornost, ale zejména trpélivost pfitomnych.

,Posouzeni posluchact je nezbytnym vychodiskem pro upravu prezentace, aby by-
la pfijatelna a zpracovatelna posluchaci. Berme v uvahu vzdélani, veék, pohlavi, zaméstnant,
etnicky puvod, rasu, narodnost, geografickou lokalizaci, ale také zaujeti pro véc a zasvécend

do problematiky, zda se jedna o laiky, nebo profesionaly.® [Mikulastik, 2003, s. 154]

3.1.1 Potreby, zajmy, o¢ekavani a nazory publika

V pfedchozi kapitole jsme se seznamili s poznatkem, ze pozornost je selektivni. Li-
dé se prednostné zaméfuji na to, co je zajima, co odpovida jejich soucasnym a budoucim
potfebam nebo jejich ocekavanim a postojum. ,,Pifjemce zpravy si vétsinou pamatuje jen
to, co zapada do jeho mentalnich vzorud, a vybira si predevs§im takové informace, které

podporuiji jeho nazory.” [Vysekalova et al., 2007, s. 31]

Posluchaci intenzivnéji vanimaji rovnéz informace souvisejici s tématy, ktera pova-
zujf za osobné dulezita. Mikulastik tento fenomén vysvétluje za pomoci tzv. poznavacich
schémat a pfiblizuje ho na pfikladu fotbalového fanouska: Ten bude zvysSené citlivy na
vsechny informace souvisejici s fotbalem a tyto informace bude zpracovavat detailné, efek-

tivne, pfesvedcive, zhusténé a také si je 1épe zapamatuje. [Mikulastik, 2003, s. 62]

Prilezitostné se posluchaci dostavaji do situaci, kdy musi naslouchat sdélenim, ktera
je v lepsim pfipadé mijeji, v horsim pfipadé pobufuji a drazdi. Takové okamziky mohou

u publika vzbuzovat odevzdanost a rozcarovani, nebo dokonce marnost a v krajnim pfi-

OPTIMALIZACE PREZENTACE I



Faze pfipravy prezentace

padé az hnév. Neni rozhodné dkolem prezentatora dostavat své posluchace do podobné-
ho rozpolozeni, proto by mél dakladné analyzovat potieby i zajmy svého publika a vyjit

posluchac¢iim svou prezentaci vstfic.

Bylo by nedorozuménim chapat pifedchozi odstavce tak, Ze se prezentator ma pou-
ze servilné podbizet svym posluchacim a v zadném pfipadné je nesmi »pobufovat« kon-
troverznimi nazory. Naopak. Kontroverze muze zapusobit jako ucinny katalyzator diskuse,
a ta zvySuje pozornost publika. Jeji pouziti tedy neni prezentatorim v zadném piipadé
zapoveézeno. Pokud se vsak fe¢nik rozhodne vyslovit kontroverzni nazor, necht’ tak ucini

po védomé tvaze a ne na zakladé $patné znalosti publika.

3.1.2 Volba stupné slozitosti vykladu

Dalsi zasadni ukol prezentatora ve vztahu k publiku spociva ve volbé stupné slozi-
tosti (pfipadné hloubky) vykladu. I v tomto ohledu je nejlepsim voditkem pro volbu
spravné slozitosti vykladu dakladna znalost publika. Prezentator se totiz s nepochopenim
muze setkat jak v pfipadé, ze své posluchace pfeceni, tak i v situaci, kdy je podceni. Nad-
meérnou simplifikaci tématu muze komunikator dovést posluchace na prah nudy, nebo je
dokonce urazit. PiilisSnou slozitosti fecnik riskuje zmateni pifjemct sdéleni. [DeVito, 2008,

s. 381]

V praxi se lze setkat s obéma extrémy. Pozice expertt je relativné dobra. Necin{ jim
velkou potiz prezentovat téma ve v§i hloubce pfed jinymi odborniky a s trochou snahy
(nebo za pomoci komunika¢niho konzultanta) najdou i cestu, jak svou latku vysvétlit jed-
noduse laikim. Thomas Wieke proces, v némz se z védén{ prezentatora stavaji informace

vhodné pro cilovou skupinu, nazyva didaktickou transformaci. [20006, s. 24|

Obraceny postup je o poznani problematictéjsi. V piipadé, kdy laik dostanete piile-
zitost seridzné prezentovat problematiku pfed odborniky, by mél tuto nabidku dukladné
zvazit. Posluchaci s vysokou pravdépodobnosti brzy poznaji, ze jim nema co nabidnout
a jejich pozornost ani uznani si neziskd. Naopak v situaci, kdy ma laik urcité téma prezen-
tovat jinym laikim, byva oproti odbornikim ve vyhodé¢. Netesi se sice takové vaznosti
a kredibilité [viz oddil 4.2.1] jako expert, zato vsak disponuje podobnou sadou zkusenostf

jako posluchaci. Za ptredpokladu, Ze si prezentované téma poctivé nastuduje a prezentaci

zpracuje tak, aby téma sam pochopil, je velmi pravdépodobné, ze ho pochopi i publikum.
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Obecné vzato je tedy cilem prezentatora najit takovou uroven slozitosti vykladu,
ktera bude ve shod¢ se znalostmi publika. Pfilisné zjednoduseni tématu zapficini, Ze pre-
zentace muze zacit posluchace nudit. Naproti tomu pfilisna sloZitost, neznamé terminy,
neosvojené souvislosti ¢i nesrozumitelné formulace zpusobi, Zze pfijemce nenalezne ve své
pameéti zadné zachytné body — asociace, které by s latkou souvisely a na které by se nové
informace daly navazat. Nemuze tedy vzniknout pozitivni vztah k pfedavanym informa-
cim, ktery by se odrazil ve zvysené pozornosti. Podle Vestera muze naopak nastoupit
tzv. bloka¢ni mechanismus. Blokada myslenek funguje na bazi stresové reakce, pficemz
stresorem jsou ony neznamé a nezataditelné informace. Clovék se nasledkem stresu témto

informacim uzavira. [1997, s. 76-77]

Znamena to tedy, ze neni publiku mozné prezentovat nic zcela nového? Nasleduji-

cf kratky piib¢h poskytuje odpoved na tuto otazku [viz Box 3.

ODPOR K NEZNAMEMU JE PREKONAN ZVEDAVOSTI

V jedné zoologické zahradé se dostal do vybéhu antilop veliky pestry mic.
Jakmile jej zvirata uvidéla, rozprchla se na vSechny strany. Ta sama reakce na-
sledovala u gazel, u zeber a dokonce utekl i nosorozec. Kdyz ale mi¢ uréitou do-
bu ve vybéhu lezel, zvifata se k nému pomalu priblizovala a nakonec k nému za-
cala ¢ichat. Priroda je tedy schopna zékladni odpor ke vSemu novému prekonat

- zvédavosti!
[Vester, 1997, s. 114]

Box 3 - Role zvédavosti pfi uceni novych poznatku

Prezentovat zcela nové poznatky mozné je. Komunikatofi by se ale rozhodné ne-
méli vydavat cestou slozitych definic a pojmu, které v myslich posluchaci vyvolaji zmatek.
Vlivem zmatku a nejistoty dojde ke zvyseni hladiny emocni aktivace, coz podle Atkinso-
nové muze narusovat zpracovani informaci. [2003, s. 497] Snaha o stoprocentné precizni
vyklad tématu do vSech detaild se tak mize v kone¢ném dusledku obratit proti samotnému

prezentatorovi.

Porozuméni stoji posluchace nemalé asili. Recnici by jim jejich snahu méli oplacet
srozumitelnou a logickou strukturou pfedavanych myslenek. Stavi-li prezentator své sdéle-

ni na tvrzenich, ktera koresponduji s poznatky ¢i zkuSenostmi pfijemct, vzbudi u nich
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patrné zvédavost 1 zajem dozveédét se o problematice vic. Potvrzuje se tim ostatné platnost

staré Komenského poucky, ze vyklad ma postupovat od znamého k neznamému.

3.1.3 Prizplsobeni vyrazovych prostfedkl publiku

Jak budu dokladovat jesté v dalsich kapitolach, nejen obsah a struktura jsou dualezi-
té pro uspéch prezentace u posluchacu. Je nezbytné zabyvat se i spravnou formou, coz se
projevuje mj. volbou odpovidajicich vyrazovych prostfedkt v komunikaci s konkrétnim
publikem. ,,Vyrazové prostfedky se lisi v zavislosti na tom, s kym hovofime, protoze hle-
dame amyslné ten nejvhodnéjsi jazykovy styl, kterému by partner rozumeél. To se ale ne-
mus{ vzdy kazdému dafit. Ne vSichni specializovani odbornici umi délat popularné-naucné

pfednasky pro vefejnost. [Mikulastik, 2003, s. 116]

Neni tedy dulezité pouze to, co prezentator fika, ale také jak to fika.

3.2 Formulace cila a zaméru prezentatora

Touto podkapitolou, ktera se vénuje cilim a zaméram prezentatora, odkazuji
k Lasswellové kategorii ucinku na posluchace. Prezentator pfirozené nedokaze pfedem
s urcitosti predpovedeét, jaky ucinek bude jeho vystoupeni mit na posluchace. Muze ho
vsak s vetsi ¢ mens{ pfesnosti odhadnout. Bylo by pfitom zavaznou chybou, kdyby se
o takovy odhad nepokusil. Jenom tehdy, kdyz vi, ¢eho chce v mysli publika dosahnout,

je schopen zvolit Gc¢inné komunikacni prostredky.

Stanoveni cila patif ke spravnym navykiam dobrého komunikatora stejné jako dob-
rého manazera. Jasn¢ definované cile napomahaji autoram prezentaci pfi selekci informaci.
Diky znalosti komunikac¢niho zameéru jsou prezentatofi schopni posoudit, kterou informa-
ci je ucelné zafadit, a kterou ne. Vymezené cile rovnéz determinuji postup vystavby pre-
zentace. Jinak postupuje pfi pfedstavovani vyrobku prodejce, a jinak postupuje pfi pred-
stavovani téhoz produktu nezavisly recenzent. V neposledni radé vnitini znalost komuni-
kacntho zaméru pfispiva k vyssi presvédcivosti prezentatora. Vi, co chce, a ma takzvané

»tah na branku«.
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Vedle viditelnych cilt existuji i zaméry skryté. Zatimco deklarované cile jsou vzta-
hovany k publiku a jeho zajmim — m¢ly by mit na zfeteli pfinos pro posluchace. Skryté
zameéry slouzi prezentatorovi samotnému. Muze chtit vypadat kompetentné, zkusené, za-
pusobit jako brilantni fecnik, vyvolat skvély dojem svym profesionalnim dynamickym vy-
stupovanim, vzbudit sympatie, okouzlit posluchace nebo své publikum pobavit. I takto

pojaté vedlejsi cile maji v prezentacich své misto. Lidé neprezentuji jenom kvuli publiku,

ale mnohdy i kvuli sobé. Neni potfeba to zastirat, natoz se za to stydét.

3.3 Obsahova stranka a struktura prezentace

V nasledujicich oddilech budu hledat odpovédi na otazky, jak pfipravit obsahovou
strukturu prezentace tak, aby upoutala pozornost posluchacut, a nadto pfispéla k lepsimu
pochopeni a zapamatovani prezentované latky. Postupné se zaméfim na celkovou struktu-

ru prezentace, moznosti zahajenti, vliv kontextu, roli asociaci a emoci pfi prezentovani.

3.3.1 Struktura »3krat« a jeji alternativy

., Cheete-li 17ci néco diilezitého, nezkonseite byt jemni nebo chytry.
Vezmete to hakem. Ubhodte tim sdélenim. Pak se vrat'te a ubodte jim 3novu.

¢

A potom to zopakujte potrieti — a musi to byt obrovskd rana.

— Winston Churchill

Vychozim bodem veskerych teorii o spravné struktufe prezentaci je rozbor prabé-

hu pozornosti posluchace pfi prezentaci.

Bézny pribéh pozornosti Zadouci pribéh pozornosti
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Casovy pribéh prezentace Casovy priibéh prezentace

Obrazek 7 - BéZny a Zadouci pribéh pozornosti - volné podle [Plaminek, 2008, s. 153]
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Z grafu je patrné, Zze bézny prabéh pozornosti [viz Obrazek 7 vlevo] se vyznacuje
dvéma vrcholy — Gvodnim a zavérecnym. Skutecnost, ze pocatek prezentace je vniman
pozornéji pfipisuje Mikulastik pasobeni faktoru novosti. Zostfené vnimani zavéru oda-
vodnuje nasledovné: ,,Lidské podvédomi reaguje tak, ze se snazi zachytit co nejvice infor-
maci v okamziku, kdy zjist{, Ze uz nebude nic dalstho nasledovat, vychutnava zaveér.

2003, 5. 22]

Z tohoto duvodu se jako nanejvys logicka jevi struktura »3krat«. Napiifklad Koegel
ii charakterizuje slovy: ,,Reknéte posluchactim, co se jim chystate fict, feknéte jim to a fek-
néte posluchacum, co jste jim prave fekli. [2009, s. 32] Tento nazor sdileji i dalsi autofi
zabyvajici se teorii a praxi prezentovani. Povazuji nicméné za nutné dodat, ze existuji také
odlisné pfistupy. Napiifklad komunika¢ni poradkyné a lektorka Bilého domu a Ministerstva
zahrani¢i Spojenych statd Dorothea Sarnoff na adresu struktury »3krat« podotyka: ,,Je to
staromédni a nudné. Kromé toho je to zbytecné, nebot’ sdélite-li vasi zpravu dynamicky,

publikum si i tak zapamatuje, co jste mu ffkali.* [In Wieke, 2000, s. 33]

Jeji nazor povazuji za velmi pfinosny. Samotna metoda »3krat« bezpochyby ma
misto 1 v soucasném svéte, je ovsem potfeba pouzivat ji uvazlivé a pouze tam, kde to ma
smysl. Chysta-li se fe¢nik pfedstoupit pred publikum s prezentaci, jejiz struktura je obecné
znama — napftiklad proto, ze byla dopfedu predepsana a je tudiz spolec¢na vsem prezentato-
ram, pak bych povazoval za hazardovani s pozornosti publika licit posluchacim, o ¢em
a v jakém pofadi hodla komunikator hovofit. Jedinym dusledkem takového pocinani by
pravdépodobné byla ztrita pozornosti publika od samého pocatku. Posluchac¢i mohou
lehce dospét k nazoru, ze kdyz jim fe¢nik nesdéluje nic nového v Gvodu, proc by jim mél
néco nového sdélovat pozdéji. Prezentator timto chybnym postupem promarni prvni Sanci

dorucit publiku zasadni sdélenf v momenté, kdy je pozornost pifjemct na vrcholu.

Zadouci prabéh pozornosti

Excelentn{ prezentator by se s béznym pribéhem pozornosti nemél smifit. Mél by
naopak umeét miru pozornosti publika ovliviiovat. Za jisty ideal bychom mohli povazovat
kfivku vyjadfujici zadouci prabéh pozornosti béhem prezentace [viz Obrazek 7 vpravo.
Pozornost v prostredni pasazi prezentace neupada, naopak osciluje. Takového vysledku

lze dosahnout pfehlednou organizaci prezentace do kapitol, vyuzitim psychopfestavek
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[bude vysvétleno dale], zapojenim pfedstavivosti posluchacu, stejné jako vlozenim fyzické

aktivity. Klicovou roli hraje i védoma prace s hlasem a nonverbalni komunikaci.

Organizace prezentace do kapitol ma svuj teoreticky zaklad ve zpusobu fungo-
van{ nasi paméti. Kapacita kratkodobé pameéti, ktera slouzi jako »mezistanice« na cesté do
dlouhodobé pameéti, je totiz omezend. Literatura uvadi, Ze je schopna pojmout 7£2 polo-
zek. [Atkinson, 2003, s. 272] Nemusf{ se jednat pouze o 7%2 slov. Pokud komunikator vy-
tvoif mezi slovy logické vazby, vzniknou tzv. shluky. Kapacita pracovni paméti se zdanlivée
nezméni — stale je schopna pojmout 7x2 polozek. Kazdy shluk vsak muze obsahovat ce-
lou fadu logicky provazanych informaci. Nadani prezentatofi dokazou nachazet piekvapi-
vé souvislosti v tématech a poutavou formou je nabizet posluchactim. Ti jsou pak schopni

efektivnéji »absorbovat« jejich vyklad.

Chysta-li se prezentator piedstoupit pfed posluchace se slozit¢j$im tématem, nemél
by ho uchopit jako celek. Vysoce zadouci je naopak rozlozit téma na dil¢i kapitoly a snazit
se mezi jednotlivymi prvky nachazet logické vazby. Mnozstvi informaci, které jsou poslu-
chaci schopni najednou pojmout, je omezené. Komunikator by si proto mél byt stale vé-
dom horni hranice kapacity pracovni paméti, ktera je vyjadiena formulkou 742, Re¢nik
urcité neudéla chybu, kdyz se nepokusi vyuzit pamét’ovych schopnosti posluchact nado-
raz, ale latku kapitoly uspofada do 3-5 logickych shlukd. Tim si zajisti slusnou Sanci na
zapamatovani. Pro delsi prezentace povazuji rozclenéni na dil¢i kapitoly za standard. Kaz-

dou z téchto dil¢ich kapitol pak 1ze vystavét podle modelu »3krat.

,,Jakékoli mistrné vyuzivani instrumentt rétoriky, jez maji mobilizovat pozornost
posluchact, nemuze pfirozené zabranit fyziologickym a psychickym procesim unavy,
a proto jsou delsi projevy obvykle pferusovany odpovidajicimi pfestavkami. Kromé téchto
— a také béhem kratsich projeva — zafazuje zkuSeny fecnik tzv. psychopfestavky. [Ko-
hout, 1995, s. 59] Pfedély mezi jednotlivymi dil¢imi kapitolami jsou idedln{ pfilezitosti pro
zatazeni pfestavky ¢i psychopfestavky. Psychopfestavky podle Kohouta slouzi k »osprcho-
vani mozki«. Napln psychopfestavky muze spocivat ve vypraveéni pribéhu, zajimavé zku-

senosti, vtipu k tématu ¢i jiného humorného zazitku.

Nezanedbatelna je role titulkd — at’ uz dil¢ich kapitol ¢i samotné prezentace. Titu-
lek by mél upoutavat pozornost a »nahazovat udicky« [Medlikova, 2008, s. 66], ma byt jas-

ny, jednoduchy a srozumitelny. Mtze mit podobu provokativniho tvrzeni, oteviené otazky
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¢i Sokujiciho udaje. Prestoze kreativit¢ se v tomto ohledu zasadni meze nekladou, je vysoce
zadouci predjimat reakce publika. Konzervativni bankovni ufedniky oslovi stfidméjsi ton,
nez studenty stfedni Skoly. Spravné zvoleny titul prezentace je ,,prvnim dulezitym bodem

dobré dramaturgie.” [N6llke, 2004, s. 29]

3.3.2 Alternativni moznosti zahdjeni prezentace

Zahajen{ je okamzikem, kdy posluchaci vénuji prezentaci intenzivni pozornost.
Vynikajici prezentator umi této pocatecni vlny pozornosti vyuzit ve svij prospech, piipad-
né ji jesté umocnit. Imperativem metody »3krat« je seznamit v ivodu posluchace se struk-
turou a hlavnimi myslenkami komunikatu. Uvedl jsem vsak i pfiklad situace, kdy vyuziti
zminéného postupu muze byt shledano jako kontraproduktivni. Pak nastupuji alternativni

moznosti zahajen{ prezentace.

Pretest

Howard radi zahajit prezentaci pretestem obsahujicim tézs$f a necekané otazky, kte-
ré se fecnik chystd v prubéhu prezentace probrat. [2002, s. 263] Uziti této metody neni
v praxi zcela obvyklé, o to muze byt Gcinngjsi. Zvolené testové otazky by mély pro publi-
kum pfedstavovat vyzvu, nikoli stresor. Nen{ tcelem pretestu dokazat posluchacum jejich
neznalost. Otazky maji ¢astecné stavét na védomostech publika — minimalné na nékteré by
tak publikum mélo byt schopné samo najit odpovéd. Zbyvajici ¢ast dotazti by pak v po-
sluchac¢ich méla vzbudit zajem o problematiku. Neni zadouci navozovat atmosféru zkou-
seni, prezentator by se z toho divodu mél vyhnout svévolného tazani konkrétnich poslu-
chact. Idealni je hromadny prab¢h. Alternativé 1ze test v tisténé podobé rozdat poslucha-
¢am, nechat jim ¢as na vyplnéni a pak s nimi spravné odpovédi projit. Zvysené pozornosti
publika v pribéhu celé prezentace muze prezentator docilit i tehdy, pokud v tvodu avizu-

je, ze podobny test uskuteéni v zavéru prezentace.

Cold opening

V 50. letech minulého stoleti pfisli tvirci v zabavnim pramyslu s metodou umoz-
nujici upoutat pozornost divaka filma ¢i televiznich show od prvnich vtefin. Jedna se
o takzvany cold opening — tedy doslova pfelozeno »studeny otvirak«. Cold opening po-

dobné jako literarni metoda »in media res« uvrha divaky pfimo do déje. Jesté predtim, nez
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se objevi uvodni titulky, nabizi rezisér divakovi scénu, ktera ma za tkol upoutat jeho po-
zornost. Analogicky princip je pochopitelné mozné aplikovat i na proces vytvareni prezen-
taci. Namisto toho, aby komunikator svym posluchactim nejdiiv nabidl »titulky« spocivajici
v nazvu a obsahu prezentace, uvede publikum rovnou do déje zajimavym pifkladem ¢i
piibéhem. Cold opening netrva déle nez nékolik desitek sekund, pozornost publika ale
prezentator ziskava od samého pocatku. Nemusi se pfitom obavat, ze by ho publikum
odsoudilo kvuli tomu, ze se neum{ predstavit. Pokud je »otvirak« dostate¢né zajimavy, po-
sluchace pravdépodobné ani nenapadne na to pomyslet. Navic hned poté muze frecnik

zdanlivy nedostatek bez problému napravit.

Aktivita

Zkuseni prezentatofi dokazou publikum vtahnout do déje aktivitou. Pfedvedou
jednoduchy chemicky ¢i fyzikalni pokus, zapoji do experimentu samotné divaky, vyzvou
dobrovolniky [viz Box 4]. To vse muze poslouzit k ziskan{ a udrzeni pozornosti 1épe, nez

suchy vycet obsahovych bodu prezentace.

VYHRAT # NEPROHRAT

Vzpominam si na prezentatora, ktery zahajil svou prednasku vénovanou leader-
shipu vysvétlenim rozdilu mezi slovy vyhrat a neprohrat. Pozval na pédium dva
dobrovolniky a vybidl je, at se pokusi vzajemnym tleskanim do rukou vyvést
druhého z rovnovahy. Nejprve bylo jejich tkolem neprohrat, oba byli zdrzenlivi,
nikdo se nechopil iniciativy. V druhém kole byl jejich cil modifikovan - méli se
pokusit vyhrat. Jejich aktivita v souboji rézem stoupla. Efekt byl jednoznacny.
Prestoze sémanticky se jedna o podobné pojmy a v daném pripadé se jednalo
dokonce o synonyma (neexistovalo nic mezi - byl jeden vitéz a jeden porazeny),
proména pristupu obou dobrovolniku k vzajemnému soupereni byla evidentni.
Prezentatorovi se timto zplisobem podafilo upoutat pozornost a uvést publikum

do tématu.

Box 4 - Priklad aktivity vhodné pro uvedeni posluchaci do tématu

V souvislosti se zahajenim prezentace vsichni autofi téméf unisono zduraziuji:
V zadném pifpadé se komunikator v tvodu prezentace nema za cokoli omlouvat. Pokud
uz pfed publikum fe¢nik pfedstupujete, nikoho nezajima, Ze mél malo casu na pfipravu

nebo ze za n¢koho zaskakuje. To je pouze jeho problém.
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Nebyl bych tak kategoricky, pokud jde o odhalovani urcité slabé stranky. Aronson,
Willerman a Floyd (1966) ve svém vyzkumu prokazali, ze lidé maji pozitivni vztah a vétsi
naklonnost k jinym, pokud u nich vnimaji né¢jaké slabosti, chyby nebo nedostatky. [In Mi-
kulastik, 2003, s. 68] Naprosta ledova dokonalost tedy neni Zzadouci. Naopak pfiznanim
drobné slabiny muze komunikator u svych posluchacu ziskat plusové body a lidstéjsi tvaf.
Zavéry zminéného vyzkumu ale zdiraznuji, Ze jinak musi ptasobit uspésné. V opac¢ném

piipadé si eventuelné zajist{ soucit, nikoli v§ak respekt a ndklonnost publika.

