Jak se stat veérohodnym
recnikem
Nick Morgan

BEHEM CELOFIREMNIHO MITINKU VENOVANEMU PRODEJI Carol, vi-
ceprezidentka pro prodej energicky zamiti k pédiu, na nékolik sekund
se zastavi a pohlédne na své publikum a poté zacne vypravét svij pri-
béh z doby, kdy byla obchodnim zastupcem. Hbité piejde od vtipné
historky k pozitivnimu hodnoceni vyhledu prodeje na piisti rok a svij
projev doplni barvitymi diapozitivy, dokladdajicimi strmy riist a vzru-
Sujici, nové produkty, které se chystaji. Zatimco tyto produkty popisuje,
zdlraznuje sva slova Zivymi gesty. Poté, co si svilj projev vyzkousela
pred malym tymem spolehlivych kolegd, kterym se jeji poselstvi libi-
lo, sebevédomé dospéje k zavérecnému bodu: Prejde na okraj podia,
rozhlédne se po sdle a vyzve své posluchace, aby si stanovili naroc-
néjsi cile prodeje, diky kterym se mnozi z nich dostanou mezi vitéze
roku.

A presto Carol citi, Ze néco neni v poradku. Z jejiho publika ne-
vyzafuje dostateéné nadSeni, které je potfebné k spéSnému zahéjeni
roku. Za¢ne propadat panice: Co se déje? MiZe né¢im situaci zachra-
nit?

My vSichni zndme nékoho podobného, jako je Carol. (Vy sami
muzete byt takovou osobou). VSichni jsme jiZ slySeli podobné projevy
a absolvovali prezentace, pfi nichZ fecnik zjevné déla vSe spravné,
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a presto néco — co nejsme schopni presné definovat — nefunguje. Ma-
me-li takové projevy popsat, miiZeme pouZit vyrazy ,,vykalkulované®,
,heupfimné®, , neredlné“ ¢i ,,povrchni®. Nedokazali bychom pravdé-
podobné piesné vyjadfit, pro¢ vykon fecnika nebyl presvédcivy. Ne-
pusobil prosté autenticky. Zaméstnanci a akcionafi jsou v dnesni slo-
Zité ekonomice a zejména po propuknuti mnoha skandalt, tykajicich
nost — véetné schopnosti vérohodné€ komunikovat s ostatnimi — se sta-
la vyznamnym aspektem leadershipu. JestliZze lidfi touto schopnosti
disponuji, mohou inspirovat své nasledovniky, aby ve jménu své orga-
nizace odvadeéli vyjimecné vykony. A kdyZ ji nemaji, v organizacich
panuje cynismus a jen néktefi jedinci délaji vic neZ nezbytné mini-
mum prace.

Béhem 22 let, kdy jsem pusobil jako kou¢ komunikace, jsem byl
mnohokrat svédkem toho, jak je pro manaZery tézké plisobit v ramci
vefejnych projevil vérohodné — i kdyZ hluboce véii v obsah svého po-
selstvi. Proc¢ je tento typ komunikace tak obtizny? Proc¢ se lidé prosté
nemohou postavit a fict pravdu?

Cemu nas uéi véda

Odpovéd lze nalézt v nedavnych vyzkumech, tykajicich se toho, jak
vnimaji a zpracovavaji komunikaci. VSichni uz vime, jak vyznamna je
neverbalni komunikace — které fikam ,,druha konverzace*. Pokud vase
slovni sdéleni a fe¢ t€la nejsou v souladu, publikum vzdy zareaguje na
neverbalni sdéleni. Gesta jsou vymluvnégj$i neZ slova. CoZ znamena, Ze
nestact jen vstat a fict pravdu. Casto se setkate s tim, e nékdo pred
svym projevem fekne: ,,Nechci plsobit tak, Ze jsem si projev prili$
zkousel, a tak budu radsi improvizovat.” Béhem prezentace vSak jeho
tec téla podryje jeho vérohodnost. Vzhledem k tomu, Ze je ve stresujici
situaci a neni na ni pfipraven, pisobi vykolejenym dojmem.
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Strué¢né shrnuti

Dudkladné jste si svj projev vyzkouSeli —
a dokonale zvladli onu veledulezitou fe¢
téla. Kdyz jste vSak svuj projev prednesli,
citili jste z publika jen nizkou miru
nadseni.