Prezentator rozhodné neudéla chybu, kdyz posluchace v tvodu bez obalu seznami
s tim, co si z pfednasky mohou odnést. Jasnym definovanim konkrétniho uzitku pro po-
sluchace dosahne fe¢nik zvysSeni pozornosti publika i motivace pro dalsi poslech. [Medli-

kova, 2008, s. 33]

3.3.3 Role kontextu pro zapamatovani

Psychologové zabyvajici se studiem paméti dosli ve svych experimentech
k zajimavému zavéru: ,,Je jednodussi vybavit si urcity adaj nebo epizodu, pokud se nacha-
zite ve stejném kontextu, jako kdyz jste konkrétni udaj kodovali.* [Estes in Atkinson,
2003, s. 282] Prezentace se nemusi nutn¢ odehravat na pitevné, je-li jejim ucelem vysvétlit
budoucim 1ékafim postup pitvy. Mnohdy staci kontext, ve kterém ma byt informace vyu-
zita, nacrtnout pouze slovné (,,Pfedstavte si nasledujici situaci...), vizualné (obrazek vyja-

dfujicf situaci ¢i prostiedi) nebo vylicit pomoci ptibéhu.

Soucasti kontextu jsou rovnéz emocni stavy. Jedinci si 1épe vybavuji informace,
kdyz jejich ,,vnitini stav v prabéhu vybavovani odpovida vnitinimu stavu v prab¢hu koé-
dovani.* [Eich in Atkinson, 2003, s. 282] Howard dale uvadi, Ze kontextualni spojen{ vzni-

kaji i diky pachtim a zvlastnim okolnostem (piti kavy pfi uceni). [2002, s. 285]

Pro komunikatory z téchto zjisténi vyplyvaji nasledujici doporucent: Jestlize budou
posluchaci prezentované informace vyuzivat v urcitém kontextu, pak by se prezentator
mél pokusit tento kontext reprodukovat ¢i napodobit. Bude-li poslucha¢ pfi vyuzivani na-
ucenych informaci popijet kavu, necht’ popiji kavu i béhem prezentace. Tyka-li se pred-
naska nebezpecnosti prace se sirovodikem, jeji ucinek se posili, kdyz posluchaci budou

moct pficichnout. Kdykoli pozdéji uciti povédomy zapach, budou se mit na pozoru.
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3.3.4 Role organizovani a vytvareni asociaci

Potfebu organizovani prezentovanych informaci jsem zminil jiz v souvislosti
s pravidlem 7£2. Uvedl jsem, ze organizace informaci do shlukt zvysuje schopnost poslu-

chact »absorbovat« vyklad.

Vyznam organizovani informaci a jejich vzajemného propojovani nicméné nespo-
¢iva jen ve zvysSené efektivité faze ukladani do paméti, ale také ve zvyseni schopnosti vyba-
vit si informaci. ,,Cim vice spojeni mezi polozkami vytvofime, tim vice mame moznosti,
jak si je vybavit.“ [Atkinson, 2003, s. 293] Vytvafeni spojeni mezi jednotlivymi ¢astmi sde¢-

leni se tedy zda byt nadmiru uzitecné.

Pocet spojeni pfitom zavisi na schopnosti porozumét latce. Posluchac, ktery latku
chape, v ni dokaze vidét souvislosti (vytvaii spojeni). Prezentovany material pro néj nenf
pouhou smésici faktt, ale propojenym systémem. Uz Hermann Ebbinghaus prokazal, Ze
,»mnozstvi zapamatované latky je pfimo umérné stupni porozuméni jejimu obsahu a tim
i moznosti asociovani jednotlivich prvki obsahu. [Pauknerova et al., 2006, s. 16] Ukol
prezentatora tedy spociva v podani latky takovym zpusobem, ktery publiku umozni snadné

pochopeni.

Ke spojovani informaci slouzi i zdanlivé nelogické mnemotechnické systémy [At-
kinson, 2003, s. 291]. Kupfikladu dcelem chemické mnemotechnické pomucky ve znéni
,,Q Sle¢no, Sejméte Ted” Podprsenku’ neni studenty pobavit, ale pfedevsim je naucit, ze
mezi chalkogeny patfi kyslik, sira, selen, telur a polonium. Ke vzniku asociaci pfispiva rov-

néz vypraveni pifbéha.
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3.3.5 Vyuziti emoci pri prezentovani

Nezapomerime, Ze ty nepatrné emoce jsou velkymi kapitany nasich Zivotsi

a e je uctivame, aniz bychom si toho byli védomi.

— Vincent van Gogh

Citat Vincenta van Gogha uvozuje téma nasledujictho oddilu. Emoce jsou pevnou
soucasti nasich zivota. Kdyz se snazime nékoho pfesveédcit, zkousime obcas »zahrat na

city«. Reklama rovnéz cilené pracuje s emocemi.

,Posluchaci si lépe pamatuji véci, které jsou jim prezentovany v podobé né¢jaké
emocionalni zapletky.* [Mikulastik, 2003, s. 165] ,,Obsahy spojené se silnym emocionalnim
prozitkem se uchovavaji v paméti lépe nez obsahy indiferentni, které nevyvolaly zadnou
emocionalni odezvu.” [Vysekalova et al., 2007, s. 98] Autofi se v tomto bodé vzacné sho-
duji. Z hlediska prezentovani je na emocich zajimavy také dalsi aspekt. Emoce pusobi jako
»vratny« lidské pozornosti: ,,Rozhodnuti o dualezitosti pfijimanych informaci je zalezitosti
limbického systému silné spjatého se svétem emoci. (...) Jak se zda4, je tato skutecnost lepsi
zarukou pro pieziti.* [Vester, 1997, s. 69] Uvodni odstavec vykladu o zapojeni emoci do
prezentovani uzaviu konstatovanim Emila Hierholda: ,,Asi 90 % vsech rozhodnuti se ve

skutecnosti pfijima emocionalné a jen se racionalné zduvodnuje.* [2008, s. 26]

Vsechny uvedené poznatky hovofi ve prospéch vyuzivani emoci v procesu prezen-
tovani. Dfive, nez se ale podivame, jaké nastroje muze komunikator vyuzit pro zapojeni
emoci, pokusim se strucné charakterizovat fyziologicky mechanismus ptsobeni emoci na

pamét’ové procesy cloveka.

Fyziologicky mechanismus pusobeni emoci na pamét

Lidsky mozek se podle Cahilla chova jinak k emocné silnym vzpominkam, nez ke
vzpominkim emocné nevyraznym. ,,Uchovavani emocnich vzpominek je spojeno
s pusobenim hormonu adrenalinu a noradrenalinu, zatimco uchovavani normalnich
vzpominek s témito hormony spojeno neni.” [In Atkinson, 2003, s. 284] Tuto skute¢nost

dokazuje krom jiného i pokus, o kterém blize pojednava Box 5.
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Howard jde jeste dal, kdyz tvrdi, Ze injekce noradrenalinu zlepsuje uchovani pame-
t'ovych dat a cituji: ,,Mame-li citové vyznamné zkusenosti, noradrenalin fekne mozku, aby

je doslova otiskl, takze se do nas vryjl.“ [2002, s. 276]

MECHANISMUS ZAPAMATOVANi EMOCNICH ZAZITKU

Pribéh experimentu byl nasledovny. Probandi sledovali obrazky doprovazené
bud emocionalnim vykladem, nebo neutralnim vypravénim. Pfed vypravénim
byla jedné skupiné probandd podana latka propranolol, blokujici dc¢inky adre-
nalinu a noradrenalinu. Druha skupina dostala jen placebo. O tyden pozdéji byli
probandi zkouseni z toho, co si z pfibéhlt zapamatovali. Probandi, ktefi dostali
latku blokujici tcinky obou hormonl, si zapamatovali méné emocné nabitych
udalosti nez probandi, jimz bylo podano placebo. V pfipadé vybavovani neut-
ralniho pribéhu vsak zadné rozdily mezi skupinami zjistény nebyly. Tyto vysledky
naznacuji, Zze emocni material skutecné je uchovavan jinym mechanismem nez

neutralni material.
[Cahilll et al in Atkinson, 2003, s. 284]

Box 5 - Vliv adrenalinu a noradrenalinu na zapamatovani emocné zabarveného materialu

Emoce nefunguji jen na bazi hormonu. Neni potfeba sofistikovanych laboratornich
experimentd, abychom dospéli k zavéru, ze lidé maji sklon castéji se v myslenkach vracet
k emoéné pozitivné 1 negativné nabitym situacim, nez k situacim neutralnim. [Atkinson,
2003, s. 282] Opakovani pfitom jednoznacné piispiva k lepsimu zapamatovani. Emoce
navic mohou aktivovat a zaméfovat lidské chovani podobné jako zakladni motivy. [Atkin-

son, 2003, s. 388] Emocionalné nabitému obsahu tak jedinec vénuje zvySenou pozornost.

ZpUsoby, jakymi mize komunikator zapojit emoce

Zakladnim prostfedkem prezentatora pro zapojeni emoci jsou pifbchy. Vypravéni
pfibéhu patii k ritualim hluboce zakotvenym v lidské mysli. Pohadkové piibchy se vypra-
veéji détem od utlého véku a emoce v nich hraji klicovou roli. Jejich pouziti v oblasti pre-
zentaci velmi srozumitelné vystihuje DeVito: ,,Mluvit obecné o celosvétovém problému
hladovéni pravdépodobné na vétsinu posluchacu piilis nezapusobi. Ale vypraveni o deviti-
leté divee, ktera se potuluje po ulicich, ji odpadky a prodava se za jidlo, muze tu myslenku

zduraznit a konkretizovat.” [2008, s. 384]
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Své pevné misto v prezentacich by mél mit i humor. ,,Podafi-li se fecnikovi roze-
smat plénum, zfetelné se zvysi pozornost k jeho dalsimu vykladu.” [Kohout, 1995, s. 60]
Kromé humoru lze vyuzit také pozitivni ucinek faktoru pfekvapeni. Podle Bébra muze
prezentator zapojit téma do neobvyklych souvislosti, pfednést neocekavané sdéleni, vyslo-

vit neuvéfitelnou hypotézu ¢i uvést prekvapujici fakta. [2000, s. 34]

Role emoci je nezastupitelna i v souvislosti s tématem dalstho oddilu, kterym je

persuase jako jedna z castych funkci prezentace.

3.3.6 Presvédcovani

Persuase, tedy pfesvédcovani, patii vedle informovani k nejcastéjsim zaméram ko-
munikatord. Snazime se posluchace pfesvédcit o svém nazoru, ptipadné usilujeme o to,
aby publikum zareagovalo urcitym zpusobem. Persuasivni zamér se podstatné projevuje
krom jiného i na struktufe prezentace. Pokud se prezentator snazi publikum pfesvédcit,
nem¢l by posluchactim ihned odhalit svij nazor ¢i feseni. Emil Hierhold diarazné varuje:
,»Nikdy nezacinejte navrthem — zacinejte problémem dané cilové skupiny.” [2008, s. 76]
Schéma »problém — feseni« je oblibenou strategii reklamnich tvarca a jejich letité zkuse-

nosti potvrzuji jeho funkénost.

Vybiral uvadi jest¢ celou fadu dalsich pfesvédcovacich strategii. Patif mezi né:
opakovani, zduraznovani pfinosu, vyzdvihovani pfednosti a zamlceni nevyhod ¢i rizik,
strategie nahlého ¢i postupné silictho natlaku (stupfiovani), strategie ultimativni, strategie
»citacni«, odvolavajici se na autority a uvadéjici argumenty podlozené statistikami, grafy,
srovnavanim, strategie prosebné (citové vydirani)... [2000, s. 137] Nckteré z uvedenych
strategii jsou pro pouziti v prezentacich vhodné, zapojeni jinych je naopak nutno odpo-
védné uvazit. Zahrnuti manipulativnich postupt by slusny prezentator mél vnimat jako

eticky sporné a nekorektni vici publiku.

Pfesvédcovat publikum je o to slozit¢jsi, o¢ jsou posluchaci ve véci angazovanéjsi.
S vysokou angazovanosti totiz roste motivace posluchact vytvafet protiargumenty proti
stanovisku obhajovanému prezentatorem. [Atkinson, 2003, s. 659] Pokud komunikator
ocekava odpor publika, musi byt jeho argumentace precizni. Doporucil bych mu rovnéz

pfipravit si Q&A — tedy seznam pravdépodobnych dotazi a jeho odpovédi na né.
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Zkusen{ prezentatofi dokazou za ucelem pfesvédéeni publika dovedné vyuzivat
psychologickych efektt. Patii sem kuptikladu tzv. band-wagon efekt (Cesky: spacsky nebo
také vlecnakovy efekt), kdy prezentator apeluje na publikum, aby podpofilo vitéze, silnéjsi
stranu €1 vétsinove uznavané feseni. Opakem je takzvany snobsky efekt, kdy prezentator

nabada publikum k vyhranéni se vici vétsing.

Otazce presvédcovani se dale vénuje kapitola 4.3.1 Presvédcovani centralnim a pe-

rifernim zpasobem.

3.4 Volba vhodnych komunikacnich kanala

Pfedtim, nez komunikator vystoupi pfed posluchaci, musi vystup svého pfedchozi-
ho snazeni »zhmotnit«. Vytvofit slidy, pfichystat si pravodni fec¢ a pfipadné také dalsi po-
mucky. Jeho dkolem je najit spravny komunikacni kanal, kterym sdéleni efektivné doruci
komunikantim. Povazuji v této souvislosti za pfihodné, vysvétlit pojmy asociacni struktury

a ucebni styly.

3.4.1 Asociac¢ni struktury a u¢ebni styly

Cast populace nové poznatky snadnéji pochopi, kdyz je muze fixovat vizualné, dal-
§i jedinci st potfebuji véci »osahat, jinym staci predstavit si vzorecek nebo pojem. Pficinou
téchto rozdila jsou tzv. asociacni struktury a ucebni styly — problematika, kterou se

podrobné zabyval némecky biochemik Frederic Vester.

Vester uvadi, ze prvotn{ asociacn{ struktury se u clovcka utvateji v prvnich mési-
cich zivota podle prostiedi, ve kterém se jedinec nachazi. ,,Mozkova kura je opatfena siti
spojeni, prvotni asociacni strukturou, ktera optimalné odpovida okoli vnimanému

v prvnich tydnech zivota.” [1997, s. 33] Podrobnéji viz Box 6.
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CiM JSOU OVLIVNENY PRVOTNi ASOCIACNi STRUKTURY?

Prvotni asociacni struktury jsou rozdilné nejen od rodiny k rodiné, ale ovliviiuje
je také prislusnost k urcité socialni vrstvé, narodu a kulture. U africkych domo-
rodcl vnimaji kojenci mékkou, tmavou pokozku, teplo, vzduch, kulaté tvary, pfi-
rodu, vini pady, listi, dfevo, listim prozarujici slunce, pohyb téla znovu a znovu
mékkou tmavou kdzi, cely den a celou noc. A tak jsou dojmy déti, které jsou
prvni mésice noseny na téle matky, prevazné hmatového, dotekového charakte-
ru. (...) Nase kultura zprostfedkovava détem dojmy charakteru spise optického
a akustického - praci matky ¢i to, co se okolo déje, déti vétsinou, oddélené od
matcina téla, pouze pozoruiji. (...) Zfejmé z toho dlvodu je v nasi kulture tak vy-

vinuta schopnost abstraktniho védeckého mysleni.

[Vester, 1997, s. 35]

Box 6 - Vliv prostfedi na formovani prvotnich asociacnich struktur

Pravdépodobny puvod odlisnosti mezi jedinci tedy zname. Z prvotnich asocia¢nich
struktur jedince jsou patrné odvozeny jim preferované ucebni styly. RozliSujeme zhruba
pet zakladnich — vizualni, auditivni, hapticky, verbalné-abstraktni a komunikativni. [Vester,

1997, s. 97] Jejich vyuziti pfi prezentacich nastinuje Tabulka 3.

Dobry prezentator se umi »vyladit« na vlnu svych posluchact, ¢imz dochazi
k rezonanci asociacnich struktur a lepsimu pochopeni latky. Je mozné usuzovat, ze pii
prezentaci na hudebni konzervatofi bude vétsina posluchaca pozitivné rezonovat
s auditivnim ucebnim stylem, Ze vytvarnici upfednostni vizualn{ styl, matematici verbalné¢-

abstraktni ucebni styl a Zurnalisté styl komunikativni.

Ucebni styl Charakteristika Vhodné prezentacni prostfedky

Obrazové slidy, schémata, grafy,

Vizualni Potrebuje véci vidét . .
animace, videosekvence
Auditivni Potrebuje véci slyset Pusqblva, rytmizovana rec,
audioukazky, zvuky
Hapticky Potrebuje si véci osahat Vzorky, pomtcky, modely
Verbalné- Vzorecky, pojmy, logické retézce,

abstraktni Pottebuje véci formalizovat

slovni argumentace
Komunikativni Potfebuje se o vécech bavit Interakce, diskuse, skupinové tkoly

Tabulka 3 - Zakladni styly a jejich promitnuti do prezentaci
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Prezentator se ovsem nezfidka ocita v situacich, kdy je publikum velmi raznorodé.
Pak podobné uvahy selhavaji a jako idealni feSeni se nabizi vyuzit hned nékolika ucebnich
styld. Kombinace ucebnich styla je pfi vykladu velmi casta. V kazdodennim zivoté jsme si
zvykli, Ze pokud nam okoli nerozumi, snazime se véci preformulovat, opsat je jinymi slovy,
naznacit myslenku pohybem ruky, pfipadné napad nakreslit na list papiru. Nevédomky tak

prakticky vyuzivame teorie ucebnich styla v interpersonalni komunikaci.

Prezentace je ale komunikaci skupinovou. Komunikator nema moznost ovéfovat
pochopeni informace kazdym jednotlivym posluchacem zvlast. Aniz by tedy veédél, zda
publikum latku pochopilo, ma tendenci vyjadfit informaci jinak. Takovy postup je podle
Vestera spravny za pfredpokladu, ze fe¢nik necha mezi jednotlivymi zptsoby vysvétleni
latky dostatek casu, aby je poslucha¢ zpracoval. Pokud je naopak vystaven vSem vysvétle-
nim naraz, vypovi biologicky mechanismus jeho paméti a usili komunikatora vyzni spi$
kontraproduktivné. [1997, s. 43] Tento paradoxni dusledek si muzeme predstavit jako urci-
tou formu pfetizeni paméti a mysleni. V bézné feci se uvedeny jev popisuje ustalenym spo-
jenim »ztratit nit«. Vester proto nabada prezentatory, aby mezi jednotlivymi zpusoby vy-
svetlenf nechavali kratké prestavky. Nemusi byt delsi nez 10-20 sekund, ale umozni, aby se
nové informace spojily se znamymi myslenkovymi obsahy a uchytily se v paméti. [1997,

s. 45]

Vhodné osloveni vétstho poctu lidskych smysla (tedy zprostfedkované 1 ucebnich
styll) miize ucinit prezentaci pfesvédcivéjsi a efektivnéjsi. Volba ucebniho stylu pochopi-
teln¢ tzce souvisi rovnéz s pfedmétem prezentace. Namisto vypravéni o skvélych chut’o-
vych vlastnostech nové ¢okolady je ucelnéjsi pfipravit jeji ochutnavku. Novy textilni mate-
rial 1ze zakaznikim pfedstavit formou chemického vzorce, anebo 1épe pomoci vzorka ur-
¢enych k ohmatu. Novou rozhlasovou znélku je mozné popisovat desitkami souvéti, ale

pfesna pfedstava vznikne v hlavé posluchact az po jejim pfehrani.

3.4.2 Priprava slidu a dalSich pomucek

V oblasti slida se dle mého nazoru komunikatofi dopoustéji nejvétstho mnozstvi
prohfesku proti efektivnimu zptsobu prezentovani. Z pfedchoziho oddilu vyplyva, Zze by
prezentator mél oslovovat razné asociacni struktury a smysly posluchacd. Presto se téméf

pii kazdé piilezitosti setkavam s prezentatory, ktefi odifkavaji (v nejlepsim pfipadé jinymi
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slovy) text, ktery je zobrazen na jejich slidech. Své slidy pouze komentuji. Dovoluji si tvt-
dit, ze takovy postup je nepfipadny. Tito prezentatofi se z nepochopitelného divodu dob-
rovolné pfipravuji o ucinky silného vizualntho média. Néktefi z nich mohou namitat, ze
vytisténé slidy rozdavaji posluchacum jako tistény podklad (handout). S timto postupem se
také nelze plné ztotoznit. Handout pfedstavuje dokument, zatimco slide je zakladnim sta-
vebnim kamenem prezentace. Difve, nez se pokusim své zavéry obhajit, vyjadiim uvedena

tvrzeni jesté jednou vizualn{ cestou — pomoci piktogramu:

/\/\/ * 1)

Slidy Rec Slidy Handout

Davody podporujici uvedena tvrzeni

Slide je ze své podstaty vizualnim médiem. Jeho sfla tkvi v moznosti zobrazeni
schémat, obrazu, grafti; umoznuje pusobit na posluchace barvami a tvary. Neni to prostor,
ktery je vhodné odshora dolu zaplnit textem. Lektofi prezenta¢nich dovednosti nadto ne-
doporucujf v ¢ase, kdy posluchaci ¢tou, cokoli dalsiho ukazovat nebo prednaset. [Wieke,
2000, s. 71] Vysvétleni nabizi Sweller: ,,Je mnohem narocnéjsi zpracovat informaci, pokud
ji zaroven slySime a vidime v psané formé, protoze lidé nedokazou dost dobfe vnimat
mluvené a psané slovo soucasné.” [In Reynolds, 2009, s. 12] Tvurci textovych slidd mohou
ziskat falesny pocit, ze své myslenky k posluchactim vysilaji auditivné i vizualné — ve sku-

tecnosti ale pouze dvoji cestou pusobi na verbalné-abstraktni asociacni strukturu.

Ctendt si mozna povsiml, e jsem v tomto oddilu své presvédéeni sam nejdffv vy-
jadfil verbalné-abstraktné pomoci textu a nasledné vizualné prostfednictvim piktogramu.
Tento postup byl zamérny. Chtél jsem tak ¢tenafi umoznit na vlastni kazi vyzkouset, jaka
z obou cest na néj pusobi intenzivnéji, a pomoct mu uvédomit si, zda bylo takto pfedané

sdéleni daraznéjsi nez sdéleni podané pouze textovou formou.
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Spravna praxe vyuziti slid

3

JWJeden obraz gnamend vic neg deset tisic slov.

— staré cinské prislovi

Notoricky znamé piislovi shrnuje klicové myslenky nasledujicich odstavcua. Slidy
maji dokreslovat to, co prezentator fika. Samotné pouziti slovesa »dokreslovat« je piiznac-
né. Zadoudi je vyuziti kvalitnich velkych obrizki — je naopak radno vyhnout se otfepanym
klipartim a animacim. Jednoduchost, pfirozenost, elegance, prace s prazdnym mistem,
kontrast — to jsou jen ncktera z témat, ktera ve své knize rozebira Garr Reynolds. [2009]
Dotyka se zakonitosti pocitacového designu a grafiky v aplikaci na prezentace. Jakkoli po-
vazuji respektovani grafickych pravidel za zaklad dobré vizualni koncepce slidd, jejich

podrobnéjsi vyklad by byl nad ramec této diplomové prace.

Pozadavek vysoké vizualnosti slida neni samoucelny. Kromé teorie ucebnich stylta
nachazi své opodstatnéni i v poznatcich o fungovani naseho mozku. ,,Na levou hemisféru
jsou vazany jazyk, logika, vyklad jevt a aritmetika, na pravou hemisféru geometrie, neslov-
ni procesy, zrakové poznavani (napf. tvaif a kreseb), rozliSovan{ neslovnich zvuku a zvla-
dan{ prostoru.” [Howard, 2002, s. 211] Funkéni specializace mozkovych hemisfér je sice
rozdilna, ale hemisféry svou cinnost neustale integruji. [Hartl et Hartlova, 2000, s. 186]
Proto je vhodné pokusit se oslovit obé — levou hemisféru logickym slovnim vykladem

a pravou hemisféru za pomoci vysoce vizualnich slida.

Cesta vizualizace zdaleka neni prosta uskali. ,,Ani ty nejlepsi folie a obrazky nic ne-
zmuzou, pokud budou pouzity jen jako bezhlavé vlozené ilustrace — radoby k uvolnéni
atmosféry — a nebudou podporovat logickou strukturu myslenek a argumentacniho fetéz-
ce.”“ [Wieke, 2000, s. 29] ,,Mnozi se domnivaji, kdyZ se pouzivaji diagramy nebo multimé-
dia, Ze to uz samo o sob¢ hovofi o vysoké profesionalité. Jenze ve skute¢nosti maji casto
jen odlakat pozornost od ubohého obsahu.* [No6llke, 2004, s. 57] Pouziti obrazkd by proto
mélo byt ucelné a ilustrativni — nikoli samoucelné a rozptylujici. Hierhold pfidava jesté
jeden podstatny pozadavek na vizualni stranku prezentace: Dobry obrazek je podle néj
nejasny. Perfektni obrazky, které se samy vysvétluji, nepotiebuji pfednasejictho — k dob-
rému obrazku je naopak potfeba jest¢ néco dodat. S vysvétlenim takovy obrazek funguje

okamzité a ukotvuje sdéleni v mysli posluchace. [2008, s. 230]
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Po uvazeni vsech zminénych argumentt tvrdim, Ze by prezentatofi méli vizualni
a obsahové strance svych slidi vénovat zvysenou pozornost, vyuzivat jich ku prospéchu
efektivnéjsiho pfedavani svych sdéleni a zaroven nehazardovat s estetickym citénim diva-
kt. Faktické textové udaje maji na slidech rovnéz své misto, avsak ve zjednodusené forme.

Jakékoli slozit¢jsi tabulky, netkuli souvislé véty patii do handoutt.

Tisténé podklady (handouty) a ostatni pomucky

V ramci vykladu teorie paméti jsem v souvislosti s existenci kfivky zapominani
uvedl, ze je mozné proti pfirozenému mechanismu zapominani bojovat pouzitim kvalitné
zpracovanych handoutd. Handout plni funkci materialu, ke kterému se poslucha¢ vraci,
kdykoli si chce prezentované poznatky osvézit. Aby se tak mohlo stat, mél by handout

vykazovat vysokou uzitnou hodnotu a vysokou miru uzivatelské pfivétivosti.

Muzeme si polozit otazku, zda lze za uzivatelsky pfivétivy povazovat vytistény
arch, na kterém jsou vedle sebe naskladany miniaturni slidy — obvykle Sest na stranku.
Reynolds takové dokumenty expresivné nazyva »slajdumenty« a zaujima k nim kategorické
stanovisko: ,, Tyto radoby dokumenty nikdo necte, protoze spousta textu v malych ramec-
cich spolu s grafy a obrazky se prosté cte $patné. (...) Snaha o to, aby slajdy plnily oba
zaméry, jak funkci samostatné brozury, tak funkci opory proslovu, vede ke znehodnocenf
obou.” [2009, s. 69] Dodavam, Ze jeho nazor neni podloZen védeckymi vyzkumy, ale em-
pirickymi poznatky pramenicimi z letité prezentacni praxe. Je-li umyslem prezentitora po-
skytnout svym posluchacim skutecné hodnotny material, nemél by litovat casu, ktery vé-
nuje vytvofeni uzite¢ného handoutu. Jeho zakladem je vytah projevu doplnény zadoucimi

tabulkami, grafy a podrobnostmi, které se na slidy nevesly.

Prezentatofi obvykle fesi dilema, zda maji handouty (popi. dalsi pomucky) rozdat
publiku pfed, béhem nebo az po prezentaci. Jednotné doporuceni v tomto sméru neexistu-
je. Autofi se vSak shoduji, Ze veskeré pomucky na sebe strhavaji ¢ast pozornosti poslucha-
¢a. Proto se priklanim k varianté, kdy prezentator v uvodu oznami posluchacim, ze jim na
konci rozda podrobny tistény material. Posluchaci zvykli podtrhavat si v textech barevny-
mi fixy mozna budou chvilku zklamani, jejich veskera pozornost se ale koncentruje na

fec¢nika a jeho prezentaci, coz povazuji za vysoce zadouci.

Jestlize se komunikator rozhodne zpestfit své sdéleni vyuzitim vzorkd, mél by se

vyvarovat (je-li to mozné) kolovani jediného exemplafe. ,,Pokud koluje vzorek, ztraci po-
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zornost nejen osoba, ktera drzi vzorek v ruce, ale 1 osoby vedle ni. — Proto pokud rozdava-

te vzorky, tak pro kazdého jeden. [Hierhold, 2008, s. 185]

3.4.3 Priprava a nacvik privodniho slova

Minimalné stejn¢ dulezitou jako pfiprava slidd, ne-li dulezitéjsi, je pfiprava pravod-
niho slova a jeho nacvik. Posluchaci se obvykle nepfichazeji cilené¢ podivat na sadu per-

tektné pfipravenych slidd, ale na fecnika. Pfichazeji si prezentatora »poslechnout«.

Pravé vefejny fecnicky projev vSak pro vétsinu prezentatoru pfedstavuje ustfedni
zdroj stresu. Strukturu prezentace a slidy zpracovava prezentator zpravidla na vlastni pade.
Jakmile vsak pfedstoupi pfed publikum, ocitd se na nejistém uzemi. ZkuSeny rétor Jan
Preucil ma pro zacinajici prezentatory povzbudivou zpravu: ,,Provést bezchybny projev
pfed plnym salem, mluvit pfed lidmi »spatra«, udrzet jejich pozornost a presveédcit je
o tom, ze mame pravdu — to neni vrozeny dar, ale dovednost, kterou se mutze naucit kazdy
z nas.”“ [Preucil, 2009, s. 45] Pramérny fecnik se nicméné brilantnim rétorem nestava bez

poctivého tréninku.

Pristupy k pfipravé a nacviku mluvené casti prezentace se lisi. Jednim extrémem je
spoléhat vylucné na improvizaci, druhym je memorovani textu. Jedni povazuji pfehnané
spoléhani na improvizaci za projev neudcty k divakam, jini uceni nazpameét’ vykladaji jako
nedostatek kreativity. Jak podotyka Wieke: ,,Nikoho by nenapadlo obvinit herce z malo
kreativniho pfistupu proto, ze se naucil svou roli nazpamét’. Vzpominani na to, jak to bylo

v textu, ale nesmi ziskat prevahu nad pfednesem.* [2000, s. 45]

Osobné soudim, Ze optimum lez{ uprostied téchto extrému. Martin Kupka svym
studentim pfi pfipravé projevu doporucuje, aby si v hlavé dobfe utfidili hlavni myslenky
a dopfedu zformulovali klicové obraty, zbytek maji nechat na situaci. Mné takovy piistup
vyhovuje, znam ale i fecniky, ktefi postupuji odlisné. V tomto sméru nema smysl stanovo-

vat »jediny spravny« postup, protoze takovy neexistuje.

Chtél bych ovSem upozornit na néktera uskali, ktera jsou s pfipravou mluvenych
projevu spojena. Prezentatofi, kteff si hodlaji sepsat cely text své prezentace a naucit se ho
nazpamét’, by si méli byt védomi skutecnosti, ze tok psaného slova je odlisny od toku slo-

va mluveného. [Koegel, 2009, s. 110] Rozdil je mozné demonstrovat na vystupech rozhla-
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sového novinafe a pisictho zurnalisty. Mluveny projev upfednostiiuje jednoduché kratké
véty pfed slozitymi souvétimi, snazi se vyvarovat kniznich a archaickych vyrazi, je vyrazo-

vé 1 stylisticky aktualnéjsi a mén¢ konzervativni.

Jinou cestou je pfipravit si poznamky v bodech. Tento zpusob je vyhodny i proto,
ze samotnym psanim si fecnfk informace fixuje a dale utfid'uje. [Hospodatova, 1997, s. 49]
Nejradéji pro tento ucel vyuzivam malé karticky formatu A7, které vyborné padnou do
ruky, nejsou tak napadné jako velké desky, a pfesto poskytuji prezentatorovi potfebnou
podporu a ukotveni. Jejich nezanedbatelnou vyhodou je také skutec¢nost, ze nepfenaseji

chvéni rukou zapfic¢inéné trémou tak jako vétsi formaty.

Bez ohledu na charakter pfipravy by mél komunikator pfed publikem mluvit, nikoli
predéitat. ,,Reénik ma predeviim fe¢nit.“ [Holman, 1946, s. 28] Ve ctihodném britském
parlamentu se traduje, Ze ¢ist zacne jen ten, kdo chce ostatni poslance uspat. Dobfi pre-
zentatofi své pravodni slovo — s vyjimkou doslovnych citaci — nikdy nectou. Mluveny pro-
jev je v porovnani se ctenym blizsi konverzaci, pusobi pfirozenéjsim dojmem a lépe se
vnima. ,,Prezentace spickovych prezentatort jsou pusobivé, maji hladky prabé¢h, a ackoliv
je ma prezentujici do detailu nazkousené, nezni toporné, afektované ani jako by byly pfe-

dem pfipravené.” [Koegel, 2009, s. 109]

Takovych vysledkt je mozné dosahnout jenom dlouhodobym cvikem. Prezentato-
ram lze pfi piipraveé doporucit vyzkouseni projevu nanecisto. V ptipadech vysoké nejistoty
muze k odbourani trémy pfispét zkusebni pokus pfed publikem slozenym z 1-2 pratel. Za
pouziti bézné dostupné techniky lze pofidit videozaznam prezentace nebo alespon audio-
nahravku. Vyzkouseni prezentace nanecisto je rovnéz jedinym zpusobem, jak ovéfit, zda

prezentace odpovida casovému ramci, ktery ji byl vyhrazen.
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4 Faze predvedeni prezentace

o Duch prezentace je spojen s clovéken — niluviim

¢

a lidmi — posluchadi. *

— Olga Medlikova

4.1 Priprava prezentatora na misté konani

Zatimco ve fazi piipravy a tréninku je prezentator obvykle sam, pfedvadéni prezen-
tace je zalezitosti skupinovou. ,,Komunikacni uroven jedince se pfitom v souvislosti
s pfitomnost{ jinych lidi méni. Mze se zhorSovat, ale muze se také zlepsovat. ZlepSuje se
tehdy, kdyz se jedinec prezentuje ve véci, v niz si je jisty, v niz je zb¢hly rutinér.” [Miku-
lastik, 2003, s. 20] Rovnéz z tohoto duvodu je dualezita praxe, poctiva pfiprava a seznameni

se s prostfedim.

4.1.1 Seznameni se s prostiedim

Znalost prostfedi pomuze zmirnit pocatecni trému a umozni prezentatorovi se-
znamit se s technikou, pfipadné odstranit drobné nedostatky, které na dispozicich salu
shleda. Prostfedi salu, ve kterém se bude prezentovat, by mélo byt piffjemné jak pro fecni-
ka, tak i pro posluchace. Samoziejmosti je spravna teplota a dostatecné odvétrani. Pokud
tyto faktory nejsou naplnény, prezentator bude velmi slozité ziskavat pozornost zmrzlého,
zpoceného ¢i pfiduseného publika. Zajisténi pohostinného prostredi je primarni odpovéd-
nosti poradatele. Bude to vsak prezentator, koho bude v pfipadé nedostatki publikum
vinit.

Nemén¢ vyznamnou situac¢ni proménnou pfedstavuje osvétleni. Je pfitom vétsinou
v moci prezentatora intenzitu svétla ovlivnit. Zvysenim osvétleni se v lidském organizmu
pritlumeni tvorba melatoninu, hormonu navozujictho spanek, coz se pozitivné podepise
na bdélosti a nalad¢. [Howard, 2002, s. 241] Naopak tma stejnym mechanismem pfirozené

snizuje uroven aktivace. Zajisténi dobré urovné osvétleni zabrani nastupu samovolnych
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tyziologickych procesu, vlivem kterych by posluchaci mohli zacit usinat. Povazuji na tom-
to misté za nezbytné, zminit chybnou, le¢ zazitou domnénku, ze pfi prezentaci je tfeba
zatemnit. Soucasné dataprojektory si dokazou s béznou urovni osvétleni poradit. Zakladni
pravidlo tedy zni: Zadouci je zajistit nejvy$si moznou Groven osvétleni, pfi které jsou jesté

dobfe viditelné promitané slidy.

Pouziti vSech technickych zafizeni, které komunikator béhem prezentace hodla vy-
uzit, by mélo pfedchazet dukladné vyzkouseni. Tyka se to obvykle presenteru (dalkového

ovladani) a mikrofonu.

4.1.2 Vyrovnani se s trémou

Sucho v tstech, roztfesené ruce i hlas, neustaleny dech — prave tak obvykle vypada-
ji ptiznaky trémy. Neékteff lidé mohou dokonce trpét fobif z vefejného vystupovani, kterou
rozumime ,,iracionalni, nutkavy strach z urcitych pfedmétta nebo urcitych situaci.* [Silla-
my, 2001, s. 59] To muze ve svém dusledku vést az k vyhybani se situacim (vystoupenim

na vefejnosti), které stresovy mechanismus spoustéji.

Duvody, pro¢ se stres ve spojitosti s vefejnymi vystoupenimi tak casto objevuje,
jsou nasledovné: ,,Stres se vyskytne tehdy, kdyz se lidé setkaji s udalostmi, jez vnimaji jako
ohrozeni své télesné nebo dusevni pohody.” [Atkinson, 2003, s. 487] Stresové situace jsou
charakterizovany jako neovlivnitelné, neptfedvidatelné nebo takové, které predstavuji vyzvu

pro hranice nasich schopnosti a pro nase sebepojeti. [2003, s. 489]

Kazdé vefejné vystoupeni je svym zptisobem vyzvou. Dobfe pfipraveni prezenta-
tofi by se vSak nem¢li ¢asto dostavat do situaci, které mohu byt oznaceny jako neovlivni-
telné nebo nepfedvidatelné. Neosizena piiprava a zkuSenosti jsou nejlepsi cestou k tomu,
aby komunikator mél svou prezentaci pevné pod kontrolou. Ziska tak dobré vychodisko
pro vyrovnani se s trémou.

Stejné jako prozivani trémy i zpusob jejitho zvladani jsou velmi individualni. Klico-
vou roli hraje dech. ,,Dech je benzinem naseho Zivota,” fika profesor Raboch. [In Pfeucil,
2009, s. 51] Dokaze-li fe¢nik uklidnit svij dech, uklidni i svou mysl. Jan Trnka ve svych

pfednaskach vedle prace s dechem doporucuje vyzkouset autosugesci: ,,Ja to zvladnu, ja
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jim to nandam!* Prezentator by s nf mél zacit tfeba jiz tyden pfed naplanovanou prezenta-

ci. Muze pak podle Trnky dospét dokonce do stadia, kdy se na vystoupeni zacne tésit.

Necht je dobrou zpravou pro zacinajici prezentatory alespon fakt, Ze obcasny stres
(ptilezitostné vystaveni se stresu s naslednym zotavenim) pozdéji vede ke stresové toleran-
ci. [Dienstbier in Atkinson, 2003, s. 498] Trémy se pravdépodobné nelze nikdy zcela zba-
vit, ale jeji symptomy mohou velmi rychle ustoupit do pozadi. Idealné uz po prvnich néko-

lika slovech.

4.2 Formovani obrazu prezentatora v mysli

posluchace

,,Clovék nedostiva drubou Sanci

¢

udélat proni dojem.

Lakonicky vyjadfené lidové moudro v zahlavi této podkapitoly plati pro prezenta-
tory dvojnasob. Nasledujici text uzavie Lasswellovo komunikacni schéma, protoze pravée
z interakce s publikem vyplyne odpovéd’ na otazku: KDO pied publikum pfedstoupil. Na
jedné stran¢ to muze byt sebevédomy, informovany a davéryhodny fecnik, na strané druhé
vystresovany, nejisty a zmatkujici prezentator. ,,V této dobé jest¢ vétsina nebo vsichni
ucastnici poslouchaji. Zda budou poslouchat dal, zalezi na tom, jaky vyvola fecnik dojem

o své kompetentnosti a znalosti tématu.” [Mikulastik, 2003, s. 157]

Systémové patif fenomén prvntho dojmu spolu se socialnimi stereotypy a schéma-
ty, zakladni atribucni chybou, halé efektem ¢i projekef mezi bariéry socialni percepce.

[Pauknerova et al., 2000, s. 107]

Prvni dojem je zaloZzen na efektu pofadi. Prvni zazitky byvaji ¢asto nejsilnéjsi, bez
ohledu na jejich znac¢né kvalitativni nedostatky: ,,Pfestoze prvni dojem je subjektivni, ne-
spolehlivy, musime jej brat jako dulezity aspekt, zejména pfi obchodnim vyjednavani, pfi

pusobeni na lidi, které chceme néjakym zpasobem presvedcit.” [Mikulastik, 2003, s. 57]
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Schémata a stereotypy, halé efekt

Stereotypy nam usnadnuji orientaci ve slozitém rozmanitém svété. ,,Misto toho
abychom vnimali a pamatovali si vSechny detaily kazdého nového objektu nebo udalosti,
muzeme jednoduse zaznamenat, ze je podobny jednomu z nasich jiz dfive existujicich
schémat, a zakédovat nebo zapamatovat si jeho nejnapadnéjsi rysy. [Fiske et Taylor in
Atkinson, 2003, s. 604] Procesy ztotozniovani lidi s jednotlivymi schématy obsazenymi
v nas$i mysli probihaji podle zminénych autort rychle, automaticky a obvykle na nevédomé
urovni. Vyuzivani schémat nam umoznuje ziskat pocit »kontroly« nad situaci: Jsme schop-

ni odhadnout, kdo k nam promlouva, jaké jsou jeho umysly a jak se zachova.

Jak s témito poznatky muze nalozit prezentator? Zdaleka ne vzdy je vhodné napl-
fovat schémata (a s nimi spojend oc¢ekavani) publika. Zachova-li se prezentator v rozporu
s o¢ekavanim publika, patrné si tuto skutecnost publikum zapamatuje 1épe, nez chovani
odpovidajici schématu. [Atkinson, 2003, s. 607] Drobné »prohfesky« vici socialnim stereo-
typum tak mohou upoutat pozornost publika a zvysit zapamatovani prezentovanych in-
formaci i osoby prezentatora. Jako pfiklad muze poslouzit makroeckonomicky stratég To-
mas Sedlacek, ktery se svym zevnéjskem i aktivitami vymyka bézné predstavé o bankov-
nim analytikovi.

O vyjimecnost a nabouravani schémat by prezentator nemé¢l usilovat za kazdou ce-
nu. Fialovym sakem, bilymi ponozkami k obleku ¢i nevkusnym dvodnim Zertem nedosah-

ne fecnik niceho jiného nez negativnfho hal6 efektu, ktery nadobro a nezvratné ovlivni, jak

ho publikum bude vnimat.

4.2.1 Kredibilita mluvéiho

Prvni dojem silné poznamenava vanimanou kredibilitu prezentatora, kterou definu-
jeme jako spojeni kompetentnosti a duvéryhodnosti. [Karlicek, 2008] Kredibilita potom

vyznamnou mérou determinuje, zda bude prezentator schopen publikum presvedcit.
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Ackoli Mikulastik nepouziva pfimo vyraz kredibilita, ale terminy vérohodnost a du-

véryhodnost, uvadi ¢tyfi kategorie souvisejici s vaimanim kredibility: [2003, s. 169]

* Expertni uroven,
* ctika prezentatora,
* zivotni zkusenosti presvédcovatele

* aentuziasmus, kterym presvédcujici pasobi.

Expertni uroven

Dobry prezentator by mél byt vniman jako odbornik na téma, které pfednasi. Jeho
kompetentnost by mu vak neméla branit prezentovat informace srozumitelnym zpuso-
bem. Néktera uskali s tim spojena jsem naznacil v oddilu 3.1.2. Kompetentnost prezenta-
tora je velmi relativnf — poslucha¢i mnohdy nejsou schopni exaktné urcit odbornou zdat-
nost fe¢nika. Proto v lidské mysli existuji zastupna méfitka kompetentnosti. ,,Jako kompe-
tentn¢js$i byva vniman kriti¢téjsi zdroj komunikace. Podobny efekt ma patrné také sebejis-

tota.” [Karlicek, 2008]

Etika prezentatora

Pod spojenim »etika prezentatora« si muzeme predstavit jeho vaimanou slusnost
a solidnost, ale také nezaujatost. Duvéryhodnost prezentatora vroste, bude-li si cflova sku-
pina jista, ze ji nechce presvédcovat. [Karlicek, 2008] Pokud se uz komunikator chysta
pfesvédcovat, pak cilova skupina nesmi ziskat dominantni dojem, Ze ji presvédcuje kvuli
dosazeni vlastntho prospéchu. Toho muze fecnik podle Karlicka dosdhnout napfiklad tim,

ze bude zastavat necekanou pozici (zloc¢inec zada piisnéjsi tresty).

Zivotni zkugenosti komunikatora

Zivotni zkuSenosti prezentitora by mohly byt mylné ztotoznény s jeho vékem. Ne-
nf tomu tak. Star${ prezentator nemusi byt nutné kredibilnéjsi. Zejména v novych oborech
(napf. IT) muze mlady zkuSeny komunikator pfedstavovat kompetentnéjsi zdroj informaci.
Stejné tak bude na zacinajici fidice vysoce duveéryhodné pusobit vypovéd’ jejich vrstevnika
o nebezpeci konzumace alkoholu za volantem, pokud tento pfedtim zavinil dopravni ne-

hodu pod vlivem alkoholu. Publikum se s takovym mluvéim 1épe identifikuje a bude jeho
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sdéleni vénovat intenzivnéj$i pozornost. Uvedeny postup v soucasnosti vyzivaji naptiklad

rakouské autoskoly.

Entusiasmus rec¢nika

Entusiasmus a zaniceni pro téma jsou dalsi kategorii, ktera se promita do kredibili-
ty. Potvrzuje to 1 prastaré moudro: Kdo saim nehofi, nemuze zapalit jiné. S entusiasmem
dle mého nazoru tzce souvisi rovnez charisma, které je dalsim poznavacim znakem exce-

>

lentniho prezentatora.

Nad ramec Mikulastikova vykladu se zaméfim jesté na jeden dulezity faktor formu-

jici kredibilitu prezentatora — jeho vnéjsi vzhled a atraktivitu.

Vnéjsi vzhled prezentatora

,»Ve znamém experimentu s pfechazenim chodct na cervené svétlo na kfizovatce
elegantné oble¢eny muz zlakal vyznamné vice chodct nez osuntély, kdyz jako prvni vkro-
¢il do jizdni drahy. Upraveny zevnéjsek vzbuzuje vétsi davéru nez neupraveny.” [Nako-

necny, 2009, s. 308]

Bébr na téma obleceni poznamenava: ,,Pfi prezentacich je dulezité zvolit odév, kte-
ry bude odpovidat obéma pélum — posluchacim i fe¢nikovi. Posluchaci by méli povazovat
fe¢nikav odév za adekvatni — nesmi je drazdit, urazet, nebo strhavat zbytecnou pozornost.

(...) Na druhou stranu fe¢nik sam se musi v daném obleku citit dobfe.* [2000, s. 38§]

Pod pojem vn¢jsi vzhled nefadime pouze obleceni, ale také télesnou stavbu, rysy
obliceje, upravenost vlasu a rukou prezentatora. Pouziti pojmu atraktivita by prvoplanoveé
mohlo vést k pfedstave, Ze vysoka stfhla blondyna bude idealem kredibility. Zminéna Gva-
ha nenf pochopitelné spravna. Do hry v tomto pfipad¢ vstupuji zazité stereotypy. Za vyso-
ce kredibilntho bude (pro konkrétni téma) povazovan védec v bilém plasti, konzervativné

upravend manazerka, excentricky obleceny umélec nebo urostly sportovec.

Ukazuje se rovnéz, ze k vanimani kredibility vyznamnou mérou pfispiva i podob-
nost prezentatora a posluchace. Podobnym lidem (co se tyce vzezieni — obleceni, délky
vlast, upravy voust) muzeme véfit vic nez tém, kdo se od nas vzezfenim lisi. [Kfivohlavy,
1988, s. 195] Povazujeme je za sympatictéjsi a chovame se tak, jako bychom je chtéli poté-

$it. [Aronson in Karlicek, 2008].
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Pfestoze atraktivita je velmi subjektivni kategorii, ani neatraktivni prezentatofi
nejsou bez Sance. Jak uvadi Karlicek: ,,I zcela neatraktivni osoba muze byt efektivnim
zdrojem komunikace, pokud je zfetelné, ze komunikaci nema co ziskat, nebo dokonce

muze néco ztratit.”“ [2008]

4.3 Obsah a forma prezentace

Po vykladu termina prvni dojem, socialni stereotypy a kredibilita se dostavame
k thelné otazce a odvekému sporu, zda je dulezitéjsi obsah, nebo forma. Nazory obsazené

v literatufe se v tomto sméru rozchazeji [viz Box 7].

OBSAH NEBO FORMA?

Trojiho musi fec¢nik dbat: co fika, kde to fika a jak to fika.

- Cicero

Forma nesmi potlacovat obsah. To, co fikate a proc to fikate, je dulezitéjsi nez
to, jak to rikate. Lidé, ktefi maiji co fici, povazuji to za dulezité a maji dostatek
sebejistoty, nemusi nacvi¢ovat zadné formalni triky a figle.

[Plaminek, 2008, s. 169, 172]

V prvotridni restauraci ocekavate prvotfidni suroviny a osvédcéené recepty. Chté-
li byste si pro lahudky chodit do kuchyné s papirovym tackem?

[Hierhold, 2008, s. 27]

Neéktefi jedinci velmi tcinné komunikuji své pozadavky v podstaté proto, zZe je-
jich sdéleni maji pfesné tu formu, kterou pfijemci ,podvédomé” ocekavaji.