Co se deje? Pusobite zfejmé
nepfirozené. Dlivod: | kdyZ si predem
vyzkouSime konkrétni prvky reci téla,
béhem skute¢ného projevu je pouzivame
nespravné — kratce poté, co proneseme
souvisejici slova. Posluchaci vnimaji,

Ze néco neni v poradku, nebot béhem
pfirozené konverzace fe¢ téla pfedchazi
souvisejicim slovim.

Chcete-li plisobit vérohodné, nezkousSejte
si predem rec téla. Misto toho si stanovte
Ctyfi cile:

* Budte ke svému publiku otevieni

* Navazte s publikem spojeni

* Hovorte o tématu vasnive

* Naslouchejte publiku

Kdyz si svij projev takto vyzkousite,
budete tyto pocity opravu béhem
skuteéného projevu prozivat. Vase fe¢
téla se bude projevovat ve spravnych
okamzicich. A vasi posluchaci budou
védét, ze jste k nim upfimni.

At uZ chce sdélit cokoli, musi se ucit za pochodu — a pravdépodobné
nebude pilsobit sebejisté. Priprava je tedy diileZita. Tradi¢ni nacvik, bé-
hem kterého se tak jako Carol zaméfite na koncepci projevu, vsak Casto
nefunguje. VEtSinou totiZ zahrnuje i zkouseni konkrétnich neverbalnich
projevil — ,,udrzujte o¢ni kontakt*, ,,rozprahnéte ruce®, ,,prejdéte na konec
podia““ — kvili kterym fecnik plsobi nepfirozené. Publikum pak vnima,
jak fe¢nik béhem téchto neverbalnich projevi usilovné premysli.

Proc¢ takto vykalkulovand tec téla pasobi nevérohodné? Odpovéd
nam muaze poskytnout vyzkum mozku. U lidskych bytosti totiZ druha,
neverbalni konverzace, ptichazi ve skutecnosti jako prvni, ihned poté,
co se v mozku probudi ur¢itd emoce nebo impuls, ov§em piredtim, nez
jsou takové emoce nebo impulsy slovné vyjadieny. Z vyzkumi samo-
ziejmé vyplyva, Ze naSe pfirozena a nenucena gesta casto signalizuji, co
si v zapéti pomyslime nebo fekneme.

Muzeme tedy fici, Ze slova jsou naslednym vysvétlenim toho, proc¢
jsme praveé pouzili urCitd gesta. Zamyslete se nad prostym objetim:
Podnét k tomu, abychom né€koho objali, pfichazi predtim, nez si plné
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Myslenka v praxi

Morgan doporucuje, abyste si svij
projev zkouseli s tim, Ze myslite na
tyto Ctyfi cile.

Budte ke svému publiku otevieni

Chcete-li si to vyzkouset, nacvicujte svij
projev tak, Ze si predstavujete, jaké by
to bylo, kdybyste své poselstvi sdélovali
nékomu, s kym si naprosto rozumite.
MuZe to byt vas partner, blizky pfitel
nebo dité. Uvédomte si zejména toto:

V tomto emocionalnim rozpolozeni

chci byt, az budu prednaset svij projev.

Tento stav umozriuje pfirozenéjsi fe¢
téla, napfiklad usmévy nebo uvolnéna
ramena. A diky témto projeviim budete

schopni vyjadfit své myslenky a pocity
upfimnéjSim zpisobem.

Navazte s publikem spojeni

Kdyz si budete zkousSet projev, méjte
na mysli, ze chcete navazat spojeni

se svymi posluchadi. Predstavte si, ze
vam dité, které dobre znate, nevénuje
pozornost. Chcete upoutat — a udrzet —
jeho pozornost, jak to jen jde.