[Vybiral, 2000, s. 28]

Nezalezi jenom na tom, co se fekne, ale i na tom, jak se to rekne!
[Medlikova, 2008, s. 56]

Dokonalé provedeni prezentace vam vitézstvi nezarudi, ale nikdy byste neméli
prohrat proto, ze byla méné nez spickova.
[Koegel, 2009, s. 12]

Box 7 - Nazory na duleZitost obsahové a formalni stranky prezentace

Vztah obsahu a formy by nikdy nemél byt vaiman jako souboj. Daleko pfihodnéjsi
je vnimat vztah obsahu a formy jako symbidzu. V poslednich letech jsem pfi studiu marke-

tingové komunikace vyslechl vysledky fady vyzkumut zabyvajicich se poctem marketingo-
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vych sdéleni, ktera denné soutézi o pozornost divaku, ¢tenatra ¢i posluchacu. Autofi studif
uvadéji pocty od stovek po tisice sdéleni. Aniz bychom museli znat pfesné ¢islo, je mozné
konstatovat, ze pocet sdéleni je enormni. Z vlastni zkusenosti pfitom mohu potvrdit, ze
prvnim impulsem, ktery upouta mou pozornost k reklamé, byva povedeny vizual ¢i hezka
fotografie — tedy formalni stranka inzeratu ¢i billboardu. Davno pfedtim, nez stihnu zare-
gistrovat a védomé zpracovat titulek reklamniho sdéleni, utvofi se v mé mysli prvni dojem,
ktery ¢asto rozhodne o tom, zda se budu o sdé¢leni dale zajimat, ¢i nikoli. Forma je tedy —
slovy matematika — nutnou, nikoli vS§ak postacujici podminkou uspésné komuni-

kace.

Vyznam formy pro dspésnou komunikaci dokladuji mj. i zmény piistupu generace
narozené po roce 1980 ke zpracovani informaci. Marketingové agentury nazyvaji tuto vel-
kou popula¢ni kohortu obvykle generaci Y, kterou Trinderova definuje jako pocitacove
gramotnou. [Trinder, 2009, s. 7] Prace s pocitacem a zejména s internetem pfitom vy-
znamné meéni zpusoby, jakym moje a mladsi generace zachazeji s informacemi (tedy in-
formacnim obsahem). Samotné pouzivani vyhledavace je ukazkou, jak extrémné dulezita je
forma pro uspésny prenos informaci. Na jakykoli bézny dotaz je uzivateli k dispozici na
jedno kliknuti obrovské mnozstvi webového obsahu. Neni v jeho silach takové kvantum
dat zhodnotit na zakladé dukladné obsahové analyzy. Proto se uzivatelé internetu naucili
kvalitu webt a na nich poskytovanych obsahi hodnotit podle zastupnych kritérii. Rozho-
dujici jsou v tomto sméru vizualni propracovanost a piehlednost — tedy ryze formalni me-

fitka. [Stuchlik et Dvofacek, 2002]

4.3.1 Presvédcovani centralnim a perifernim zpisobem

Pochopeni vyznamu obsahu a formy pro presvédcovani usnadniuje rovnéz teorie
centralniho a periferniho zptsobu pfesvédcovani. Piesvédcovani vedouci ke zméné posto-

je muze podle uvedené teorie probihat dvéma zpusoby — centralnim a perifernim.

Centralni zpasob presvédcovani je podle Atkinsonové zalozen na argumentech —
tedy na obsahu. Takovym zpusobem probiha proces pfesvédcovan{ u témat a otazek, které
jedinec povazuje za osobné¢ dulezité. Naproti tomu u okrajovych témat nebo u témat, kdy
jedinec neni schopen zaujmout stanovisko k obsahu tvrzeni, nastupuje periferni pfesvéd-

covani. To je postavené predevsim na formalnich parametrech sdéleni. Poslucha¢ reaguje
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napfiklad na mnozstvi argument nebo na podnéty vztahujici se ke kontextu (kredibilita

komunikatora nebo pffjemny pocit z okolniho prostfedi). [Atkinson, 2003, s. 670]

Muj zavér ve véci obsahu a formy pii prezentovani je nasledovny: Perfektni slidy
nejsou vsemocné. Prezentator by vsak nemél spoléhat na to, ze ho zachran{ samotna geni-
alnf myslenka. MuzZe se totiz stat, ze pravé kvuli $patnému »obalu« i ta nejgenialnéjsi mys-
lenka zapadne. Naproti tomu i pramérna myslenka muze zaznamenat aspéch, je-li skvéle
formalné podana. Svét marketingu nabizi nespocet dukazu potvrzujicich platnost tohoto

tvrzeni.

4.4 Hlasovy projev

¢

wArgumenty ovlddnout mysl a blasem ovlddnount prostor. ¢

— Jaroslay Kohont

Také nasledujici text bude (stejné jako celd prace) hledat odpoved na otazku, jak
lze docilit toho, aby prezentator udrzel pozornost publika a pomohl mu se zapamatovanim
latky. Zamétfim se na specifika hlasového projevu jako jednoho ze zakladnich stavebnich

kament prezentace.

4.4.1 Priprava na hlasovy projev

Zkuseni rétofi vedi, ze o hlas je tfeba pecovat — zvlasté pak pfed namahavym vy-
stoupenim. Podle Jana Preucila lze skvélého acinku dosahnout, kdyz si rétor navlhci hla-
sivky teplou vodou a platkem citronu, nebo se napije obycejné vody pokojové teploty.
Rozhodné se ma vyhnout horkym napojum, ofiskim, misli ty¢inkam a jinym podobnym
pokrmum, které by mohly ulpét na hlasivkach. [2009, s. 60] Z vlastni zkusSenosti doplnim,
ze voda by v zadném pfipad¢ nemeéla byt sycena oxidem uhli¢itym, protoze bublinky draz-
di k fihnuti. Dvojnasobny pozor si v tomto ohledu musi fe¢nik davat pfi vystoupenich,
kdy hodla mluvit do mikrofonu. Rozdilné nazory panuji na konzumaci alkoholu. Reakce
na pozity alkohol se lis{ clovék od clovéeka, proto nema smysl davat né¢jaké obecné platné

doporucen.

OPTIMALIZACE PREZENTACE [ 56 |



Faze predvedeni prezentace

Soucasti hlasové piipravy je i rozdychani a rozmluveni. Rozdychani je vyznamné uz
proto, ze ,,dech ovliviiuje nasi psychofyzickou kondici, nasi celkovou naladu a v neposled-
nf fadé také nasi fec.” [Preucil, 2009, s. 51] Kdyz se fe¢nik opakované zhluboka nadechne
a zhluboka vydechne, zpomali se mu tep, celkové se uklidni a pfipravi na posluchace. Rada
fe¢nikd ma svou magickou formulku, kterou pfed vystoupenim nékolikrat zopakuje a po-
muze tak svym mluvidlam. Jan Preucil napiiklad radi svym poslucha¢im s pfehnanou arti-
kulaci vyslovit nesmyslné slovicko \OUVEKS«, Martin Kupka zase doporucuje nc¢kolikrat
zopakovat vétu: ,,Minf méné Mana, vuni voni vani.“ Medlikova nabizi jiny pomérné své-
razny recept: ,,Nckolikrat se silné udefte do hrudni kosti — uvolni se sevieni svalt vzniklé

stresem a hlas bude znit pfirozenéji.” [2008, s. 60]

Kazdy komunikator, 1 ten nejlepsi, se obcas pfefekne, pfilezitostné nedokondi vétu,
udéla chybu v tvaroslovi, zopakuje se, zakokta se. Nepfedstavuje to zadny zvlastni ukaz.
Studie citované Kfivohlavym prokazaly, Ze u normalnich lidi je pfi bézném projevu mozné
pocitat v prumeéru s jednou takovou chybou za 4 az 6 sekund. [1988, s. 141] Pfestoze mi
toto ¢islo pfipadda nadhodnocené, muize fecnikim slouzit jako motivace pro peclivé roz-

mluveni pfed vystoupenim.

4.4.2 Paralingvistika

Paralingvistika se zabyva nevyslovenymi aspekty mluvené feci — hlasitosti, tempem,
vysSkou a modulaci hlasu, plynulosti promluvy a vyuzivanim pomlk. Neopomiji ani artiku-
laci, frazovani nebo bohatost a pestrost fecnikovy mluvy. Véemi témito prostfedky je pre-
zentator schopen pfenaset mimoslovné vyznam. Paralingvistika tak stoji na pomezi mezi
verbalni a nonverbalni komunikaci. Podrobné¢ se paralingvistice vénuje naptiklad Kfivo-

hlavy [1998].

Prestoze existuji rozdily, lidé jsou k vnimani paralingvistickych signalti obecné vel-
mi citlivi. Posluchaci dovedou pfesné posoudit socioekonomické postaveni mluvciho na

zakladé Sedesativtefinové nahravky jeho hlasu. [DeVito, 2008, s. 169]

Vyzkumy zaroven naznacuji, ze zavadny paralingvisticky projev muze na poslucha-
¢e pusobit az rusivé. Mezi nejrusivéjsi faktory patfi nesebevédomy projev, $patna vyslov-
nost a artikulace, pfili§ rychld fe¢, nedostatecna slovni zasoba a chudy verbalni projev.

[Hybels in Mikulastik, 2003, s. 162]
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Spravny paralingvisticky projev

,»Bézny proud feci ma pfirozenou tendenci ukolébavat. [Kohout, 1995, s. 56] Mo-
noténni projev je nejjist¢jsi cestou, jak posluchace uspat. Rovnéz z toho davodu neni
vhodné prezentaci ¢ist. Principem upoutini pozornosti je zména. [Hospodatrova, 1997,
s. 21]. Prokazuiji to i vysledky vyzkumu: ,,Kdyz se zamérné ménila barva feci, rychlost pro-
dukce slov, vyska posazeni hlasu atp., posluchaci si zapamatovali podstatné vice v porov-

nan{ s tim, kdyz totéz bylo sdélovano pomérné monoténné.“ [Heslin et Patterson in Kii-

vohlavy, 1988, s. 203]

Ze vsech téchto vyroku vyvozuji hlavni pozadavek na paralingvisticky projev pre-
zentatora — a tim je vyrazova pestrost. Tézko lze po komunikatorovi opravnéné chtit, aby
meénil barvu svého hlasu. Nékteré faktory jsou fecnikim dany jako vrozené. Bezpochyby
ale 1ze pracovat s hlasitosti, tempem feci, modulaci, artikulaci, frazovanim nebo pomlkami

v promluve.

Hlasitost

Ma-li komunikator ovladnout svym hlasem prostor, jak pfedjima motto podkapito-
ly, klade to na hlasitost jeho projevu znacné naroky. Zatimco pro antické rétory neexisto-
vala alternativa nezesileného lidského hlasu, dnes jiz zvukova technika dokaze pomoct
1 prezentatorum, které pfiroda neobdafila silnym hlasem. Specifiky mluveni{ do mikrofonu
se uz pred vic nez pulstoletim sympatickym zptsobem zabyval Jaroslav Holman na stran-
kach své knihy O fec¢nikovi pro fecniky. Nékteré z jeho rad jsou dodnes aktualni, jiné nao-
pak technicky vyvoj odsoudil k zapomenuti. Do mikrofonu mluvime zblizka, pfirozenou
hlasitosti, a predevsim zfetelné. Prezentator nikdy neudéla chybu, kdyz si mikrofon pfe-

dem vyzkousi.

Tempo redi

Dalsi proménnou hlasového projevu je tempo feci. Kiivohlavy ho pfirovnava
k tempu hudby [1988, s. 137]. Stejné jako skladatelé méni tempo jednotlivych vét svych
symfonif, prezentatofi maji pracovat s tempem své promluvy. Stifdani rychlych pasazi
s pomalymi, na které se zpomalenim pfenasi daraz, vsak nestaci. Je potfeba cilené¢ pracovat
i s tichem. Pomlky pfitahuji pozornost posluchacu a skvéle se hod{ pro zdaraznéni stézej-

nich myslenek.
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Vnimani tempa feéi je dokonce kulturné podminéno: ,,V individualistickych spo-
le¢nostech je rychle mluvici fe¢nik povazovan za schopnéjsitho nez fecnik mluvici pomalu,
zatimco v kolektivistickych kulturach je za schopnéjstho pokladan fe¢nik pomalejsi. [DeVi-

to, 2008, s. 180]

Modulace hlasu

Svou nezastupitelnou roli v boji proti monoténnosti hraje modulace lidského hlasu.
Jednoduché slovicko ,,jo* dokaze komunikator vyslovit hned nékolika zptasoby. Z jeho tst
muze zaznit jak uctivy souhlas, tak i pohrdava ironie. Diky spravné modulaci dokaze pre-
zentator pracovat s tzv. logickym durazem — tedy akcentovanim podstatné casti sdéleni.
Muze pfi tom zapojit hlubsi ton hlasu, jasnéjsi artikulaci ¢i frazovani. Modulaéni figury je
potieba davkovat opatrné — pfehnana prace s modulaci hlasu muze vést az k afektovanosti

prednesu. [Bébr, 2000, s. 37]

4.5 Neverbalni projev

,)Kdyz nékoho poslouchame, neznamena to, ze vaimame pouze slova. »Poslou-
chame« také vyraz obliceje, zda je autenticky, nebo jde o urcitou masku, zda je pfijemny,
nebo »kysely«, »poslouchame« celkovy dojem clovéka.* [Mikulastik, 2003, s. 100] Vniman{

nonverbalnich projevu se podle Mikulastika odehrava pfevazné na nevédomé urovni.

Nonverbalni komunikace je siln¢ spjata se svétem emoci: ,,Uhlidat vSechny oblasti
téla je vsak v pfipadé silné emoce téméf nemozné. Volni kontrole a potlaceni se vzpira
zejména tfes rukou, chvéni ¢i napéti v hlase, celkovy télesny tonus, zmény barvy kiaze, né-
které bezdécné pohyby apod.“ [Vybiral, 2000, s. 75] Mnohdy je proto neverbalni komuni-
kace pifjemcim schopna prozradit pravé motivy jednani komunikatora. Podle Pauknerové
mohou neverbalni projevy clovéka — mimika, gestikulace apod., nejraznéjsi prefeknuti
a dalsf nezamérna vyjadfeni prozrazovat o clovéku mnohem vic, nez je sam ochoten dat

najevo. [2000, s. 28]

Probéhla fada prazkumdt, které se zabyvaly otazkou dulezitosti nonverbalni komu-
nikace a pokousely se procentualné vyjadfit jeji vyznam. V literatufe obvykle nalezneme

Mehrabianovo pravidlo 7 % — 38 % — 55 %. Pouze 7 % ucinku sdéleni je podle n¢j pod-
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minéno slovy, naopak celych 38 % ucinku ovliviiuje hlas prezentatora (tedy paralingvistic-

ké aspekty) a konecné 55 % tcinku sdéleni ma na svédomi neverbalni komunikace fecnika.

Jasny nepomeér 93:7 ve prospéch mimoslovnich aspekta sdéleni je dalsim opérnym
argumentem zastancu formy jako klicového faktoru pro pfedavani informaci. Dluzno po-
dotknout, ze ne vsichni teoretici komunikace s Mehrabianovym ¢iselnym vyjadfenim sou-
hlasi. Vyrovnanéjsi ciselny pomér pfinasi ve své publikaci Borg. V bézné komunikaci
s druhym clovékem se podle néj prenasi 40-45 % sdéleni komunikaci verbalni a 55-60 %
komunikaci mimoverbalni. [2007, s. 48] Jini psychologové (napfiklad Mikulastik) tato ¢i-
selna vyjadren{ kritizuji.

At uz v poméru 93:7, 60:40, nebo jiném, nonverbalni komunikace je dalezitym
pfenosovym kanalem pro sdéleni kazdého prezentatora a ma obvykle prioritu nad komu-
nikaci verbalni. ,,VSechny vyzkumy prokazuji, Ze nonverbalni komunikace je posluchaci
¢asto akceptovana jako vérohodnéjsi nez komunikace verbalni.“ [Kohout, 1995, s. 47] Ra-
da autort dokonce uvadi, ze v pfipadé rozporu mezi verbalni a nonverbalni slozkou vyjad-
feni ma pifjemce pétkrat vyssi tendenci uvéfit neverbalnim signalam, nez slovim. [Pauk-

nerova et al., 2000, s. 109], [Vybiral, 2000, s. 79], [Peas, 2008, s. 33]

Ze vsech téchto zjisténi vyplyva pozadavek na konzistenci verbalni a neverbalni
komunikace. Prezentator musi slovy fikat to samé, co posluchacim sd¢luje jazyk jeho téla.

Kdo tento princip ovladne, stava se obvykle velmi pfesvédc¢ivym komunikatorem.

V nonverbaln{ komunikaci se ovsem vyskytuji také cetné rusivé elementy. Kromé
jiz zminéného nesouladu s verbalni komunikaci to mohou byt i rozli¢né zlozvyky. Mezi
obvyklé potize prezentatora patii nezvladnuti vlastnich rukou, nekoordinované kymacen{
se, nervozni pfeslapovani nebo otaceni se zady k publiku. Vétsina téchto projevi se ode-
hrava bezdééné. Komunikatofi si proto musi vzit na pomoc publikum nebo videonahrav-
ku, aby si problematické rysy své nonverbalni komunikace uvédomili a mohli zacit praco-

vat na jejich odstranéni.

4.5.1 O¢éni kontakt

Bez existence o¢niho kontaktu by komunikace prezentatora byla znacné ochuzena.

Diky jemu navazuje fecnik vztah s publikem, oslovuje ho. Naopak pohled mifici do pra-
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vého horniho rohu pfednaskové mistnosti vytvoreni kontaktu s posluchaci znemoznuje.

Ptimy pohled do o¢i je znakem duvéryhodnosti komunikace. [Karlicek, 2008]

Ve snaze ucinit prezentaci duvéryhodnéjsi by to vsak komunikator s o¢nim kontak-
tem nemél piehanét. Dobry pocit posluchact nevzbudi, pokud na né bude soustfedéné
hledét — »probodavat« je pohledem. I pro o¢ni kontakt plati zasada uméfenosti. Existuje
urcita spravna mira o¢niho kontaktu: ,,Ukdzalo se, ze nejméné pifjemny je ten, kdo
k nékomu hovoif a viibec se na néj ani nepodiva. Podstatné pfijemnéjsi se nam zda ten,
kdo k nam hovofi a pfitom se na nas neustale diva. Pomérné nejsympatictéjsi je nam clo-
vek, ktery k nam hovoif a diva se nam pfiblizné 50 % doby hovoru do obliceje.” [Kfivo-
hlavy, 1988, s. 85] Uvedené cislo 50 % je nutno brat s rezervou, nebot’ sam Kiivohlavy ve

stejné knize udava také ¢islo 75 % [s. 97].

V literatufe nenajdeme jednoznacny navod, zda by prezentator mél oc¢ima kontak-
tovat konkrétni divaky, ¢ pouze pohledem pfejizdét publikum »kiizem-krazem.
Ma osobni zkusenost vypovida spis pro druhou variantu. Pokud navic komunikator hovofi
spatra, vizualni kontakt s konkrétnimi divaky muze narusovat tok jeho myslenek. Proto je
lepsi pfedstavit si publikum jako »masu« a té rovnomérné vénovat oc¢ni kontakt. Letmy
kontakt s konkrétnim divakem je naopak nezbytné nutny v situacich, kdy prezentator po-
tiebuje zjistit reakci publika. Néktefi fecnici rovnéz doporucuji navazat v uvodu prezenta-
ce ocni kontakt s pozitivné naladénym jedincem za ucelem rychlého odeznéni trémy.
Zpravidla plati, ze o¢ni kontakt mezi prezentaitorem a konkrétnim posluchacem se lépe

udrzuje v mensich skupinach.

Zvlastnimi pravidly se o¢ni kontakt fidi v interkulturni komunikaci. Individualistic-
ky zaméfené spolecnosti preferuji delsi oc¢ni kontakt nez kultury kolektivistické. Délka op-
timalniho zrakového kontaktu se tedy v raznych castech svéta lisi. ,,Kdyz zrakovy kontakt
nedosahne pravidly uznavané vhodné délky, lidé (z urcité kultury) mohou mit dojem, ze
komunikacni partner nema zajem, stydi se nebo je duchem nepfitomny.” [DeVito, 2008,
s. 159] Piekroceni bézné doby oc¢niho kontaktu naopak podle DeVita mize byt vhimano

jako nevhodny projev zajmu, nebo dokonce signal nepfatelstvi.

Castym nedostatkem prezentatorii je pieruseni o¢niho kontaktu s publikem ve

chvili, kdy se prezentator otaci k platnu. Obcasna letma kontrola projekeni plochy je nevy-
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hnutelnou soucasti prezentovani. Cas vénovany platnu lze minimalizovat dobrou znalosti

vlastnich slidii a spravnym umisténim monitoru pocitace.

4.5.2 Mimika

Podle udaji uvedenych v literatufe nam obli¢ejové svaly umoznuji vytvofit vic nez
1000 mimickych vyrazt. [Ekman in Kfivohlavy, 1988, s. 34] Vyrazova pestrost mimiky se

mezi lidmi lisi stejné jako schopnost jedinct rizné vyrazy tvafe interpretovat.

Jaka by méla byt mimika prezentatora, nam denné pfedvadéji televizni moderatofi.
Jejich mimicky projev je pfirozeny, ilustrativni a piitom piekvapivé dsporny. Cim
v prezentaci neni nutné piilis etfit, je usmév. ,,Usmév facilituje chovani pffjemce jizz tim,
ze v ném spousti zpétnou vazbu. Absence tsmévu inhibuje.” [Vybiral, 2000, s. 76] Lehky
pfirozeny Gsmév prezentatora vyvolava usmév publika, zlepsuje naladu a aktivaci poslu-

chacy, a v konecném dusledku tak muze prispét k lepsimu zapamatovani latky.

V Zzadném piipadé bych nedoporucoval jakémukoli fe¢nikovi, aby se nutil do nepfi-
rozenych mimickych etud. Publikum nepfirozenost vyrazt vzapéti odhali a jeho usili bude
kontraproduktivni. Zb¢hli prezentatofi dokazou podobné jako herci vyuzivat celého spekt-
ra jemnych mimickych fines. Spikleneckym mrknutim oka podtrhnou ironické sdéleni,
zdvizenym oboéim vyvolaji u publika pfekvapeni, pfimhoufenim oci pak dojem usilovné

koncentrace nebo premyslen.

4.5.3 Gestikulace

Politici byvaji mistry gestikulace. Projevy Baracka Obamy poskytuji v tomto sméru
mnozstvi hodnotného studijniho materialu. Ostatné celé jejich provedeni (v¢. jejich struk-
tury) je pfikladem brilantné zvladnuté prace prezentatora.

DeVito déli gesta do péti tiid — vSechny je i s pifklady praktického vyuzit{ pfi pre-

zentacich shrnuje Tabulka 4.
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Typy gest Praktické vyuziti pfi prezentacich

Ukazovani prstem nebo dlani pro zaméreni pozornosti publika;
spojeni palce a ukazovacku ve smyslu »skvély«

Vyznamova gesta

Siroké rozevieni pazi pro ilustraci rozsahu; vyuziti dlani jako misek
vah pfi porovnavani; gesto »na jedné strané, na druhé strané;
prava ruka zdvizena do Urovné oci doprovazena pohledem a leh-
kym natocenim jako vyraz vizionarstvi...

llustratory

Zatnuta pést jako projev odhodlani, zatnuta pést spojena s pohy-

L ) bem paze dozadu - gesto vitézstvi a radosti z ispéchu

Paze zdvizena dlani k publiku v gestu »zastavte se« pred kli¢ovym
Regulatory sdélenim nebo v diskusi; krouzeni ruky pro dynamizovani fecené-
ho; ruka poloZena na Usta ve vyznamu »to se nema fikat«

Nejsou pro prezentaci pfilis vhodné, nékteré (napr. poskrabani na
hlavé) Ize védomé vyuzit v roli ilustratord

Adaptéry

Tabulka 4 - Pét typu signala téla podle DeVita [2008, s. 156] a pfiklady jejich vyuziti pf¥i prezentacich

Pro ucely prezentovani pfedstavuji nejvyznamnéjsi skupinu gest tzv. ilustratory.
Naopak pfitomnost afektivnich projevir (ve vyhrocené formé bouchani do stolu) nebo
adaptéru (skrabani se, uprava vlast ¢i odévu) by si mél prezentator uvédomovat a vyuzivat
jich zejména pro ilustrativni ucely. VSechna gesta maji ptsobit pfirozené a pifedevsim maji

byt v souladu s vlastni feci.

Mnozi prezentatofi se nepotykaji s nedostatkem gest — naopak, jejich gestikulace
dosahuje rusivych rozméra. Rika se, ze nevedi, co s rukama. Proti nadmérné gestikulaci lze
viele doporucit jakoukoli véc (karticky s poznamkami, presenter, fix na flipchart), ktera

ruce ukotvi v Grovni pasu.

4.5.4 Posturologie a proxemika

Posturologie je nauka o télesnych postojich, které zaujimame. Proxemika se zase
zabyva prostorovymi aspekty komunikace. Aby komunikator mohl ménit své umisténi
v prostoru nebo své postoje, musi nutné vyvinout pohybovou aktivitu. Vnimani a identifi-
kace pohybu pfitom byly pro nase pfedky Zivotné dulezité. Protoze je nas mozek na pohyb

stale citlivy, lze cileny pohyb vyuzivat pro ovladani pozornosti. [Hierhold, 2008, s. 229]
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Pohyb je neopominutelnou soucasti prezentovani. Musi vsak byt védomy, nikoli
nahodily a stereotypni. ,,ZvySena zivost pohybu naznacuje vyssi intenzitu vzruseni, pfi-
padné vyssi miru vnitfntho napét.* [Kiivohlavy, 1988, s. 71] Zvysenou miru pohybu muze
publikum vnimat jako znak vysokého zaujeti pro téma za pfedpokladu, Ze i ostatni slozky
neverbalni komunikace a paralingvisticky projev jsou stejn¢ »nabuzené«. Naproti tomu
dynamicky se pohybujici fecnik, ktery tézkopadné formuluje myslenky a diva se pfi tom do

zemé, bude publiku pfipadat pfinejmensim jako podivin.

Moznosti pohybu prezentatora ovliviwuje fakt, Ze byva obvykle vazan na obsluhu
technického zafizeni (napf. notebooku). Této zavislosti se dnes da bezproblémovée vy-
hnout pouzitim dilkového ovladade (presenteru). Reénika miZe na jedno misto véazat
1 fecnicky pult nebo pévné umistény stojanek s mikrofonem. Oboji komunikatorovi sice
poskytuje ukotveni, ale zaroven ho vyznamné omezuje v pohybu. Dratovy mikrofon umis-
tény na stojanku by proto mél pfedstavovat nouzové feseni. Daleko pfthodnéjsi se pro
ucely prezentace jevi vyuziti bezdratovych rucnich ¢i klopovych mikrofona. Ma-li prezen-
tator k dispozici fecnicky pultik, nemél by ho povazovat za pevnost, kterou neni radno
opoustet, nybrz za urcity bod jistoty, od n¢hoz se lze kdykoli vzdalit. At" uz fecnik stoji
u pultiku, u stojanu s mikrofonem, nebo voln¢, jeho postoj by mél byt vzdy vzpfimeny

a celem orientovany smérem k publiku.

Stejné jako jinde, také ve svych pohybech by se prezentator mél vyvarovat stereo-
typnosti a roztrzitosti. Roztékanym prezentaitorim muze napomoct pevné ukotveni
u fecnického pultiku ¢i pevného mikrofonu, které s sebou bohuzel pfinasi vyse zminéné
nevyhody spojené s uvazanim fecnika na jedno misto. Nezadoucim télesnym projevem
jsou rovnéz rozlicné tiky tykajici se nejen drzeni téla, ale 1 mimiky a gestikulace. Jejich vy-
skyt pusobi na pozornost publika jako magnet. Je-li to mozné, méli by fecnici pracovat na
jejich odstranéni. S urputnosti sob¢ vlastni se zbavil ramenntho tiku fecky rétor Démothe-
nés: ,,Postavil se pod strom, na vétev povésil mec, ktery ho hrotem pfi kazdém trhnuti

ramenem odnaucoval, az odnaucil nepfijemnému tiku.” [Kohout, 1995, s. 17]
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4.6 Interakce s publikem

V kapitole 4 jsem se zatim vénoval vylucné prezentatorovi — jeho pfiprave a sprav-
nému provedeni prezentace, jak z hlediska verbalni, tak i nonverbalni komunikace. Publi-

kum zustalo docasné opominuto, coz se nyni pokusim napravit.

4.6.1 Vnimani nonverbdlnich projeva publika

Ackoli byva prezentovani povazovano za jednosmérnou komunikaci, opak je prav-
dou. Komunikator nemusi rozpoutat diskusi, aby s nim publikum zacalo komunikovat.
Posluchaci s nim komunikuji celou dobu, kdyz mu mlcky poskytuji cennou zpétnou vazbu.
Jestlize prezentator vnima a desifruje reakce posluchact, funguje zaroven jako pifjemce

sdéleni. [DeVito, 2008, s. 34]

Existuje cela fada piirucek, které poskytuji rady tykajici se nonverbalni komunikace.
Ctendfi se v nich mohou doéist, ze prekiiZené ruce znamenaji uzavienost, nebo e zdklon
na zidli vyjadfuje povysenost. Mnozstvi prezentatort se témito a podobnymi radami ke své
skod¢ bezmyslenkovite fidi a pfi svych interpretacich nonverbalnich reakci publika zcela
opomijeji situacni kontext. Neuvédomuji si, ze prekiizené ruce mohou vyjadfovat také
prostou skutec¢nost, ze v mistnosti je zima a ze zaklon na zidli muze byt pro posluchace
nejpohodlnéjsi polohou sezeni. Vysuzovat z izolovanych nonverbalnich projevu jejich vy-
znam bez ohledu na okolnosti je jednou z nejzavaznéjsich chyb. [Peas, 2008, s. 31] Klico-
vou roli hraje situacni kontext. Schopnost spravné interpretovat nonverbalni signaly dru-
hych roste nejen se znalosti kontextu, ale také s rostouci emocionalni inteligenci jedince.
,» 11, kdo se nejlépe vyznaji v emocich druhych, maji nejrozvinutéjsi rozliSovaci schopnosti
pro detaily neverbalnich projevt a patii k nejoblibenéjsim lidem. Sami bywvaji citlivi.* [Vy-
biral, 2000, s. 70]

Pfedchozi odstavec naznacil, Zze interpretace nonverbalni komunikace publika zda-
leka neni trivialn{ zalezitosti, jak se ctenafum snazi naznacit popularni literatura. Vyhodou
fecnika je, ze schopnost »éist« nonverbalni komunikaci druhych se u¢ime nejen pfi prezen-
tacich, ale v kazdodennim zivoté. Jestlize prezentator chce dekdédovat nonverbalni signaly
vysilané publikem, mél by se zaméfit na vyrazy ve tvafich posluchacu, jejich aktivitu

a podle Kfivohlavého rovnéz kongruenci poloh — tj. zaujeti zhruba stejné konfigurace urci-
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tych ¢asti téla dvéma nebo vice ¢leny skupiny. I kdyz posluchaci nedavaji svtij nazor najevo
slovy, ¢asto ho nevédomky vyjadii svyma rukama. Néktery z ucastnikt si da ruce v bok,
jiny je zalozi na prsou. [1988, s. 63] Kongruence poloh, postoju a télesnych konfiguraci tak

muze komunikatorovi prozradit, ktef{ posluchaci s nim sdileji jeho nazory a kteff nikoli.

4.6.2 Aktivizace publika prezentatorem

Béhem oc¢nfho kontaktu s publikem byva fecnik konfrontovan s rtiznymi mimic-
kymi vyrazy obliceje — od nefalSovaného zajmu az po nepfitomny nezajem provazeny
kreslenim do poznamek. Ve druhém piipadé muze prezentator vyzkouset ruzné metody,

jak pozornost publika ziskat zpét, jak posluchace aktivizovat.

Pouziti aktiva¢nich slov

Prvni moznosti, jak ozvlastnit prezentaci, je vyuzivani tzv. aktiva¢nich (n¢kdy rov-
néz motivacnich) slov. Televize a média obecné naduzivaji slov exkluzivné, zivé, aktualné.
Duvod je prosty — jejich vyskyt aktivuje pozornost posluchacu. ,,Kdyz prezentujici mluvi,
poslucha¢ néektera slova slysi a néktera vypousti ze své pozornosti. [Medlikova, 2008,
s. 38] Podle Medlikové je vhodné obohatit prezentaci pravé o vyrazy upoutavajici pozor-
nost publika. Vedle vseobecné fungujicich aktivacnich slov, z nichz néktera jsem jiz zminil,
existuji 1 aktivacni slova urcena pro konkrétni cilové skupiny. Kupiikladu pozornost mana-
zera mohou pfitahovat slova optimalizace, efektivita, synergie ¢i inovace. Problémem
zhusta uzivanych aktivacnich slov je jejich postupné obsahové vyprazdnovani. Stavaji se
z nich kli§é, a proto je tfeba s nimi zachazet Setrné. Pouziti aktivacnfho slova »optimaliza-

ce« v nazvu této diplomové prace je ryze nezamérné.

Eliminace parazitnich slov

Zlym dvojcetem aktivacnich slov jsou parazitni vyrazy. Stejn¢ jako aktivacni slova,
také parazitni vyrazy pfitahuji pozornost posluchace. Mechanismus je zde ale odlisny: Za-
timco aktivacni vyrazy svou relativni »vyprazdnénosti« strhavaji pozornost na dalsi prezen-
tatorem vyfcené myslenky, parazitni slova svym castym vyskytem upoutavaji pozornost
pfedevsim na sebe sama. Prezentatofi je z st vypoustéji vétsinou zcela automatizované

a nevédomé. ,,Jde o vyrazy naucené, které se derou na jazyk s mimofadnou nutkavosti.*
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[Ktivohlavy, 1988, s. 141] Kfivohlavy za pouzivanim téchto nic nefikajicich slov vidi snahu

prezentatora ziskat cas, aby se mohl soustfedit na formulovani svych dalsich myslenek.

V praxi se 1ze bézné setkat s naduzivanim vyraza »prosté«, »vlastnég, »jakoby« nebo
»zejo«. Nekdy v této souvislosti hovofime o vyuzivani tzv. slovni vaty nebo vycpavkovych
slov. Pokud se v feci prezentatora vyskytne vétsi mnozstvi vaty, posluchaci naprosto ztra-
ceji pozornost a sledujf uz jen dalsi vyskyt inkriminovaného parazitntho vyrazu. Parazitn{
slovo dokonce muze svého uzivatele pfertst a stat se jeho, jistéze dobfe utajenym, pseu-

donymem.

Pouziti otdzek pro aktivizaci publika

Pro aktivizaci posluchaci spolehlivé poslouZi i obycejna otazka. Zapojeni publika
prostfednictvim otazek, tfebaze fecnickych, vyznamné pfispiva k zapamatovani latky. Psy-
chologové zjistili, ze posluchaci udrzi v paméti pouze 10 % z toho, co se dozveédéli od
druhych. Pokud v§ak myslenku sami vyslovi, mira zapamatovani stoupne na témet 80 %
vytceného. [Kiivohlavy, 1988, s. 169] Nen{ pochopitelné realné, aby publikum s komuni-
katorem odifkavalo cely text jeho prezentace — prezentace neni modlitbou. Pouhé poloze-
ni fecnické otazky, na kterou si posluchaci odpovi v duchu, zvysi jejich angazovanost

a pravdépodobné i miru zapamatovan{ latky.

Role diskuse pro aktivizaci publika

Kladeni otazek — tentokrat ne fec¢nickych — je zakladem diskuse. Vétsina prezenta-
tort se na konci své prezentace ze zvyku pta posluchact, zda nemaji dotazy. Praxe nazna-
Cuje, ze takova otazka obvykle vyzni naprazdno. Pro¢? Existuje n¢kolik moznosti: Prezen-
tace mohla byt obsahov¢ natolik vycerpavajici, ze byly vsechny informace vytéeny. Takové
piipady jsou skute¢né vzacné. Nebo mohla prezentace byt natolik vycerpavajici, ze vycer-
pani posluchadi jiz nemaji zajem pokladat otazky a tési se, az prezentace skoci. V tom pfi-
padé se stala zavazna chyba na stran¢ prezentatora. Nebo posluchaci maji z védomosti
komunikatora takovy respekt, ze se obavaji polozit svou zdanlivé »primitivni« otazku. Zde
neni nic ztraceno, prezentator muze diskusi odstartovat vlastni otazkou, provokativnim
tvrzenim ¢i zadosti o nazor na jednoduchy pocitovy dotaz. Zvlast’ facebookova generace
zvykla na styl hodnocen{ reality formou »libi-nelibi« reaguje na podobny dotaz zivé. Roz-

vinutim jednoduchych reakei 1ze vytvofit irodnou padu pro dalsi diskusi.
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Povazuji za rozumné, aby prezentator hned zpocatku své prezentace stanovil jasna
pravidla vedeni diskuse. Muze se rozhodnout zodpovidat otazky ihned, nebo pozadat po-

sluchace, aby si své dotazy poznamenali a polozili je v zavéru prezentace.

Fyzické pfiblizeni jako aktiviza¢ni prvek

Pozornost posluchact a zapamatovani latky ovliviiuje fec¢nik rovnéz fyzickym pfi-
blizenim se ke svym posluchacim. Pomineme-li fakt, Zze vzdalenému komunikatorovi ne-
mus{ posluchaci spravné rozumét, fyzicka blizkost ptisobi na komunikaci i jinak: ,,Ten, kdo
pfistoupi do bezprostfedni blizkosti k nam, ma pravdépodobné na srdci néco velice vaz-
ného, a proto je tfeba mu vyhovét.” Tak popisuje psychologicky aspekt pfiblizeni Jaro
Kfivohlavy. [1988, s. 193] Prezentator pohybujici se mezi posluchaci na sebe strhava po-
zornost i tim, ze nen{ staticky. Publikum ho musi sledovat — natacet hlavu a obcas se otocit
na zidli. Také usnout takiikajic tvaff v tvar prezentatorovi je pro unaveného posluchace

daleko slozit¢jsi, nez v ptipad¢ vzdaleného a nepohybujictho se komunikatora.
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EMPIRICKA CAST

Cilem empirické casti je zhodnotit prezentatni dovednosti vybranych studentt
Vysoké skoly ekonomické v Praze a pro tento ucel navrhnout hodnotici formulat [kapito-
la 5]. S ohledem na spravnou »kalibraci« vzniklého formulafe je soucasti paté kapitoly také
ovéfeni hodnotictho archu na referen¢ni skupiné profesionalnich fe¢nikt. Na zakladé rea-
lizovanych hodnoceni jsou zformulovany zavéry tykajici se kvalitativni Grovné posuzova-
nych prezentaci a navrzeny konkrétni kroky k upravé hodnotictho formulate, tak aby byl

dale vyuzitelny v podnikatelské praxi autora prace.

Empiricka ¢ast diplomové prace zahrnuje rovnéz sestaveni dotazniku pro bu-
douci marketingovy vyzkum [kapitola 6], ktery bude autor prace realizovat formou on-line
dotaznikového Setfeni. Navrzeny dotaznik je testovan na pilotni skupiné respondentu a na
zakladé poznatkl ziskanych z pilotniho Setfeni je upraven do finalni podoby pouzitelné
pro budouci »ostré« Setfeni. Tézist¢ navrhovaného dotazniku spociva v otazkach zjist'uji-
cich postoj respondentt k prezentovani, jejich povédomi o nabidce konzultacnich sluzeb

zaméfenych na prezentace a testu cenovych praha.
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5 Hodnoceni prezentaci

Na zakladé poznatkti obsazenych v pfedchozich kapitolach jsem zpracoval navrh
hodnotictho formulafe, ktery vytvaii ramec vyuzitelny pro komplexni evaluaci prezentaci.
Formulat obsahuje celkem 20 skalovanych otizek rozdélenych do sedmi tematickych
okruht a sefazenych chronologicky tak, jak je hodnotitel bude pravdépodobné vyplinovat.
Zvolena byla pétibodova Skala s minimem jednoho a maximem péti bodu. U kazdého
hodnoceného kritéria je vytvofen prostor pro komentaf, kterého hodnotitel muze vyuzit

pro zaznamenani svych postfeht v prabéhu prezentace.

5.1 Struktura hodnoticiho formulare

Prvni tematicky okruh je tvofen jedinou otazkou tykajici se prvnitho dojmu, ktery
prezentator v mysli hodnotitele vytvofil. O klicovém vyznamu prvnfho dojmu zevrubné
pojednava subkapitola 4.2. Stejné jako u vSech dalsich hodnoticich otazek — i zde jsou
mensim pismem uvedena pomocna hodnotici subkritéria, kterych mtze hodnotitel vyuzit
jako voditek. Z hlediska prvnitho dojmu by se hodnotitel mél zaméfit pfedevsim na vze-
zfeni prezentatora, jeho hlas, sebejistotu a duvéryhodnost, stejné jako na schopnost pre-

sveédcit posluchace, aby jej poslouchali dal.

PRVNIi DOJEM, ENTREE Komenta¥
(Pfivitani, sebejistota a diivéryhodnost prezentatora, hlas, obleceni, vzezieni, vizualni pomucky,
presvédcivost tvodu; prezentator presvédcil posluchace o tom, Ze mé smysl poslouchat dal)

Negativni/rozpacity @ @ @ @ @ Pozitivni/profesionalni

Tabulka 5 - Hodnotici formulaF - 1. €ast (prvni dojem)

Druha c¢ast hodnotictho formulafe [Tabulka 6] se zaméfuje na verbalni a paralin-
gvisticky projev komunikatora. Prvni otazka se dotyka srozumitelnosti projevu jako za-
kladniho pfedpokladu porozuméni — hodnotitel se zde koncentruje zejména na hlasitost
a rychlost promluvy, na zfetelnost artikulace i na jasné formulovani. Dale je zkoumana
prace komunikatora s hlasem — pfedevsim pak jeho schopnost modulace hlasu a vyuzivani
logickych durazi v boji proti monoténnosti promluvy. Treti otazka se vénuje pfirozenosti

a kvalit¢ hlasového projevu.
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HLASOVY PROJEV

SROZUMITELNOST HLASOVEHO PROJEVU
(Vhodna hlasitost, pfiméfena rychlost promluvy, zietelna artikulace, situaci odpovidajici jazykové
prostfedky, jasné formulace, nizké mnozstvi chyb v promluvé)

Obtizné srozumitelny @ @ @ @ @ Velmi dobfe srozumitelny

Uvedte prosim jakékoli napadné
zvlastnosti verbalniho projevu.

PRACE S HLASEM
(Modulace hlasu, zamérné pouzivani logickych dirazi pomoci zmén tempa a hlasitosti; plynulost
projevu, ale ne monoténnost, védoma préce s pfestavkami v feci)

Minimalni prace s hlasem @ @ @ @ @ Aktivni prace s hlasem

PRIROZENOST A KVALITA HLASOVEHO PROJEVU

(Celkovy dojem z hlasového projevu, Grovné vyjadfovani, barvy a vysky hlasu)

Neumély, nepfirozeny projev @ @ @ @ @ P¥irozeny, profesionalni projev

Tabulka 6 - Hodnotici formulaF - 2. éast (hlasovy projev)

Pét otazek z dvaceti je vénovano neverbalni komunikaci [Tabulka 7]. Ctvrtinova

vaha odpovida dulezitosti nonverbalni komunikace pfiznané tomuto komunika¢nimu ka-

nalu jiz v subkapitole 4.5. Postupné jsou hodnoceny ocni kontakt, mimika, gestikulace,

posturologie, proxemika i kongruence verbalni a neverbalni komunikace.

NONVERBALNi KOMUNIKACE

OCNI KONTAKT S POSLUCHACI
(Délka oéniho kontaktu, rovnomérné rozlozeni oéniho kontaktu mezi posluchaée, prezentator se
vénuje posluchaé¢iim, ne poznamkam & promitacimu platnu)

Spatny oéni kontakt @ @ @ @ @ Optimalni oéni kontakt

Uvedte prosim jakékoli napadné
zvlastnosti nonverbalniho proje-
vu.

MIMIKA PREZENTATORA

(Prace s Gsmévem, pfiméfenost a variabilita vyrazu, absence rusivych tik()

Nepfirozeng, rusiva, strnula @ @ @ @ @ Pfirozena, dokreslujici, variabilni

GESTIKULACE PREZENTATORA

(Pfirozenost gest; gesta pfispivaji k porozuméni, nejsou chaoticka, nefizena a stereotypni)

Nefizena, nervozni @ @ @ @ @ Rizena, ilustrativni

POSTOJE A POHYBY PREZENTATORA

(Pfirozenost postoji a pohybu; pohyby jsou fizené a ticelné, nejsou diisledkem nervozity)

Nefizené, rusivé, nepfirozené @ @ @ @ @ Rizené, uéelné, pfirozené

VZTAH NONVERBALNIi A VERBALNi KOMUNIKACE

(Verbalni a nonverbalni komunikace jsou ve vzajemném souladu, dopliiuji se)

Vzéjemné si protifedi @ @ @ @ @ Obé slozky jsou v souladu

Tabulka 7 - Hodnotici formulaF - 3. éast (nonverbalni komunikace)
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Vyznamem formalni stranky prezentace jako nutné, nikoli vsak postacujici pod-
minky spé$né komunikace, jsem se zabyval v subkapitole 4.3. Ctvrta ¢ast hodnocent se
proto zaméfuje predevsim na slidy, pomucky a doplikovy material [Tabulka 8]. Velky da-
raz je v souladu s aplikacni ¢asti kladen na vizualnost pomucek, jejich prehlednost a ucel-
nost. Opominuta v hodnocen{ neni ani schopnost prezentatora rutinné obsluhovat tech-

nické prostfedky, aniz by jeho pozornost byla odvedena od posluchact.

FORMALNi STRANKA PREZENTACE
MIRA VIZUALNOSTI SLIDU PouZzil prezentator néjaky zajima-

(Radu myslenek a informaci se podafilo vyjadFit pomoci symbolli, schémat, obrézk a dalsich netex- vy vizudlni prvek?
tovych prvka)

Nizka vizualnost @ @ @ @ @ Vysoka vizualnost

PREHLEDNOST SLIDU, RESPEKTOVANI ZAKLADNICH GRAFICKYCH PRAVIDEL Zdaly se slidy nepfehledné?
(Spréavny kontrast, pfiméfena a dobfe ¢itelna velikost fontd, vhodna kombinace fontl, optimalizace Proc?
mnoZstvi textu, stfidmost animaci a klipartd, prace s volnym mistem na slidech)

Nepiehledné slidy @ @ @ @ @ Ptehledné slidy

OBSLUHA PREZENTACNI TECHNIKY Dochézelo pfi obsluze techniky
(Prezentator bezproblémové obsluhuje prezentaéni techniku, rutinné pouziva potifebné technické k problémim? Jakého razu?
vybaveni, jeho pozornost neni obsluhou/kontrolou techniky odvéadéna od publika)

Technika nezvladnuta @ @ @ @ @ Technika rutinné pouzivéna

UCELNOST SLIDU, POMUCEK A DOPLNKOVEHO MATERIALU Pouzl prezentitor kromé slidd
(Slidy a pomUcky podporuji fe¢nika, nesoutézi s nim o pozornost, slidy neobsahuji totéz, co feénik Jine pomucky:
pronasi, veskeré pomlicky i tisténé materidly uréené posluchaéim jsou tcelné)

Odvadéji pouze pozornost @ @ @ @ @ Pomahaiji prezentatorovi

Tabulka 8 - Hodnotici formulaF - 4. €ast (formalni stranka prezentace)

Cast hodnoticiho formuléte tykajici se obsahové stranky prezentace [Tabulka 9] se
na jedné strané vénuje strukturovanosti a logice vykladu komunikatora a na strané druhé
pfizpisobeni obsahové stranky prezentace publiku. Spravna struktura a logicky charakter
vykladu napomaha zejména spravnému pochopeni a zapamatovani latky, pfizpusobeni
prezentace potfebam a zajmum publika je zase zasadnim faktorem ovliviujicim miru po-
zornosti, kterou posluchaci vénuji prezentovanym obsahim. O obsahové strance a zakoni-

tostech vystavby prezentace podrobné a z rozli¢nych thla pojednavala kapitola 3.
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OBSAHOVA STRANKA PREZENTACE
STRUKTURA A LOGIKA VYKLADU

(Spravné strukturovany a logicky vyklad, poslucha¢ se v ném neztraci, argumentace je presvédciva)

Vyklad je chaoticky @ @ @ @ @ Vyklad je strukturovany a logicky

PRIZPUSOBENi OBSAHOVE STRANKY PREZENTACE PUBLIKU
(Prezentace usita publiku na miru, autor spravné odhadl znalostni drove a zajmy posluchacdu;
mnozstvi a kvalita informaci odpovidaji publiku, prezentator vyuzil potencialu tématu)

Obsah nepfizplsoben publiku @ @ @ @ @ Obsah pfizpusoben publiku

Tabulka 9 - Hodnotici formulaF - 5. ¢ast (obsahova stranka prezentace)

Aktivni prace s publikem je poznavacim znakem zkuSeného prezentatora a dualezi-
tou podminkou upoutani pozornosti posluchact, proto nemohla byt v navrzeném hodno-
ticim formulafi opominuta [Tabulka 10]. Kromé schopnosti aktivizovat publikum by se

hodnotitel m¢l zaméfit na pohotovost prezentatora a jeho uroven interakce s posluchaci.

PRACE S PUBLIKEM
UDRZOVANi POZORNOSTI PUBLIKA, AKTIVIZACE POSLUCHACU Pouzil prezentator nékteré

(Zapojeni publika, vyuziti vhodnych piibéhd, piihod a humoru pro oziveni prezentace, pouzivani z vu’Elec;enych prvki? Uvedte
aktivacnich slov pro zvySeni pozornosti vs. vyskyt parazitnich slov rozptylujicich pozornost) priklady.