V takové situaci nepotrebujete zadnou
strategii; délate prosté to, co pokladate
za prirozené a patfi¢né. Zacnete
napriklad mluvit vic nahlas, pfipadné
se vice priblizite ke svému posluchaci.
Béhem skute¢ného projevu budou tyto

projevy pfirozené a spravne
nacasovane.

Hovofrte o tématu vasnivé

Béhem cviceni se ptejte sebe sama,
¢emu z daného tématu prisuzujete
obzvlastni dilezitost: Co je v sazce?

K jakym vysledkiim by vase prezentace
mela vést? Nezamérujte se na to,

co chcete fict, ale pro¢ svUj projev
prednasite a jaky z néj mate pocit.
Dbejte na to, aby se podstatné emoce
projevovaly v kazdém slovu, které
béhem zkousSeni vyslovite. Vas skutecny
projev pak bude naplnén patficnym
zanicenim a bude pusobit vice lidsky

Naslouchejte publiku

Chcete-li si to vyzkousSet, pfemyslejte

o tom, co si asi vasi posluchaci budou
myslet ve chvili, kdy zahajite svou
prezentaci. Budou nadSeni z predstavy
budoucnosti? Budou se obavat Spatnych
zprav? Kdyz to budete nacviCovat, predsta-
vujte se, ze je pozorné sledujete a vnimate
jejich signaly, jimiz na vas reaguiji.
Béhem prezentace pak dokazete lépe
vyhodnotit, jaké emoce vasi posluchaci
vysilaji prostfednictvim neverbalnich
projevl. A budete na né schopni patficné
reagovat: napfiklad tim, ze zvySite tempo
fe€i, zménite formu projevu, zacnete klast
spontanni otazky, pfipadné vypustite

uvédomime, jak jsme radi, Ze danou osobu vidime, nebo nez svou radost
vyjadiime nahlas. Nebo si pfedstavte klasickou konverzaci: Podpora,
nesouhlas nebo néjaky komentaf se nejprve projevi néjakym gestem.
Energicky prikyvujeme, kroutime hlavou, koulime o¢ima — a tato gesta
vyjadruji naSe reakce vice bezprostfedné — a mocné — nez slova.

Jestlize gesta predchéazeji védomému mysSleni a mySlenky predcha-
zeji slovim — byt jen na zlomek sekundy — musime pfemyslet o tom,
jak zménit svou pripravu projevu. Jsou-li fecnici cviceni tradicnim zpa-
sobem a zkousSeji si rizna gesta jedno po druhém, vede to k tomu, Ze
posléze pouZivaji tato gesta ve stejnou chvili — nebo dokonce s mirnym
zpozdénim — kdy vyslovuji souvisejici slova. I kdyZ si posluchaci aktiv-
né neuvédomuji tuto nepfirozenou posloupnost, diky vrozené schop-
nosti Cist fe¢ téla citi, Ze néco neni v poradku — a Ze fecnik nepiisobi
vérohodné.
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a poutave. " P . -
nékteré ¢asti projevu nebo je zménite.

»Cviceni“ vérohodnosti

Jak se tedy miiZete pripravit na dileZitou prezentaci, jestlize k presvéd-
¢ivému projevu nevede nenucend spontannost, ani tradicni cviceni?
Musite vyuzit zdkladni impulsy, jeZ jsou zdkladem vaseho projevu.
Meély by zahrnovat Ctyfi vyznamné cile: byt otevieny, navazat spojeni,
byt zaniceny a naslouchat. Kazdy z téchto cili1 zajistuje jakoukoli uspés-
nou prezentaci.

Meéjte je na mysli, kdyZ si zkouSite svlij projev. Zkousejte si jej
Ctyfmi zplisoby a zaméite se vZdy na jeden z téchto cill s tim, Ze jej
vnimate silnéji, neZ kdyZ na néj jen myslite. Zapomeiite na zkouseni
konkrétnich gest. Pokud si dokaZete tyto pocity plné uvédomovat, fec
vaseho téla se tomu pfizpiisobi, projevi se pfirozené a v pravy cas.
(Tento pristup miZe vést rovnéZ k tomu, Ze vytiibite své slovni sdé€leni

125