Publikum opomijeno @ @ @ @ @ Publikum vhodné aktivizovano

INTERAKCE S PUBLIKEM, POHOTOVOST

(Podnécovani diskuse, kladeni (feénickych) otazek, pohotové reakce na projevy publika/na otazky)

Minimalni mira interakce @ @ @ @ @ Interakce na vysoké drovni

Tabulka 10 - Hodnotici formulaF - 6. €ast (prace s publikem)

Prabé¢h pozornosti béhem prezentace je charakteristicky pocatecnim a zavéreénym
vrcholem [viz Obrazek 7|, coz c¢inf ze zavéru prezentace dalsi klicovy okamzik, ktery je
vhodné dukladné posoudit. Jak uvadim v aplikacni ¢asti, obvyklym doporucenim autora
zabyvajicich se prezentacemi je zopakovat na zavér hlavni myslenky prezentovaného sdé-
leni. Piitomnost ¢i absence jednoznacného zavére¢ného shrnuti je proto dalsim hodnoce-
nym bodem. Dile je v posledni sekci [Tabulka 11] posuzovano dodrzeni vymezeného ca-
sového ramce prezentace a zhodnoceni skutecnosti, zda z vystoupeni prezentatora a jeho
prezentace byl patrny jasné definovany cil ¢ zamér; zda jeho prezentace postupovala

k vytycené cilové meté¢ [viz podkapitolu 3.2].
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ZAVER PREZENTACE

ZAVERECNE SHRNUTi MYSLENEK, CALL-TO-ACTION

(Sumarizace hlavnich myslenek prezentace, pfipadné vybidnuti k Zddouci reakci)

Zavér zcela chybi @ @ @ @ @ Z4avér je jasny a uceleny

DODRZENi CASOVEHO RAMCE

(Vymezeny Casovy prostor je fe¢nikem respektovan)

Casovy ramec nerespektovan @ @ @ @ @ Casovy ramec respektovan

CiL/ZAMER PREZENTACE

(Z prezentace je ziejmy zamér komunikatora, tento cil prostupuje celou prezentaci; prezentace ma
,tah na branku”)

Cil neni z prezentace patrny @ @ @ @ @ Prezentace ma definovany cil

V pfipadé, ze éasovy ramec nebyl
respektovan, uvedte prosim, zda byl
podstielen &i presazen.

Tabulka 11 - Hodnotici formulaF - 7. €ast (zavér prezentace)

Hodnoceni prezentaci je zalezitosti znacné subjektivni, a ani sebelepsi hodnotici
formulaf nedokaze subjektivni prvek hodnoceni zcela eliminovat. Mym cilem pfi sestavo-
vani formulafe bylo subjektivni pfidech alespon c¢astecné neutralizovat — a to vytycenim

relativné objektivnich hodnoticich kategorii.

Rad bych upozornil také na skutecnost, ze jsem do formulafe zabudoval jednodu-
chy kontrolni mechanismus: Na konci prezentace by mél hodnotitel ¢iselné ocenit prezen-
taci jako celek podle orienta¢ni stupnice [Tabulka 12]. Teprve nasledné by mél provést
soucet bodu dle dil¢ich kritérif a z obou ¢isel vytvofit pramér. Paklize bude hodnotici for-
mulaf fungovat spravné, neméla by se obé ¢isla vzajemné pfilis lisit. Minimem hodnotici
skaly celé prezentace je 20 bodua (20 kritérif kazdé za minimalné jeden bod), maximem je

ze stejné¢ho duvodu 100 bodu. Sted stupnice je proto trochu netypicky vychylen k 60 bo-

dam.
CELKOVY DOJEM Z PREZENTACE | ORIENTACNi HODNOTICi STUPNICE
20 bodii 40 bodd 60 bodl 80 bod 100 bod(i

Celkové velmi podpra-
mérna, nezajimava
prezentace. Nedostatky
ve véech hodnocenych
oblastech. Neprofesio-
nalni prezentator.

Nekvalitni prezentace
s fadou ziejmych
nedostatkd. Prezenta-
tor ma problém za-
ujmout publikum a

predat mu své sdéleni.

»Plain vanilla«
Primérna prezentace.
Ani dokonalg, ani $pat-
na. Odpovida béznému
prezentaénimu standar-

du.

Dobra prezentace, ktera
svou kvalitou pfevysuje
obvyklé podani prezen-
taci. Talentovany pre-
zentator s rozvojovym
potencialem.

Excelentni prezentace,
pfikladna po obsahové
i formalni strance.
Prezentator podal pIné
profesionalni vykon.

VASE HODNOCENI PREZENTACE

SOUCTY BODU DLE KRITERIi

PRUMER

Tabulka 12 - Hodnotici formular - 8. €ast (hodnotici dolozka)

OPTIMALIZACE PREZENTACE




Hodnoceni prezentaci

5.2 Metodika hodnoceni prezentaci

5.2.1 Predmét hodnoceni

Pro hodnoceni prezentacnich dovednosti studentt jsem hledal vzorek asi 20 pre-
zentaci, které by odpovidaly nasledujici charakteristice: Individualni prezentace vytvofena
na neutraln{ téma (idealn¢ zvolené samotnym autorem), bez pfedepsané struktury a v délce
10-15 minut. Takto definovana omezujici kritéria se ukazala byt velmi pfisna. Velké pro-
cento prezentaci zpracovavanych studenty VSE se zabyva tématy definovanymi vyucujici-
mi jednotlivjch pfedméti. Rada prezentaci je pfipravovana (a neziidka i prezentovina)
skupinové. Jiné prezentace maji zase pevné stanovenou strukturu (prezentace podnikatel-

skych plant apod.).

Jako idealni se nakonec ukazaly prezentace studentt pfedmétu 20P381 — Manazer-
ska informatika 1. V ramci pfedmeétu studenti zpracovavaji zvolené téma. Soucasti takzva-
nych velkych obhajob tématu jsou prezentace v rozsahu 12—14 minut. [Kubalek] Zaznamy
téchto prezentaci (video i slidy) pofizené systémem MediaSite jsou navic vefejn¢ dostupné
na adrese http://multimedia.vse.cz. Pro ucely této prace jsem zvolil zaznamy prezentaci
20 ucastnika kurzu v ZS 2009/2010. Protoze se jedna o kurz otevieny studentim vs$ech
fakult jak v bakalarském, tak i magisterském stupni studia, nelze konkretizovat rysy, které
by lépe popisovaly zkoumany vzorek. Vzhledem k charakteru kurzu je vSak mozné usuzo-
vat, ze vSichni zucastnéni dobrovolné projevuji zajem zlepsit své znalosti vybranych pro-

gramu aplika¢niho baliku MS Office — v¢. prezentacniho softwaru MS PowerPoint.

S ohledem na ochranu osobnich ddaji studentt jsou nize uvedené vysledky hod-

noceni disledné anonymizovany.

5.2.2 Postup hodnoceni

Hodnotici formulaf byl navrzen tak, aby umoznoval zhodnoceni vykonu prezenta-
tora v bézné situaci — tedy i na zakladé neopakovaného pozorného sledovani prezentace.
Protoze mou snahou bylo pfiblizit podminky hodnoceni co nejvic realné situaci, pokusil

jsem se ohodnoceni vétsiny kritérii realizovat na zaklad¢ jediného zhlédnuti prezentace.
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Vzhledem k zaméru otestovat formulaf pro dalsi pouziti a s cilem dospét k co mozna nej-

pfesn¢jsim vysledkiim, jsem se ale rozhodl sledovat zaznamy opakovane.

Pfi evaluaci jsem postupoval nasledovné: Nejprve jsem se zaméfil na hodnoceni
prvniho dojmu, které jsem uzaviel po zhlédnuti tvodu prezentatora (obvykle prvnich né-
kolik desitek vtefin). Nasledné jsem se soustfedil na prezentaci jako pfijemce a pozname-
naval si veskeré napadné rysy a skutec¢nosti vztahujic se k jednotlivym hodnoticim kritéri-
im. Po skonceni prezentace jsem hodnoceni dokompletoval. Piipadné nejasnosti jsem se
pokusil odstranit v pribéhu druhého sledovani. Zaroven jsem mohl diky funkci zrychle-

ného prehravani Iépe analyzovat né¢které zvlastnosti neverbalni komunikace prezentatora.

Podle zaméru nastinéného v pfedchozi podkapitole, jsem po skonceni svého hod-
noceni udélil prezentaci také celkové bodové hodnoceni podle orienta¢ni hodnotici stup-
nice od 20 do 100 bodu. To vse jesté pfedtim, nez jsem provedl soucet bodu dle jednotli-

vych kritérii, aby nemohlo dojit k nezadoucimu ovlivnéni.

5.3 Vysledky hodnoceni prezentaci

Vysledky evaluace prezentaci prehledné shrnuje Tabulka 13. Podrobnéjsi vystupy
obsahujici vsechny dil¢i hodnoty jednotlivych (jistéze anonymnich) prezentatort 1 dalsi
statistické udaje jsou soucasti pfilohy.

Vyhodnoceni pfineslo dle mého nazoru fadu zajimavych zjisténi. Na dalsich stra-
nach své zavéry postupné rozeberu podle jednotlivych hodnoticich bloka. Komentat ¢i-
selnych dat uvedenych v tabulce rozsifim o poznatky, které jsem pfi hodnoceni prezentaci

ziskal, ale nebylo je mozné vyjadfit ¢iselné.
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Hodnotici kritérium hPor:r:oecrgre”’ 012345
1. Prvni dojem, entrée 3,30 1
2. Srozumitelnost hlasového projevu 3,75 2
3. Prace s hlasem 2,45 3
4. Pfirozenost a kvalita hlasového projevu 2,95 4
5. Oéni kontakt s posluchaci 2,30 5
6. Mimika prezentétora 3,00 6
7. Gestikulace prezentatora 3,45 7
8. Postoje a pohyby prezentatora 3,15 8
9. Vztah nonverbalni a verbalni komunikace 5,00 9 I
10. Mira vizualnosti slidd 2,85 10
11. Prehlednost slidu, respektovani zakl. grafickych pravidel 3,25 11
12. Obsluha prezentaéni techniky 3,25 12
13. Ucelnost slid, pomticek a doplitkového materialu 3,10 13
14. Struktura a logika vykladu 3,75 14
15. Pfizpusobeni obsahové stranky prezentace publiku 3,95 15 I
16. Udrzovani pozornosti publika, aktivizace posluchaci 2,40 16 mmmm
17. Interakce s publikem, pohotovost 1,25 17 mm
18. Zavéreéné shrnuti myslenek, call-to-action 2,80 18
19. Dodrzeni ¢asového ramce 3,40 19
20. Cil/zédmér prezentace 3,90 20 I
A Pramérny souéet bodii dle kritérii 63,25
B Pramérné p¥imé hodnoceni prezentace hodnotitelem 59,70
C Prumér obou zpusobu hodnoceni - tj. (A+B)/2 61,48
D Rozdil obou zpusobi hodnoceni - tj. (A-B) 3,55

Tabulka 13 - Souhrnné vysledky hodnoceni prezentaci (v grafu jsou zvyraznéna tfi nejlépe a tfi nej-

hafFe hodnocena kritéria)

5.3.1 Prvni dojem

V kategorii prvniho dojmu se hodnoceni prezentatofi pohybovali lehce nad stfedo-
vou hodnotou tif bodu, kdyz v praiméru dosahli 3,30 bodu. Hodnocen{ kolisalo v rozmez{
od 2 do 4 udélenych bodu. Lze z toho vyvozovat, ze zadny z posuzovanych prezentatort
nezanechal zcela excelentni, ani vyrazné negativni prvni dojem. Prezentatofi svému entrée
(tedy predstaveni vlastni osoby a strucné osnovy prezentace) vénovali v praméru asi 40-50
vtefin, coz lze povazovat za adekvatni vzhledem k ¢asovému rozsahu prezentace. Pii hod-
noceni jsem ale narazil i na prezentatora, jehoz tvodni slovo trvalo bezmala dvé minuty.
Zadny z prezentatord se v dvodu neodchylil od tradi¢niho prezenta¢niho schématu, které

jsem na strankach této diplomové prace charakterizoval jako strukturu »3krat«. Nejvétsi
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nedostatek tykajici se prvntho dojmu v mnoha pfipadech spocival v minimalnim oc¢nim
kontaktu s posluchaci. Velka cast prezentatort byla zcela fixovana na své slidy promitané
na platné, jinf svij pohled sméfovali do poznamek. Ani nejlépe celkové hodnocena pre-
zentatorka nepfednesla svtj Gvod spatra, ale nahlizela do poznamek. Takovy postup sice
neni zcela chybny, ale nelze ho pfinejmensim povazovat za idealni. Kromé oc¢niho kontak-
tu chybélo prezentitorim (az na nemnohé vyjimky) nadseni pro véc. Uz v tvodu tak hla-
sovy projev postradal vjraznost a naléhavost. Rada prezentitora dle mého minéni vibec
nevénovala pfi pfipravé pozornost stylizaci uvodnich nékolika vét — formulace ,,Takze

dobré rano* by z ust dobrého prezentatora jist¢ zaznit neméla.

5.3.2 Hlasovy projev

Jak vyplyva ze souhrnné tabulky, v oblasti hlasového projevu prezentatofi nejlepsi-
ho hodnoceni dosahli v kritériu srozumitelnosti (pramér 3,75 bodu) — celkem 14 prezen-
tatora bylo hodnoceno ¢tyfmi body z péti moznych. Formulaéni schopnosti a pouzité ja-
zykové prostfedky v drtivé vétsiné pfipadt odpovidaly pfileZitosti i béznému akademické-
mu standardu. Pouze u dvou prezentatoru se vyskytlo lehce zvysené (a tedy postfehnutel-
né) mnozstvi chyb v promluve; nepfedstavovalo to vsak vyraznéjsi pfekazku porozumeéni.
Zadny z prezentatora nemluvil pili rychle, coZ byva jednou z ¢astjch piicin snizené sro-

zumitelnosti. Objevil se spi§ opacny extrém — pfilis pomala mluva.

Znacny problém vétsiné prezentatoru cinila modulace hlasu. Pramérné hodnoce-
nf 2,45 bodu odrazi skutecnost, ze vic nez tii ctvrtiny fe¢nika z hodnoceného vzorku byly
v tomto kritériu hodnoceny pramérné nebo podpramérné. Prezentatofi zpravidla nevyuzi-
vali logickych durazi, jejich fe¢ byla znacné monoténni — chybély v ni jak zmény tempa,
tak 1 zmény hlasitosti. Nutno pfiznat, Ze projev vétsiny fecnikt alespon nepostradal plynu-

lost.

Pfirozenost a kvalita hlasového projevu byla u mnoha fe¢niki poznamenana

(13

slovnimi parazity — nejcastéji se vyskytovalo vycpavkové ,é“ — velmi napadné bylo
v projevu 8 prezentatort; u dvou studentt se vyskytlo rackovani. Z hlediska barvy a vysky
hlasu se ve vzorku nevyskytly zadné extrémni piipady — s vyjimkou jednoho nosového

hlasu. V prumeéru bylo toto kritérium hodnoceno 2,95 bodu.
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5.3.3 Nonverbalni komunikace

Jiz pfi hodnoceni prvniho dojmu byl u vétsiny prezentatort patrny nedostatecny
o¢ni kontakt s posluchaci. Jak jsem uvedl vyse, pohled fecniki byl obvykle obracen
k promitacimu platnu, coz mnohym komunikatoram vydrzelo po cely prub¢h prezentace.
Za hlavni pficiny tohoto problému povazuji nedostatecnou znalost vlastnich slidu a spatné
umistény ¢i nefunkéni kontrolni monitor. O¢ni kontakt byl hodnocen druhym nejnizsim
pramérnym poctem bodu ze vSech kritérii — 2,30 bodu. S vyjimkou dvou prezentatort

dosahli vsichni ostatni pouze na pramérné a podprimérné znamky.

Vyuziti videozaznamu pfineslo v kontextu evaluace nonverbalni komunikace né-
ktera uskali. S ohledem na nizké rozliseni pofizeného zaznamu nebylo mozné provést
hodnoceni mimiky komunikator — proto byl v§em prezentatorim v tomto kritériu pfi-

znan prumérny pocet bodu.

Dalsi sledovanou kategorii byla gestikulace. Obecn¢ lze konstatovat, Zze prezenta-
tofi byli ve svych projevech spi$ dsporni; nevyskytla se zadna prehnana gesta. Hodnoceni
komunikatofi vyuzili vSechny druhy gest popsané v oddilu 4.5.3 — nejcastéji jsem se ale pii
analyze setkaval s regulatory a ilustratory. Velka skupina prezentatorti meéla ruce spravné
ukotvené presenterem ¢i poznamkami v trovni pasu. Tomu vSemu odpovida velmi solidni
hodnoceni gestikulace s pramérnymi 3,45 bodu. Dvé prezentatorky zvolily pro vyhotoveni
poznamek obycejné listy papiru. Nevhodné velky format A4 ve spojeni s nizkou gramazi
papiru vedl k tomu, Ze si dotycné prezentatorky po celou dobu prezentace hraly se svymi
poznamkami, opakované listy pfehybaly a zpétné rovnaly. Ve svém dusledku to pusobilo
dosti rusive. Tyto dvé prezentatorky byly v oblasti gestikulace ohodnoceny dvéma body,

ostatn{ prezentatofi vyssim poctem — nejcastéji pak ctyfmi body.

Jestlize v oblasti gestikulace byli sledovani prezentatofi spis asporni, pak dvojnasob
to platilo o oblasti proxemiky. S vyjimkou né¢kolika feé¢nika, ktefi se odebrali k pocitaci,
aby publiku ukazali urcitou webovou stranku nebo spustili video, stali vSichni fecnici velmi
staticky na jednom misté¢. Nebranili tak sice svému publiku ve vyhledu na platno, ale zaro-
ven nevyuzili potencialu, ktery ma pohyb pro upoutani pozornosti. Postoje vsech prezen-
tatora byly relativné v pofadku — vyskytly se pouze dil¢i nedostatky. Nékolik fecniku se
natocilo k publiku bokem (souvisi to s pohledem fixovanym na platno), coz nelze

v zadném piipadé povazovat za optimalni stav. U nékterych fecnika se vyskytlo lehké po-
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hupovan{ v bocich, které narusilo jinak staticky postoj. Minimalistickych rozsah pohybu
prezentatoru a strnulost postoju byly pfi¢inou toho, ze 17 komunikatort obdrzelo v tomto

kritériu tfi body, zbytek skupiny ¢tyfi body. Pramérné hodnoceni 3,15 bodu.

Kritérium vztah verbalni a nonverbalni komunikace, které jsem do hodnoticiho
formulafre zafadil, se ukazalo jako nedcelné. Na fecnicich nebylo mozné vysledovat jakéko-
li rozpory mezi nonverbalni a verbalni komunikaci — vsichni proto byli v uvedeném krité-
riu hodnoceni péti body. Spatfuji dvé hlavni pfic¢iny tohoto ojedinélého jevu: Prezentace
m¢ly informativni charakter, persuasivni zamér nebyl pfitomen; nebylo potfeba se nikterak
pretvafovat ¢i klamat. Svou roli sehral také fakt, Zze mimika prezentitort nemohla byt

dobfe vyhodnocena kvuli pouziti videozaznamu.

Z téchto poznatki budou vyvozeny dusledky spocivajici v apravé hodnotictho

formulate, jak bude uvedeno dal.

5.3.4 Formalni stranka prezentace

Okruh otazek vénovanych formalni strance prezentace se koncentroval predevsim
na hodnoceni trovné zpracovani slida. S vyjimkou jednoho prezentatora, ktery ucelné

zapojil jako pomucku vlastn{ iPod, nevyuzil nikdo jiného média nebo pomiicky, nez slidd.

Prestoze pramérné hodnoceni vSech ctyf kritérii se pohybuje kolem stfedni hodno-
ty 3, hodnoty individudlné pfisouzené prezentatorum kolisaji (s vyjimkou kritéria obsluhy
techniky) se znacnou variabilitou mezi jednim a péti body. Nejlépe byli prezentatofi hod-
noceni v kategoriich obsluhy prezentacni techniky a pfehlednosti slida (shodné v praméru
3,25 bodu), trochu hufe vyznélo hodnoceni kritéria tcelnosti slida (pramér 3,10 bodu)
a nejhufe hodnocené bylo v kontextu formalni stranky prezentace kritérium zastupujici

miru vizualnosti slid (primérné hodnoceni 2,85 bodu).

Na vybraném vzorku 20 prezentatort bylo mozné demonstrovat téméf veskeré
nefesti, které se po formalni strance v prezentacich vyskytuji. O slidech poloviny hodno-
cenych prezentatora bylo mozné prohlasit, Ze jsou pfehnané textové a vyuzivaji naprosté-
ho minima netextovych prvku. Casté bylo pouziti seznamu tvofenych az tfemi vrstvami
odrazek. Vyjimkou nebyli prezentatofi, kteff ze svych slida cetli souvislé véty. V nekterych

piipadech bylo textu na slidech dokonce vic, nez bylo obsahem promluvy. Pfed uskalimi
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takovych prezentacnich postupt jsem dostatecné durazné varoval v oddilu 3.4.2 vénova-
ném pfiprave slida a dalsich pomicek. Empirické zkusenosti tak potvrdily domnénku, Ze
vizualizace slidd déla prezentatoraim nemalé potize. Na druhou stranu je povzbudivé, Zze
fada prezentatoru vyuzila alespon néktery ze spektra grafickych prostifedktt — pocinaje

schématy nebo grafy a konc¢e vyznamovymi obrazky, diagramy ¢i tc¢elnymi animacemi.

Z hlediska pfehlednosti slidi a respektovani zakladnich grafickych pravidel
to vSak byly pravé nestiidmé (a casto nahodilé) animacni efekty, které u ctvrtiny hodnoce-
nych komunikatort snizovaly jejich bodové hodnoceni. Protoze prezentatofi obvykle vyu-
zivali predpfipravené sablony obsazené v MS PowerPoint, nedochazelo az na drobné vy-
jimky k problémum s nizkym kontrastem. Dobry dojem ze slidi u minimalné tf prezenta-
tort vsak kazily pfeklepy, které se neslucuji s pfedstavou profesionalné vyhotovenych sli-
da.

Jiz jsem uvedl, ze schopnost prezentatori obsluhovat techniku byla hodnocena
3,25 bodu. Rovnéz zde se do hodnoceni promitl fakt, ze prezentatofi po podstatnou cast
prezentace fixovali o¢ima promitaci plochu. Takovy postup samoziejmé nelze oznacit za
»best practice« — tedy nejlepsi postupy pii praci s datovou projekci. Obsluha a kontrola
techniky vzdy c¢astecné zaméstnava prezentatora, ktery by se jinak mohl vénovat publiku;
v zadném pfipadé ale nesmi zaujimat dominantni ¢ast jeho pozornosti. V tomto kontextu
je nutné zminit fakt, Ze datova projekce neni na rozdil od flipchartu ¢i zpétného projektu
pfili§ narocna na zvladnuti technicky spravného zpusobu ovladani média — obzvlast’
v situaci, kdy je prezentatorim k dispozici presenter a ti jsou tak osvobozeni od pfepinani
slida pomoci klavesnice ¢i mysi.

Uéelnost slida byla posledni hodnocenou kategorif v oblasti formalni stranky pre-
zentace. S odvolanim na teoretickou a aplikacni ¢ast této prace konstatuji, ze ucelné jsou
takové pomucky, které pomahaji prezentatorovi spravné pfedat informaci posluchacim,
dokresluji jeho promluvu a zapojuji jiné nez verbalné-abstraktni asociacni struktury, jez
prezentator oslovuje svym mluvenym projevem. Této zjednodusené definici ucelnych po-
mucek rozhodné neodpovida situace, kdy slidy obsahuji souvisly text, ktery prezentator
nasledné predéita. Komunikant pak nevi, zda ma dffve poslouchat ¢i ¢éist obsah slida — ob¢
¢innosti vykonava nekoncentrované, coz se logicky promita do snizené efektivity komuni-

kac¢niho procesu.
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Nedocenéni potencialu slida jako vysostné vizualntho média dokresluje autenticka
véta jedné z prezentatorek, ktera jediny vyznamovy obrizkovy slide ve své prezentaci
okomentovala slovy: ,,Pozorné se na to podivejte, pak uz o tom budeme jenom mluvit.*
Neni zfejmé piekvapivé, ze po desetisekundové expozici vizualntho materialu nasledoval

slide pokryty souvislymi vétami a celkem 11 odrazkami ve dvou drovnich.

5.3.5 Obsahova stranka prezentace

Obe¢ kritéria tykajici se obsahové stranky prezentace byla hodnocena nadprumérne.
Prezentatofi dokazali informace velmi dobfe a logicky strukturovat (pramérné hodnoceni
3,75 bodu), stejné tak velmi dobfe pfizpusobili obsah prezentace svému publiku (v pramé-

ru ocenéno 3,95 bodu).

Pouze vyjimecné se prezentatofi v oblasti struktury a logiky vykladu potykali
s potizemi. Mou pozornost upoutalo napifklad nevhodné vyuziti slozité terminologie ¢i
matouci vyskyt zaménitelnych zkratek. Zmatecnost vykladu byla naprostou vyjimkou. Je-
den z prezentatorti naopak orientaci posluchaci velmi umné zlepsil pomoci obsahové listy

s nazvy kapitol umisténé v dolni ¢asti vSech slidu.

Autofi prezentaci ve vétsiné pfipada spravné pfizpusobili obsahovou stranku
prezentace svému publiku. V hodnoceném vzorku se nicméné vyskytly rovnéz oba ex-
trémni pfipady — jak pfecenéni, tak i podcenéni publika. Jedna z prezentatorek vénovala
nékolik minut své prezentace vykladu funkei komunitniho serveru facebook. Dovoluiji si
tvrdit, ze ty byly drtivé vétsiné posluchaca velmi dobfe znamy. Jind komunikatorka naopak
odprezentovala slozité téma z oblasti informacnich technologii zptusobem, ktery dle mého

nazoru byl vhodny spi§ pro publikum sloZzené ze studentt 4. fakulty.

5.3.6 Prace s publikem

Paklize v pfedchozim oddilu neméla majoritni ¢ast prezentatort potize vyhovét
hodnoticim kritériim, v oblasti prace s publikem je mozné u vsech sledovanych prezenta-

tort hovofit o zna¢nych rezervach.

Nesnaze prezentatorim cinilo aktivizovat publikum a udrZovat jeho pozornost.

Alespon nékteré z aktivizacnich metod (oslovovani posluchacu, vyuziti humoru, pfibéhu,
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vlastnich zkusenosti) zapojila do své prezentace necela polovina komunikatora. Naopak
celkem 12 prezentatort bylo hodnoceno 1-2 body, coz odpovida jejich nulové ¢i mini-
malni praci s publikem. I zde se negativné projevil neexistujici ocni kontakt mezi prezenta-

torem a posluchaci.

Interakce s publikem se stala vibec nejnize hodnocenym kritériem. Pramérna
znamka 1,25 bodu reprezentuje 15 prezentatora ocenénych jednim bodem a 5 prezentato-
ri hodnocenych dvéma body. Dva body ziskali ti, ktefi v zavéru alespon vyzvali své poslu-
chace k otazkam. Nutno podotknout, ze samotna diskuse jiz nebyla soucasti videozazna-
mu, proto je nutno brat toto hodnoceni s urcitou rezervou. Faktem vsak ztstava, ze in-

terakce s publikem v prabéhu samotné prezentace prakticky neexistovala.

5.3.7 Zavér prezentace

Posledni tfi hodnocena kritéria pfinesla minimalné jeden velmi prekvapivy vysle-
dek: Zatimco vsichni prezentatofi v ivodu vyuzili prvniho vrcholu pozornosti publika
k nastinénim obsahu své prezentace, druhy — zavérecny — vrchol pozornosti posluchaci jiz
cilevédomé vyuzila pouze necela polovina komunikatort. 11 z 20 sledovanych prezentato-
ri naopak zavér zcela vypustilo a jejich prezentace tak pusobila ponékud neuzaviené.

Tento stav popisuje prumérné bodové ohodnoceni 2,80 bodu — s pfihlédnutim k vysoké

variabilité na urovni 1,66 bodu (méfeno smérodatnou odchylkou).

DodrZeni Casového ramce, které mj. znaci poctivou pfipravu prezentatora, stejné
jako respekt k casu svého publika, bylo pfedposlednim hodnocenym kritériem. Vytyceny
casovy limit 12—14 minut naplnilo celkem 6 prezentatori. Za kazdou minutu pod nebo
nad tento ¢asovy interval byl strhavan jeden bod. Sest fe¢niki se odchylilo od ¢asového
ramce o pouhou minutu, vyskytli se vsak také prezentatofi, kteff nedodrzeli limit o vic nez
ctyfi minuty a byli v tomto kritériu ohodnoceni jednim bodem. Obvyklejsi, nez »podstie-
leni« ¢asového limitu bylo jeho pfesazeni; v extrémnim pfipad¢ prezentace trvala pfes

25 minut, coz odpovida zhruba dvojnasobku stanovené délky.

Komunikatoram necinilo problém jasné stanovit cil a promitnout ho do své pre-
zentace. Vystoupeni byla vesmés informativniho razu; na velké casti prezentatort byla
znatelna snaha pfedat téma jako celek a fadné ho vysvétlit. Nékolik fecnika prokazalo

1 znacné zaujeti pro dané téma. Pfitomnost cile €i zaméru prezentace tak byla v praméru
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hodnocena 3,90 bodu. Jak uvadim v pfedchozim textu prace, pravé stanoveni jasnych ko-
munikacnich cila je vychodiskem pro vystavbu logické obsahové struktury prezentace, coz
se potvrdilo, kdyz i v kritériu struktury a logiky vykladu komunikatofi dosahli podobné

nadpraumérnych vysledku.

5.3.8 Celkové hodnoceni prezentace

Posledni polozkou hodnotictho formulafe bylo ocenéni prezentace »en blok«. Aniz
bych znal soucet bodu udélenych za jednotliva kritéria, hodnotil jsem prezentaci jako ce-
lek. M¢é pramérné hodnoceni odpovidalo 59,70 bodu, zatimco soucet bodu dle jednotli-
vych kritérif ¢inil pramérné 63,25 bodu. Rozdil mezi obéma zpisoby hodnoceni tedy od-
povida 3,55 bodu. Tuto diferenci je mozné ¢astecné pripsat skutecnosti, ze vsichni prezen-
tatofi byli v otdzce vztahu verbalni a nonverbalni komunikace hodnoceni péti body — du-
vody jsem ozfejmil v oddilu 5.3.3. Uvedena skutecnost mohla celkové kriterialnf hodnoce-

nf vychylit smérem k vyssim hodnotam.

Jak je patrné z nezkracenych vysledkii obsazenych v pfiloze, pouze v Sesti piipa-
dech se mé celkové hodnoceni odchylilo od souctu kritérii o vic nez 5 bodt. Zajimavy je
vyskyt péti ptipadd, kdy se obé hodnoceni lisila o vic nez 10 bodt. Vsechny tyto piipady
spojuje podprumérné celkové bodové hodnoceni — tj. soucet bodu dle kritérif nizsi nez 60.
M¢ hodnoceni bylo ve vsech péti pfipadech jesté vyrazné nizsi nez dosazeny bodovy sou-
cet. Protoze se jednalo o slabsi prezentatory, domnivam se, ze v mém hodnoceni musel
prevazit negativni hal6 efekt zapfic¢inény nékterou z viditelné defektnich slozek prezentace.
Muj subjektivni finaln{ verdikt tak mohl byt zkreslen $patnym hlasovym projevem, nizkou
urovni slida ¢i obsahovou zmatecnosti. Dil¢i nedostatek pak v subjektivnéjsim souhrnném
hodnoceni ziskal vyssi vahu, nez v ¢astecné objektivizovaném kriterialnim hodnoceni.
V téchto piipadech se jasné ukazala uzite¢nost dvojtho zptusobu celkového hodnoceni

prezentaci.

Prestoze vzorek 20 prezentatord nebyl pfili§ rozsahly ani statisticky vyznamny, uz
na ném bylo mozné vypozorovat, ze uroven prezentacnich dovednosti studentt (jako na-
hodna veli¢ina) pfiblizné odpovida normalnimu rozdéleni pravdépodobnosti reprezento-

vanému Gaussovou kfivkou. Obrazek 8 ukazuje, ze nejvic prezentatort dosahlo pramér-
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ného bodového hodnoceni v intervalu 60—69 bodu. Dosazena stfedni hodnota ¢ini 61,48

bodu a bliZ{ se tak stfedu hodnotici stupnice na trovni 60 bodu.

Rozlozeni absolutnich éetnosti

/\
/ \
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/\/ \
/

20-29 ‘ 30-39 ‘ 40-49 ‘ 50-59 ‘ 60-69 ‘ 70-79 ‘ 80-89 ‘90-100‘

o N b~ O 0O O

Dosazeny pocet bodu ‘

Obrazek 8 - RozloZeni cetnosti vyskytu primérnych bodovych hodnoceni

5.4 Posouzeni formulare na referenénim vzorku

Hodnotici formulat by mél byt vyuzitelny pro hodnoceni celého spektra prezenta-
tort. Jiz zkuSenosti ziskané béhem hodnoceni studentskych prezentaci nastinily potfebu
provést ve formulafi dil¢i upravy. Pfed pfijetim finalnich zmén jsem vsak hodnotici formu-

laf otestoval jest¢ na referencnim vzorku péti profesionalnich fec¢nika.

Pro tento tcel jsem vyuzil pét zaznamu prezentatoru, kteff vystoupili na vyrocnich
konferencich TED v Kalifornii. Tyto udalosti kazdoro¢né pfitahuji nejzajimavejsi myslitele
z celého svéta a jsou bez nadsazky nabité vynikajicimi prezentacemi, které se tykaji rozlic-
nych oboru lidské ¢innosti. Soupis vybranych profesionalnich prezentatort a jejich hodno-
cenf jsou uvedeny v piiloze 2.

Neni tfeba zastirat, ze rozdil v urovni podanych prezentac¢nich vykonu byl patrny
Vzdy jsou peclivé pfipraveni, jejich vystoupeni maji propracovanou strukturu, nepostradaji
gradaci ani prvky interakce s publikem. Verbalni komunikace prezentatoru je skvéle zvlad-
nutd, ve vétsine piipada velmi ziva a modulovana dle obsahu promluvy. Z hlasu fe¢nika je
patrné obrovské zaujeti. Nonverbalni komunikace dokresluje myslenky, které fecnici pro-

naseji — dominuji ilustrujici gesta. Gestikulace také podtrhuje osobitost jednotlivych pre-
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zentatora — napifklad Bill Gates nevynechal své typické gesto spocivajici ve spojeni rukou
téméf v urovni prsou. Vsichni prezentatofi se velmi nenucené pohybuji po pdédiu a nuti
divaky sledovat jejich kroky. Oc¢ni kontakt s publikem je permanentni — vSichni fecnici

mluvi spatra.

Na prvni pohled zaznamenatelna vyssi zivost nonverbalni komunikace i vy$si nalé-
havost hlasového projevu je bezesporu silné podminéna interkulturnimi rozdily mezi
obéma hodnocenymi skupinami komunikatora. Individualné ladéni americti fecnici jsou
daleko extravertovan¢jsi. Je zfejmé, Ze si své piilezitosti vystoupit pfed publikem velmi
cennf a snazi se ji co mozna nejlépe vyuzit. Jejich vystoupeni neni pouhou prezentaci, je-
jich vystoupeni ma charakter show — viz definici prezentace v subkapitole 1.4.

Slidy, které fec¢niky doprovazeji, jsou v nejvyssi mozné mite vizualni. Hojné jsou
zapojeny ilustracni i vjznamové obrazky nebo grafy. Animace jsou aplikovany zejména
tam, kde slouzi pro osvétleni vyznamu a podtrzeni fecného (animované grafy deklarujici
vyvoj proménnych). Slidy pomahaji zdaraznit stézejni myslenky prezentatoru, kteff nad-
to nevahaji zapojit rovnéz netradi¢ni pomucky. Omar Ahmad, ktery publikum pfesvédco-
val o sile dopist, v zavéru svého vystoupeni emotivné ukazal publiku dopis, kterého si
velmi ceni. Bill Gates hovofici o tématu malarie vypustil do salu zivé komary, coz dopro-
vodil slovy: ,,Nevidim zadny davod, pro¢ by jenom chudi lidé méli mit tu zkusenost.” Jeho
zajimavy prezentac¢ni pocin byl doprovozen smichem a potleskem posluchac¢t. Humor

tvofil esencialni soucast vSech hodnocenych prezentaci.

Vystoupeni na TED jsou vypointovana a vétsiné z nich nechybi zcela jasny zavér
véetné energického vybidnuti k Zadouci reakci. Omar Ahmad svou prezentaci kuptikladu

uzaviel vétou: ,,Pust’te se do psanil®

Pii hodnoceni péti profesionalnich prezentitord pomoci hodnotictho formulafe
jsem musel zvolit odligny postup, nez pfi hodnoceni studenti VSE. Snazil jsem se tento-
krat hledat jakékoli drobné chyby, které se v projevech komunikatora vyskytnou. I pfesto
byli vsichni prezentatofi ocenéni vic nez 90 body. Objevily se pouze dil¢i nedostatky: Pre-
hlednost vizualnich materiald misty snizovalo pouziti nevhodné malych fontt, v delSich
pasazich dochazelo k tomu, Ze 1 hlas profesionalnich fecnikti sklouzaval k mirné mono-
tonnosti. Rovnéz ¢asovy ramec, ktery je na konferencich TED striktné urcen, nebyl nékte-

rymi fecniky exaktné dodrzen. Vsech pét prezentaci vsak povazuji za ukazku mistrné prace
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prezentatoru s pozornosti publika a domnivam se, Ze jejich sdéleni byla pro pfitomné po-

sluchace 1 vysoce zapamatovatelna.

5.5 Upravy hodnoticiho formulare

Uskutecnéné hodnoceni prezentator poukazalo na nékteré slabé stranky a nedo-
konalosti navrzeného hodnotictho formulafe. Posledni ¢ast kapitoly vénované evaluaci

prezentaci a prezentatort se proto zaméfuje na upravy hodnoticiho archu.

Ziejmé nejvyraznéjsi zménou je uprava hodnotici Skaly: Pavodni pétistupniovou
skalu se stfedni hodnotou odpovidajici tfem bodu nahradila Sestistupfiova skala s mini-
mem v nule a maximem v péti bodech. Pozitivni dopady této zmény spatiuji ve dvou ob-
lastech: Hodnotitel, kterému neni k dispozici stfedni (tedy neutralni) hodnota, je nucen
zaujmout ke kazdé otazce postoj — byt’ jen lehce pozitivné ¢i negativné zabarveny, pfesto
jistym zpusobem orientovany postoj. Vedlejsim efektem rozsifeni hodnotici skaly u jed-
notlivych kritérif je rovnéz zpfehlednéni celkové hodnotici stupnice, jejiz stied se po upra-
vé posunul do hodnoty 50 bodu. Celkové hodnoceni se tak stava intuitivnéjsi a prehlednéj-
§{. Snaha o zpfehlednéni celkové hodnotici stupnice byla duvodem, proc¢ dil¢i hodnotici

skaly nebyly rozsifeny o hodnotu 6 bodu, ale pravé o hodnotu 0 bodu.

Z hlediska samotnych kritérii doslo k nejvyraznéjsi zméné v okruhu nonverbalni
komunikace. Zcela vypusténo bylo kritérium posuzujici vztah verbalni a nonverbalni ko-
munikace. Praktické zkusenosti ukazaly, Ze pfi prezentacich nemaji komunikatofi s kon-
gruenci verbilni a neverbilni slozky problém. Ucelem tohoto kritéria bylo predeviim po-
stthnout pfesvédcivost prezentatora, coz se pii realném vyuziti nepotvrdilo. Proto byla

schopnost prezentatora pfesvédcit publikum zahrnuta do zavérecného okruhu kritérii.

Se schopnosti presvédcit publikum tzce souvisi také vnimana uroven odbornosti
vykladu a kredibilita prezentatora. Pravé toto kritérium bylo nové zafazeno do okruhu
vénujictho se obsahové strance prezentace. Béhem hodnoceni prezentaci totiz vyslo naje-
vo, ze odborné nesrovnalosti v obsahové strance prezentace nebylo mozné jakkoli ohod-

notit, pfestoze silné ovlivnily jeji celkové vyznéni.

Na zaklad¢ zkusenosti s vyuzitim hodnoticiho formulafe doslo také k preformulo-

van{ nazva nékterych hodnoticich kritérii, stejné jako ke zpfesnéni pomocnych kritérif
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a popiskt hodnoticich skal. Smyslem veskerych uprav bylo zvyseni pfehlednosti a pouzi-

telnosti hodnotictho formulafe. Jeho finalni verze je obsazena v pfiloze 3.
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6 Marketingovy vyzkum

Posledni soucasti této diplomové prace je navrh a pilotni ovéfeni funkénosti mar-
ketingové orientovaného vyzkumu, ktery bude proveden po startu podnikan{ autora prace.
Tato pilotaz uz ze své podstaty nesméfuje k ziskani statisticky relevantnich dat, ale zejmé-

na k ovéfen{ srozumitelnosti kladenych otazek a spravnosti vystavby vytvofené¢ho dotazni-

ku.

Planované uziti dotazniku

Dotaznik by mél byt v budoucnosti vyuzit primarné pro vyzkum poptavky po po-
radenskych sluzbach v oblasti prezentaci. Cilovou skupinou Setfeni jsou pracovnici stfed-
nfho a vyssiho managementu ve stfednich a velkych firmach, kteff z titulu svého pracovni-
ho postaveni velmi casto prezentuji. Lze u nich pfitom ocekavat poptavku po vysoce kva-
litnich prezentacich, coz ve spojeni s hypotézou, ze své prezentace nevytvareji svépomoct,
otevira prostor pro nabidku specializovanych konzultacnich sluzeb zabyvajicich se profe-
siondlnim navrhem prezentaci. Uéelem dotaznikového $etfeni proto zdaleka neni pouze
sbér dat, ale primarné také snaha zvysit u této skupiny pracovniku (a potencialnich klienta)
poveédomi o existenci konzultacnich sluzeb zabyvajicich se prezentacemi. Tomuto ucelu

odpovida struktura navrzeného dotazniku.

Struktura dotazniku

Dotaznik, jenz je soucasti piflohy 4, se zaméfuje v prvni ¢asti na zhodnoceni vzta-
hu a postoju respondenta k prezentacim (otazky 1 a 2). Druha cast se vénuje postupu re-
spondenta pfi piiprave prezentace (otazky 3 a 4). Pata a Sesta otazka zjist'uji obeznamenost
respondenta s existenci specializovanych firem zabyvajicich se navrhem prezentaci na kli¢
a jeho ochotou takovych sluzeb vyuzit. Nasledujici dvé otazky testuji cenové prahy re-
spondenta. Zavéreéna otizka je identifikacéni. Casova narocnost navrzeného dotazniku

byla odhadnuta na cca 3 minuty.

Pilotni dotaznik byl rozsiten o pole pro vepsani komentart a poznamek tykajicich

se jasnosti a srozumitelnosti dotazniku samotného.
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Postup pilotaze

Pilotni prizkum jsem se rozhodl uskutecnit pomoci on-line dotazniku umisténého
na firemnim webu, protoze stejnou metodu dotazovani planuji vyuzit i pro ostry vyzkum.
V ramci pilotaze jsem oslovil 20 respondentt — pfevazné z fad pratel, ktefi jiz pasobi ve
firmach jako fadovi zaméstnanci ¢i na stfednich manazerskych pozicich. Tato pilotn{ sku-
pina se sice pfimo neshoduje s cilovou skupinou zamyslenou pro ostré Setfeni, které by
mél dominovat stfedni a vyssi management. Domnfvam se ovsem, ze pro otestovani pou-

zitelnosti a srozumitelnosti dotazniku to nepfedstavuje zasadni prekazku.

6.1 Vysledky pilotaze

Béhem vyhodnocovani dat ziskanych z vyplnénych on-line dotaznika se zfetelné
ukazaly pfednosti elektronického zpuisobu Setfeni, mezi kterymi dominuje komfort pfi
zpracovani, stejné jako rychla navratnost vyplnénych dotaznika. V praxi se tak ukazuje, ze

respondenti on-line dotaznik vyplni bud’ thned, nebo vibec.

Prestoze nebylo cilem pilotaze ziskat statisticky vyznamna data, rad bych zde uvedl
vysledky odpovédi na otazku €. 2, ve které respondenti na ¢tyfbodové skale hodnotili, jaké
prvky patif a nepatii k vynikajici prezentaci. Zcela umyslné jsem zvolil stupnici se sudym
poctem variant odpovédi (uréité ano/spise ano/spise ne/urcité¢ ne). Respondenti tak byli
nuceni zaujmout pozitivni ¢i negativni postoj k jednotlivym prvkam. Ve vysledcich mé
prekvapila pfedevsim neocekavana variabilita odpovédi. Nazory respondentt se napiiklad
rozchazely v otazce, zda pfitomnost seznamu odrazek na slidech je zadouci, ¢i nikoli a také
v otazce, zda prezentator ma hovofit zcela bez poznamek. Respondenti se naopak pfi vy-
pliovani pilotnitho dotazniku shodovali, ze soucasti dobré prezentace jsou tisténé a dalsi
pomucky, ze vynikajici prezentace je strukturovana podle schématu »3krat«. Vyjimecné
prezentace dale obsahuji ilustrativni pfibéhy a v zavéru vyzvu k ¢inu (call-to-action).
Z nazoru respondentt mj. vyplyva i pfesvédceni, ze prezentitor by nemél stit na misté
a byt staticky. Soucasti vybornych prezentaci by nemély byt ani kreslené kliparty a seznamy
odrazek. Celkové vysledky shrnuje Obrazek 9 — znovu zduaraznuji, Ze se nejedna o statis-

ticky vyznamna data, ale spis o ilustrativni vzorek nazoru.
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Obrazek 9 - Co patfi a nepatii ke nskvélé« prezentaci podle pilotnich respondentt (n=20)

6.1.1 Upravy dotazniku

Na zaklad¢ reakei a komentaft testovaci skupiny respondentt bylo mozné odhalit
dil¢i nedostatky navrzeného dotazniku. Nejvic reakel respondentd z pilotntho vzorku se
vazalo na otazku ¢. 2 [viz Obrazek 9]. Dvéma respondentim nebyl jasny vyznam spojeni
»seznamy odrazek« — alternativni vyjadfeni jako w»struktura odrazek« nebo »struktura
v bodech« nepovazuji za zcela srozumitelnd. Problém nicméné 1ze ve webovém prostiedi
jednoduse vyfesit pfidam ilustrativniho obrazku. Dvé respondentky polemizovaly s vyuzi-
tim ctyftbodové skaly. Komentat jedné z nich sméfoval k neexistenci neutralni stfedni
hodnoty, druha z respondentek pozadovala Sirsi hodnotici skalu (napfiklad desetibodo-

vou). Jeden z respondentu vyjadfil nazor, ze je otazka ¢. 2 pfilis rozsahla.

Vsechny tyto pfipominky mé vedou k zavéru, ze ve finalnif verzi dotazniku se otaz-
ka ¢. 2 pravdépodobné neobjevi. Z firemniho hlediska jsou daleko podstatnéjsi dotazy
tykajici se zvyklosti respondentt pfi tvorbé prezentaci a otazky analyzujici poptavku po-
tencialnich klientti po konzultac¢nich sluzbach v oblasti prezentaci. Tento zavér jsem ucinil

is respektem k cené¢ manazerského ¢asu budoucich respondentt.
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Z provedeného pilotniho Setfeni dale vyplynula nutnost upravit moznosti odpovedi
nabizené k otazce ¢. 9 tykajici se identifikace respondenta. Stavajici varianty by mély byt
rozsifeny minimalné o moznost ,,Samostatny podnikatel®.

Vysledny dotaznik tedy bude pravdépodobné slozen z osmi klicovych otazek — vy-

nechanou otazku ¢. 2 perspektivné vyuziju v modifikované podobé na firemnim blogu.
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Cilem této diplomové prace bylo propojit praktickou stranku prezentaci s jejich te-
oretickym zakladem. Aplikacni cast jako stézejni dil prace prokazala, ze na pozadi vétsiny
prezentacnich zvyklosti a postupt lze vysledovat konkrétn{ teoretické jevy z oblasti psy-
chologie a socialni komunikace. Krok po kroku byly rozebrany faze pfipravy i pfedvedeni
prezentace a na vsech stupnich byly konfrontovany praktické rady autort popularni litera-
tury zabyvajici se prezentovanim s relevantnimi teoretickymi zdroji. Kazda z dil¢ich sub-
kapitol dosla na zaklad¢ peclivého porovnani elementt teorie a praxe k doporucenim. Je-
jich smyslem bylo napomoct komunikatorim vytvofit takovou prezentaci, ktera udrzi po-

zornost posluchac¢t a publiku umozni snazsi zapamatovani prezentované latky.

Na zakladé ziskanych poznatki a doporuceni byl v ramci empirické ¢asti prace se-
staven hodnotici formulaf, ktery byl nasledné otestovan. Zajimavé zavery prinesly analyzy
prezentacnich projevi vybranych studentd Vysoké skoly ekonomické v Praze i profesio-
nalnich prezentatort. Z hodnoceni studentt vyplynulo, ze jejich nejsilnéjsi strankou je
schopnost pfehledné strukturovat informace a uvadét je do kontextu. Prezentacni projev
studentd nepostradal logiku; argumentace byla pfehledna a pfesvédciva. Studenti také do-
kazali velmi dobfe pfizpusobit obsahovou stranku svych prezentaci znalostni drovni pub-
lika. Naproti tomu nedostatky studentskych prezentaci lze spatfovat pfedevsim v nizké
mife interakce s posluchaci. Prezentatofi nedokazali aktivizovat pifjemce sdéleni a udrzo-
vat jejich pozornost. Castym problémem prezentujicich studenti byla rovnéZ neschopnost
plné vyuzivat modula¢nich moznosti lidského hlasu a pfedchazet tak, slovy Jana Pfeucila,
»hlasové nudé«. Velké casti komunikatort ¢inilo nesnaze udrzovat o¢ni kontakt s poslu-
chaci, coz bylo obycejné zapficinéno permanentni zrakovou kontrolou promitaci plochy ¢i

vlastnich poznamek.

Analyza projevu profesionalnich prezentatort potvrdila spravnost mnohych zavéra
a doporuceni uvedenych v aplika¢ni ¢asti. Prezentace profesionalnich fecnika byly pfipra-
vené a promyslené do posledniho detailu. Vysoce vizualni slidy dokreslovaly jejich myslen-
ky a pomahaly posluchacim v pochopeni prezentovanych témat. Prezentatofi nevahali
vyuzit fady netradi¢nich pomiucek. Jejich verbalni komunikace byla Ziva a modulovana,

neverbalni komunikace pak ilustrativni a osobita. Oc¢ni kontakt s publikem udrzovali ko-
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Zavér

munikatofi takfka permanentné po cely prub¢h svého vystoupeni. Integralni soucasti

vsech analyzovanych prezentaci byl humor, emotivni pfibéhy 1 prvky show.

Hodnotici arch, ktery vznikl jako formalizovany metodicky ramec pro evaluaci
prezentaci, byl na zakladé zkusenosti s hodnocenim studentu 1 profesionalnich prezentato-

ri podroben upravam. Jeho finalni podoba bude dale pouzitelna v praxi.

Soucasti empirické ¢asti prace bylo rovnéz provedeni pilotnfho vyzkumu, ktery mél
za cil ovéfit funkcénost navrzeného marketingové orientovaného dotazniku. Dotaznik pro-
delal na zakladé poznatku ziskanych testovanim diléi zmeény a je taktéZz pfipraven pro bu-
douci praktické vyuziti.

Samotny proces tvorby diplomové prace povazuji za vysoce uzite¢ny. Béhem stu-
dia literatury a psani prace se mi podafilo odhalit teoretické zdroje vysoce relevantni pro
téma prezentaci. S ohledem na rozsah diplomové prace bohuzel nebylo mozné vycerpat
jejich potencial a zminit veskeré teoretické aspekty, které se prezentovani dotykaji. Pokud
bych se rozhodl praci dale rozsifovat, pak bych se v psychologické roviné podrobnéji za-
méfil na kognitivni procesy — zejména pak na procesy uceni. Také pamét’ové mechanismy

nabizeji mnozstvi podnétt pro dalsi zevrubnéjsi zkoumand.

Béhem zpracovavani empirické ¢asti prace jsem v urcitych ohledech narazil na dilci
limity, které se tykaly napiiklad hodnoceni prezentatora. Pfestoze byl hodnotici formulaf
navrzen s ohledem na minimalizaci subjektivniho charakteru evaluace, jest¢ Gc¢innéjsi eli-
minaci subjektivnich vlivi by napomohlo zapojeni vysstho poctu hodnotitela. Jak
v piipadé posuzovani Grovné prezentatoru, tak i v pifpadé pilotaze marketingového vy-
zkumu by bylo mozné provést Setfeni na pocetnéjsich skupinach prezentato-

ra/respondenttl, ¢imz by se vysledky dale zkvalitnily.

Jaky ucinit zavér? Prezentace byvaji dnes ¢asto vnimany jako synonymum nudnych
pfehlidek nenapaditych slidi. Pokud by tato diplomova prace pomohla alespon jednomu
prezentatorovi ve snaze zacit vytvafet smysluplné prezentace, které jsou od samého pocat-
ku navrhovany s umyslem zaujmout posluchace a pfedat jim poutavou formou urcitou

zajimavou myslenku, pak ¢as vénovany jejimu psani nebyl ¢asem promarnénym.
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PRILOHA 1 Kompletni vysledky hodnoceni prezentaci studentt VSE

Kompletni vysledky hodnoceni prezentaci studenti VSE

Smérodatna
1. 2 3. 4. 5. 6. 7. 8 9. 10. 11. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 18. 19. 20. Priimér MIN MAX odchylka
1. Prvni dojem, entrée 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 4 2 4 2 3 4 3 3 4 4 3,30 2 4 0,64
2. Srozumitelnost hlasového projevu 4 4 4 4 3 4 3 4 3 5 4 4 4 2 3 4 4 4 4 4 3,75 2 5 0,62
3. Préce s hlasem 2 2 3 4 2 3 2 1 2 3 3 1 4 1 2 2 4 2 2 4 2,45 1 4 0,97
4. Pfirozenost a kvalita hlas. projevu 3 3 3 4 3 3 2 2 2 4 3 2 4 1 2 4 4 3 3 4 2,95 1 4 0,86
5. O¢ni kontakt s posluchadi 4 2 1 4 1 2 3 2 3 2 3 1 3 1 3 3 2 2 1 3 2,30 1 4 0,95
6. Mimika prezentatora 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3,00 3 3 0
7. Gestikulace prezentétora 4 3 3 4 3 3 2 3 4 4 4 3 4 2 3 5 4 4 3 4 3,45 2 5 0,74
8. Postoje a pohyby prezentétora 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3,15 3 4 0,36
9. Vztah nonverbalni a verbalni kom. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0
10.  Mira vizualnosti slidt 2 3 3 4 1 4 4 4 4 1 2 2 3 2 2 2 4 2 5 3 2,85 1 5 1,11
Prehlednost slidl, respektovani
11.  zdkladnich grafickych pravidel 3 4 3 4 2 5 4 4 4 4 2 3 4 2 2 3 4 1 4 3 3,25 1 5 0,99
12.  Obsluha prezentaéni techniky 4 5 2 4 3 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3,25 2 5 0,70
Uéelnost slidd, pomticek a dopliiko-
13. vého materidlu 3 3 3 4 2 4 4 4 5 1 2 2 4 2 3 2 4 2 4 4 3,10 1 5 1,04
14.  Struktura a logika vykladu 2 4 2 4 2 4 4 5 4 3 4 5 4 4 5 4 4 2 4 5 3,75 2 5 0,99
Pfizpusobeni obsahové stranky
15. prezentace publiku 4 4 3 4 2 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 2 4 3 3,95 2 5 0,86
Udrzovani pozornosti publika, aktivi-
16.  zace posluchaél 2 1 3 3 1 2 2 4 2 2 4 2 4 1 3 3 2 1 1 5 2,40 1 5 1,16
17.  Interakce s publikem, pohotovost 2 1 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1,25 1 2 0,43
18.  Zavéreéné shrnuti myslenek 1 2 1 5 5 5 1 5 4 1 2 2 5 4 1 4 1 4 1 2 2,80 1 5 1,66
19. Dodrzeni ¢asového ramce 2 1 3 5 5 3 5 1 4 4 4 2 5 5 5 1 4 4 4 1 3,40 1 5 1,50
20. Cil/zdmér prezentace 4 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 3 5 4 3 5 3 2 4 4 3,90 2 5 0,77
A Primérny souéet bodu dle kritérii 61 60 56 80 54 71 62 65 67 62 65 53 78 52 60 66 68 53 63 69 6325 52 80
Primérné pfimé hodnoceni prezen-
B tace hodnotitelem 60 56 45 84 43 72 66 65 60 60 66 36 81 38 56 62 68 42 60 74 5970 36 84
Pramér obou zpusobi hodnoceni
C (A+B)/2 61 58 51 82 49 72 64 65 64 61 66 45 80 45 58 64 68 48 62 72 61,48 44,5 82

Rozdil obou zplisobd hodnoceni
D (A-B) 1 4 11 4 111 4 0 -7 -2 1 17 3 -14 -4 4 o -1 -3 5 -4 -17 5



PRILOHA 2 Kompletni vysledky hodnoceni profesionalnich prezentatora

Kompletni vysledky hodnoceni profesionalnich prezentatoru

Smérodatna
1. 2. 3. 4. 5. Primér MIN MAX  odchylka

1. Prvni dojem, entrée 4 4 5 3 4 4,00 3 5 0,63
2. Srozumitelnost hlasového projevu 5 4 4 5 5 460 4 5 0,49
3. Prace s hlasem 5 5 5 4 5 4,80 4 5 0,40
4. Pfirozenost a kvalita hlasového projevu 5 5 4 4 4 4,40 4 5 0,49
5. O¢éni kontakt s posluchadi 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0,00
6. Mimika prezentatora 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0
7. Gestikulace prezentétora 5 5 4 5 5 4,80 4 5 0,40
8. Postoje a pohyby prezentatora 5 5 5 5 5 500 5 5 0,00
9. Vztah nonverbalni a verbalni komunikace 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0
10. Mira vizuédlnosti slida 4 5 5 5 5 4,80 4 5 0,40
11. Pfehlednost slidu, respektovéni zékladnich grafickych pravidel 5 5 4 3 4 42 3 5 0,75
12. Obsluha prezentaéni techniky 5 5 4 5 5 4,80 4 5 0,40
13. Ueelnost slid@, pomucek a doplrikového materidlu 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0,00
14. Struktura a logika vykladu 5 5 4 5 5 480 4 5 0,40
15. Pfizpusobeni obsahové stranky prezentace publiku 5 5 5 5 5 5,00 5 5 0,00
16. Udrzovani pozornosti publika, aktivizace posluchaéu 5 5 5 4 4 4,60 4 5 0,49
17. Interakce s publikem, pohotovost 3 3 5 4 3 3,60 3 5 0,80
18. Zéavéreéné shrnuti myslenek 5 4 3 5 5 4,40 3 5 0,80
19. Dodrzeni ¢asového ramce 3 4 5 3 4 3,80 3 5 0,75
20. Cil/zamér prezentace 5 4 5 5 5 4,80 4 5 0,40

Pramérny soucet bodu dle kritérii 94 93 92 90 93 92 90 94
B Primérné pfimé hodnoceni prezentace hodnotitelem 92 92 94 90 93 92 90 94
C Priimér obou zpusobi hodnoceni - tj. (A+B)/2 93 93 93 90 93 92 90 93
D Rozdil obou zplisobl hodnoceni - tj. (A-B) 2 -1 2 0 O -4 -2 2

Identifikace prezentatorii:

Prezentator ¢. 1 - Omar Ahmad: Political change with pen and paper (http://www.ted.com/talks/omar_ahmad_political change with_pen_and_paper.html)

Prezentdtor €. 2 - Tom Wujec: Build a tower, build a team (http://www.ted.com/talks/tom wujec build a_tower.html)

Prezentdtor ¢. 3 - Michael Shermer on strange beliefs (http://www.ted.com/talks/michael shermer on believing strange things.html)

Prezentator €. 4 - Bill Gates on mosquitos, malaria and education (http://www.ted.com/talks/bill_gates unplugged.html)

Prezentatorka €. 5 - Catherine Mohr builds green (http://www.ted.com/talks/catherine_mohr_builds_green.html)




PRILOHA 3

Upravena verze hodnoticiho formulare

Hodnotici formulaF pro prezentace

(ODPREZENTUJ.CZ

1. PRVNIi DOJEM, ENTREE
[PFivitani, sebejistota a divéryhodnost prezentatora, hlas, obleceni, vzezieni, prvni slide, pfesvéd¢ivost
uvodu, nadseni pro téma; prezentator presvédcil posluchace o tom, Ze ma smys| poslouchat dal]

Negativni, rozpacity @ @ @ @ @ @ Pozitivni, profesionalni

Komentar

2. SROZUMITELNOST HLASOVEHO PROJEVU
[Vhodna hlasitost, pfiméfena rychlost promluvy, zietelna artikulace, jasné formulace, nizké mnozstvi
chyb v promluvé, absence hlasovych vad]

Obtizné srozumitelny @ @ @ @ @ @ Velmi dobfe srozumitelny

HLASOVY PROJEV

Uvedte jakékoli napadné
zvlastnosti verbalniho
projevu.

3. MODULOVANOST PROJEVU, PRACE S HLASEM
[Zdmérné pouzivani logickych diirazi pomoci zmén tempa a hlasitosti, védoma prace s prestavkami
v fedi; prezentator efektivné predchazi hlasové monoténnosti]

Monoténni projev @ @ @ @ @ @ Modulovany projev

4. PRIROZENOST A PROFESIONALITA HLASOVEHO PROJEVU
[Projev pronaseny - nikoli ¢teny, vysoka droven vyjadfovani, vhodnost zvolenych jazykovych prostiedkd,
absence parazitnich slov, plynulost feéi, pfijemna barva a vyska hlasu]

Neumély, nekvalitni projev @ @ @ @ @ @ Pfirozeny, kvalitni projev

NONVERBALNi KOMUNIKACE

5. OCNi KONTAKT S POSLUCHACI
[Délka oéniho kontaktu, rovnomérné rozlozeni oéniho kontaktu mezi posluchaée; prezentator se vénuje
posluchaéiim - ne poznamkam ¢&i promitacimu platnu]

O¢ni kontakt chybi @ @ @ @ @ @ Zvladnuty oéni kontakt

Uvedte jakékoli napadné
zvlastnosti nonverbalniho
projevu.

6. MIMIKA PREZENTATORA

[Prace s ismévem, pfiméfenost a variabilita vyrazu, absence rusivych tika]

Nepfirozena, rusiva &i strnuld @ @ @ @ @ @ Pfirozen, ilustrujici a variabilni

7. GESTIKULACE PREZENTATORA

[Pfirozenost gest; gesta pfispivaji k porozuméni, nejsou chaoticka, nefizena a stereotypni]

Nefizena, nervézni &i strnuld @ @ @ @ @ @ Rizena, ilustrujici a variabilni

8. POHYBY A POSTOJE PREZENTATORA
[Prezentator neni staticky; pohyby jsou tcelné, plsobi pfirozené - nejsou strnulé nebo nervézni; postoje
jsou pfirozené a aktivni]

Rusivé ¢i strnulé, nepfirozené @ @ @ @ @ @ Ugelné a aktivni, pfirozené

FORMALNi STRANKA PREZENTACE

9. MiRA VIZUALNOSTI SLIDU

[Radu my3lenek a informaci se podafilo vyjadiit pomoci symbold, schémat, obrazkii a dal3ich netexto-

vych prvkal]
Nizka vizualnost @ @ @ @ @ @ Vysoka vizualnost

Pouzil prezentator néjaky
zajimavy vizualni prvek?

10. PREHLEDNOST SLIDU, RESPEKTOVANi ZAKLADNICH GRAFICKYCH PRAVIDEL
[Spravny kontrast, pfiméfend a dobfe ¢&itelna velikost fontd, vhodna kombinace fontl, optimalizace
mnozstvi textu, stfidmost animaci a klipartd, absence preklepu, prace s volnym mistem na slidech]

Nepiehledné slidy @ @ @ @ @ @ Prehledné slidy

Zdaly se slidy neprehledné?
Pro¢?
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hodnoticiho formuléare

11. UCELNOST SLIDU, POMUCEK A DOPLNKOVEHO MATERIALU
[Slidy a pomicky podporuji fe¢nika, nesoutézi s nim o pozornost, slidy neobsahuji totéz, co fe¢nik
pronasi, veskeré pomlicky i tisténé materialy uréené posluchaéim jsou uéelné]

Odvadéji pozornost publika @ @ @ @ @ @ Pomahaji prezentatorovi

Pouzil prezentator kromé
slidd i jiné pomucky?

12. ZVLADNUTI TECHNIKYCH A JINYCH PREZENTACNICH PROSTREDKU
[Prezentator rutinné obsluhuje prezentaéni techniku, automatizované a spravné pouziva veskeré prezen-
taéni prostiedky - flipchart, karti¢ky s poznamkami; jeho pozornost neni odvadéna od publika]

Prostfedky nezvladnuty @ @ @ @ @ @ Prostfedky rutinné pouzivany

Dochazelo v této oblasti
k problémdm? Jakého razu?

OBSAHOVA STRANKA PREZENTACE
13. STRUKTURA A LOGIKA VYKLADU

[Spravné strukturovany a logicky vyklad, poslucha¢ se v ném neztraci, argumentace je presvédciva]

Chaoticky a nelogicky vyklad @ @ @ @ @ @ Strukturovany a logicky vyklad

14. PRIZPUSOBENi OBSAHOVE STRANKY PREZENTACE PUBLIKU
[Prezentace usitd publiku na miru, autor spravné odhadl znalostni Grovei a zajmy posluchaci; mnozstvi
a kvalita informaci odpovidaji publiku, prezentator vyuzil potenciélu tématu]

Obsah nepfizpusoben publiku @ @ @ @ @ @ Obsah pfizplisoben publiku

15. VNIMANA UROVEN ODBORNOSTI VYKLADU, KREDIBILITA PREZENTATORA
[Prezentétor dokaze publikum pfesvédcit o své odbornosti; pfi nemoznosti objektivné posoudit odbor-
nou uUroveri prezentdtora lze vyuzit zastupnych méfitek - entuziasmus, Zivotni zkuSenost, vzhled]

Nizka droven odbornosti @ @ @ @ @ @ Vysoka expertni tirover

PRACE S PUBLIKEM
16. UDRZOVANiI POZORNOSTI POSLUCHACU

[VtaZeni publika do dé&je, oZivovani prezentace vyuzitim vhodnych pfibéha, pfihod, vlastnich zkuSenosti
a humoru, pouzivani aktivaénich slov pro zvyseni pozornosti]

Publikum ztréci pozornost @ @ @ @ @ @ Publikum pozorné nasloucha

Pouzil prezentator nékteré
z uvedenych prvka?
Uvedte pfiklady.

17. AKTIVNi ZAPOJENI PUBLIKA DO PREZENTACE
[Kladeni otazek, schopnost rozpoutat diskusi, pohotové reakce na projevy publika/na otazky, vyuziti
specifickych interakénich nastroji - napf. testd, her; publikum je integralni soucasti prezentacel]

Minimalni mira interakce @ @ @ @ @ @ Vysoka mira interakce

ZAVER PREZENTACE
18. JASNY UCELENY ZAVER, CALL-TO-ACTION

[Sumarizace hlavnich my3lenek prezentace, pfipadné vybidnuti k Zddouci reakci]

Zavér zcela chybi @ @ @ @ @ @ Zavér je jasny a uceleny

19. DODRZENi EASOVEHO RAMCE

[Respektovani vymezeného ¢asového prostoru feénikem]

Casovy ramec nerespektovan @ @ @ @ @ @ Casovy ramec respektovan

V pfipadé, ze €asovy ramec
nebyl respektovan, uvedte
prosim, zda byl podstielen
¢i presazen.

20. ZAMERENOST A PRESVEDCIVOST PREZENTACE
[Prezentace vyjadiuje urcity zamér a zaujeti komunikatora, které prostupuji celou prezentaci; je ziejmé,
co chce autor sdélit; prezentator ma »tah na branku« a dokaze publikum pro téma nadchnout]

Nezamérend a nepresvédciva @ @ @ @ @ @ Zaméfena a struhujici
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Upravena verze hodnoticiho formulare

CELKOVY DOJEM Z PREZENTACE | ORIENTACNi HODNOTICi STUPNICE

0 bodu

Celkové velmi podpra-
mérna, nezajimava
prezentace. Nedostatky
ve véech hodnocenych
oblastech. Neprofesio-
nalni prezentator.

25 bodu

Nekvalitni prezentace
s fadou zfejmych
nedostatkl. Prezenta-
tor ma problém za-
ujmout publikum a

predat mu své sdéleni.

50 bodl

»Plain vanilla«
Primérna prezentace.
Ani dokonal3, ani $pat-
na. Odpovida béznému
prezentaénimu standar-

du.

75 bodu

Dobra prezentace, ktera
svou kvalitou pfevysuje
obvyklé podani prezen-
taci. Talentovany pre-
zentator s rozvojovym
potencidlem.

100 bodu

Excelentni prezentace,
pfikladna po obsahové
i formalni strance.
Prezentator podal pIné
profesionalni vykon.

HODNOCENi PREZENTACE JAKO CELKU

SOUCET BODU DLE KRITERI{

PRUMER
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Pilotni dotaznik (ODPREZENTUJ

Dobry den,

jmenuji se Marek Hrkal a na Vysoké skole ekonomické v Praze se zabyvam problematikou pre-
zentaci. Budu velmi rad, pokud naleznete ve svém programu 3 minuty na zodpovézeni nasle-
dujicich 10 otazek. Pod pojmem prezentace si prosim predstavte obvyklou prezentaci doplné-
nou PowerPointovou projekci.

Dékuji za Vas cas.

1. Jak ¢asto pFipravujete prezentace?

Denné

Nékolikrat tydné
Neékolikrat mési¢né
Maximalné jednou mési¢né
Méné casto

Oooooan

2. Co podle Vaseho minéni patfi/nepatfi ke skvélé prezentaci?

Urcité Spise Spise Urcité

patfi patfi nepatfi  nepatfi
Struktura prezentace »osnova-rozvedeni tématu-shrnuti« O O O O
Vyzva k ¢inu (call-to-action) v zavéru prezentace O O O O
Moznost kladeni otazek v pribéhu prezentace O O O O
Prezentator mluvici zcela bez poznamek O O O O
Staticky, na misté stojici prezentator O O O O
Prvky show O O O O
llustrativni pfibéh, uvedeni vlastni zkusenosti O O O O
Striktni dodrzeni ¢asového limitu O O O O
Vizualné pusobivé vyrazné slidy O O O O
Seznamy odrazek O O O O
Kreslené kliparty O O O O
Fotografie O O O O
Propracované animace O O O O
Tisténé a dalsi pomucky (handouty, vzorky, ukazky) O O O O

3. S jakym predstihem jste pfipravoval/a posledni prezentaci, na jejimz vysledku Vam
opravdu zalezelo?

Maximalné s dennim predstihem

S pfedstihem nékolika dni (2-5 dni)

Asi s tydennim predstihem (6-8 dni)

S vétsim predstihem

Ooooan

4. Jakym zpusobem obvykle postupujete pfi tvorbé prezentaci?

O Celou prezentaci véetné slidi si vytvafim sdm/sama

O  Navrhuji strukturu a hrubou podobu slidu. Findlni podobu slida vytvafi: asistenka / firemni grafik / ex-
terni grafik / reklamni agentura / PR agentura / specialista na prezentace / jind moznost

O  Vymyslim pouze strukturu prezentace a o zbytek se stara: asistenka / specializované oddéleni ve firmé /
reklamni agentura / PR agentura / specialista na prezentace / jind moznost

O  Vyty&im jen téma a celou prezentaci si necham vyrobit na kli¢: asistenkou / specializovanym oddéle-
nim ve firmé / reklamni agenturou / PR agenturou / specialistou na prezentace / jind moznost
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5. Védél/a jste o existenci specializovanych firem, které navrhuji prezentace na kli¢?

O Ano, o této nabidce vim
O Ne, je to pro mne novinka

6. Uvazujete o vyuziti sluZzeb téchto specialisti na tvorbu prezentaci?
O Jejich sluzeb jiz vyuzivam

O Pravdépodobné tuto sluzbu vyuZiji

O Pravdépodobné tuto sluzbu nevyuZiji

7. Kolik byste byl/a ochoten/ochotna zaplatit za profesionalni vizualizaci prezentace
o rozsahu 15-20 minut?

Nic

Do 2.000 K¢

2.000 - 4.999 K¢

5.000 - 9.999 K¢

10.000 - 14.999 K¢

Vic nez 15.000 K¢

oooooag

8. Kolik byste byl/a ochoten/ochotna zaplatit za prezentaci vytvofenou na miru?
(Rozsah 15-20 minut)

Vy dodate pouze data, externi firma prezentaci navrhne, vytvofi slidy, veskeré potfebné pomicky (napf.
handouty) a poskytne Vam individualizovany trénink zaméreny na spravné predvedeni dané prezentace.
Uvazujte prosim stfedné slozitou prezentaci, na jejimz vysledku Vam zalezi.

Nic

Do 5.000 K¢

5.000 - 9.999 K¢

10.000 - 14.999 K¢

15.000 - 19.999 K¢

20.000 - 24.999 K¢

25.000 - 34.999 K¢

35.000 - 49.999 K¢

Vic nez 50.000 K¢

OO0OO0oO0oO00ooOo0on

Na jaké pozici plsobite?
Radovy pracovnik

Stfedni management
Top management

ooono »

Jiné - upfesnéte prosim:

Délalo Vam potiz odpovédét na nékterou z otazek? Pripadalo Vam néco nesrozumitelné?
Tato verze dotazniku je pilotni, budu vdé¢ny za jakékoli pfipominky vedouci k vylepseni dotazniku. Dékuji.

Chcete-li byt seznamen/a s vysledky vyzkumu, uvedte prosim svou e-mailovou adresu:




