


KDYZ CLOVEK
PREZENTUIJE

Pitching = znalost vliastnich silnych a slabych strdnek

N4s$ nejniternéjsi strach nespociva v obave,
Ze bychom na véc nestacili. Nasim nejniter-
n¢jsim strachem je, Ze bychom mohli ziskat
nesmirnou moc. Bojime se svého svétla,
nikoli své temnoty. Ptdme se sami sebe:
,Kdo vlastné jsem, Ze bych smé¢l byt vyza-
fujici, ichvatnd, milosti obdafend a fantas-
ticka bytost? “ Ale kdo viastné jsi ty, Ze bys
takovy nemohl byt?

Nelson Mandela

A TVURCE A JEHO POSTO]

Uspéch zac¢ind v hlavé. To plati jak pro
vnéjsi faktory, projekt a prezentaci, tak
i pro ¢lovéka, ktery pitch provadi. PoloZte
si otdzku, proc¢ délate to, co delate! Jaky
postoj méte k sobé¢, k projektu a ke své
praci? To vs$e jsou zdkladni a velmi osobni
otdzky vaseho sebepojeti. Ziistat v tomto
oboru dlouhodobé¢ uspésny vyzaduje mnoho
osobni namahy. Abyste tento tkol zvladli,
vyplati se vedle pripravy projekta a firem-
nich cili pohlédnout i do vlastniho nitra.
Ze vseho nejdilezit€jsi jsou ziejme otdzky
sebepojeti a vlastni profesni hodnoty vés
jakozto producentti, pripadné tvired, které
vzbuzuji odpovédnost za svou Kkreativitu.
Musite poznat vlastni schopnosti a doved-
nosti, ale také ziskat jasné vnitini védomi
sebe sama; nyni tedy jde o vasi osobni pfi-
pravu. Piesn€ji o vnitini postoj a psychiku
toho, kdo pitchuje, a o to, jak dalece sdm
sebe a své chovani znd, pfipadné€, jakou ma
sebekontrolu a kontrolu nad situaci.

Jak vnimat odpoveédnost ve své profesni
pozici? Tvtrci a zvlast producenti museji
zvladnout velmi sloZitou ulohu, aby uspésné
prosadili své cile. Stejné jako u prezentace,
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jde i tady o principy odpovédnosti: byt
inspirdtorem, vyhledat a vést jedndni
s obchodnim partnerem, tvirc¢imi spolupra-
covniky a tymem; brilantné¢ komunikovat
a prekondvat ptripadné prekazky a rovnéz
zachdzet s kritikou (umét sdm konstruk-
tivné kritizovat i kritiku pfijimat).

Z toho plyne celd fada otdzek, které se
v ndsledujici kapitole pokusime zodpovédeét:
Jak se jako tvilrci vnimate a jak se vam dafi
zustat tomuto obrazu vérni i v Kritickych
situacich? V jakém duSevnim rozpoloZeni
musite byt, aby se vdm podafrilo tspésné
prezentovat svij projekt? K tomu pristu-
puji jeste tvahy o vasich komunikacénich
schopnostech: Jak jste odolni viic¢i kritice?
Jak snasite stres? A jak se da i pies vase pri-
padné slabé stranky dosahnout nejlepsiho
vysledku?

Tyto otdzky lze zhruba roz¢lenit do tii
oblasti. Prvni z nich predstavuji intelek-
tudlni schopnosti, rozumove poznatelné,
a tedy ovladatelné vlastnosti a zpiisoby
chovani. To jsou v oblasti prezentace
ochota komunikovat a komunikac¢ni kompe-
tence, zachdzeni s kritikou a obecné tvahy
o ,,selfmanagementu” ve vztahu k cilovému
zaddani a kreativni strategii.

Druhou oblasti jsou osobnostni struk-
tury Clovéka, které fidi jeho chovani,
at’je jakkoli socializované. Sem spa-
daji pod heslem ,,film je tymova spolu-
prdace“ ivahy o schopnosti pracovat v tymu
a o d€lbé prace. Kromé toho sem patii
i osobni mechanismy chovani v otdz-
kach motivace, u¢eni a rozhodovani, ale
také uskutecnovdni. Nekdy se stdva, ze
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je lepsi k prezentaci projektu nepristou-
pit, j& tomu fikdm misiondfskd horlivost,
overpitching...

Tteti a posledni komplex se zabyva psy-
chologickymi a praktickymi prvky, které
Ize pomérné snadno a pragmaticky fesit;
coZ jsou mimo jiné stres a jeho zvladani,
anebo prevence stresu prostiednictvim
kompetence.

Vsechny uvedené silné€ a slabé stranky,
jiste jeste doplnitelné o dalsi zcela osobni
a individudlni zkusenost, nazyvam jasné
vnitini védomi sebe sama. K nému by se
meél ¢lovek dopracovat diiv, nez se roz-
hodne pfistoupit k pitchingu. Zjisténi,
feseni a odpoveédnost za tyto sice velmi
individudlni, pfesto vSak u vSech prezentu-
jicich v téZe ¢i podobné forme se vyskytujici
problémy, se fadi k hlavnim pfedpokladiim
uspésné prezentace.

Zamérn¢ opakuji, Ze lidé ,,pitchuji“
ve véech moznych situacich. Clovék si chce
pronajmout byt, ale s nim i patndct dalSich
zdjemcl; potfebuje presveédcit osobniho
poradce v bance, aby mu navysil kontoko-
rent; anebo flirtuje - ryzi pitch... V kaz-
dodennim Zivoté existuje nespocet dalSich
situaci, které bychom mohli jmenovat. V§em
je spolecna snaha ukdzat se v co nejlepSim
svétle, a to nejen proto, abych ziskal praci,
byt, partnera nebo vyssi kontokorent. To
jsou jen vnéjsi cile. Kromeé toho by ¢lovek
rad toho druhého presveédcil a utvrdil v tom,
ze toto rozhodnuti bude i pro néj samot-
ného spravné. Tohoto cile se d4 dosdhnout
tim, Ze se béhem ¢asu vymezeného pro
jednani, resp. pitch, podafi vzbudit odpovi-
dajici divéru ve vlastni osobu, spolehlivost
a kompetenci.

Vyraz ,pitchovat” pouzivdm v této sou-
vislosti ve velmi Sirokém vyznamu, abych
na zaklad¢ zminénych kazdodennich si-
tuaci objasnila, Ze kaZdy z nds znd chvile,
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kdy musi prezentovat sam sebe, a v mnoha
oblastech Zivota je uz proZil a (at’' uz védo-
me, ¢i nevédome) vyuzil - nebot’ v kazdo-
dennim vzdjemném kontaktu bychom chtéli,
a také musime, byt presvédcivi. Nékteri

7 vas snad urcité z téchto situaci zvladaji
bravurng, jiné mozna méné elegantne.

Jak lze pfi prvnim setkdni s decision
makerem, a zvlast' jako zacatecnik v oboru,
vzbudit jeho diveéru? Prave k tomu si musi
byt ¢lovék védom svych osobnich silnych
a slabych stranek ve zminénych dennoden-
nich situacich. Protoze se vétsinou jednd
o zakladni, strukturdlni citlivost vlastni
psyché, projevi se pfi prezentaci jeji pozi-
tivni i negativni stranky. TakZe: Znate své
slabé stranky? Jste ochotni se jim zblizka
podivat do o¢i, prijmout jejich existenci,

a bude-li zapotiebi, zménit je? Pokud ano,
co k tomu potifebujete?

Lid€ se silnym negativnim vnimdnim
sebe sama mohou najit povzbuzeni v knize
Carlose Castanedy Cesta do Ixtlanu®*: Don
Juan doporucuje Castanedovi, aby si béhem
osmi dni dasledné lhal. Misto, aby si fikal
pravdu, 7Ze je neschopny a osklivy, m¢l by
si védome 1hat a jednoduse tvrdit pravy
opak toho, co si jinak o sob& mysli. KdyZ se
Castaneda ptal na smysl a ucel tohoto cvi-
¢eni, Don Juan mu odpovédél, Ze podstatou
pravdy neni prehdnét vlastni negativni ani
pozitivni stranky. Kli¢ k autentickému byti
v tomto Zivote spocCivd v tom, Ze se osvo-
bodime od starych zvyklosti a staneme se
védome tim, co bychom skute¢né - imérné
realité a svému rozvijejicimu se byti - chtéli
vyzdvihnout: ,,ZdleZi na tom, o co usilu-
jeme,” fekl. ,,Bud sami sebe oslabujeme,
anebo sami sebe posilujeme. Mnozstvi

24 Castaneda, Carlos. Cesta do Ixtlanu. Z ang. orig. prelo-
zila Lily Sekytova. 1. vyd. Praha: Volvox Globator, 1996.
Némecky: Die Reise nach Ixtlan: Die Lehre des Don Juan.
Frankfurt nad Mohanem: Fischer-Verlag, 1972.
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préce je stdle stejné.“ Pro¢ tedy pro zménu
jednou nevyzdvihnout to dobré?

Tuto pfihodu vyprdvim rada, kdyz pra-
cuji s lidmi, ktefi pred prezentaci sami
sebe shazuji a vidi se hiif, neZ je nutné.

Pro vlastni motivaci a posilu je v takovych
situacich dilezZité prestat bojovat proti sob&
samému a zacit si objektivné uvédomo-

vat své silné stranky - jen tak se lze naucit
autenticky zit. Nemuzete vzbudit divéru

a udélat na svij protejsek profesiondlni
dojem, pokud se budete trvale podcenovat,
nebo pfecenovat.

Z tohoto hlediska vdm miiZe byt velmi
uzite¢na zpétna vazba k vasemu cviceni, at’
uz prostiednictvim jinych lidi, nebo pomoci
kamery ¢i diktafonu. Nahrajte si cvicné
svou prezentaci a rozeberte ji. Casem si
vyvinete méfitka, kterd vzniknou z racio-
nalniho a emociondlné€ subjektivniho vni-
mani spojeného s realistickou sebereflexi
a pripadné vn¢jsi kontrolou nékym dalsim.

Mezi vnimdnim sebe sama a chdpdanim nasi
osoby ostatnimi lidmi existuje velky nepo-
meér. Zazivam to stdle znovu pii kamero-
vych cvic¢enich. KdyzZ se prezentujici vidi
na zaznamu, k svému piekvapeni pozn4,
Ze je ,vlastné docela dobry*“, to ho motivuje
a rad prijme (a uskute¢ni) ndvrhy na zlep-
Seni. Tyto osobni silné stranky je dobré
poznat a pouzit. Plati to i v opacném pfi-
pad¢. Se svymi pfipadnymi slabostmi se
vyporadejte konstruktivné a podle objektiv-
nich kritérii. A stejné je to i pfi zachdzeni

s kritikou.

Existuje jednoduché cviceni, pfi kte-
rém v reakci dal$ich lidi ziskdte realisticky
obraz sebe samych pfi prezentaci a zaro-
ven vas pribéh dostane jasnou strukturu.
Vyzkousejte si tzv. pitch babicce. Piedneste
svilj ndpad prateliim, zndmym, piibuznym
- a zvIlast babicce - a pozdadejte je, aby vdam
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zopakovali body a fakta, jez jim utkvéla

v paméti a kterd jim na vasem projektu

a vasi prezentaci pripadala presveédciva

a napinavd. Pti kazdém opakovani si kromé
toho miiZete procvicovat schopnost znovu
vzbudit nadSeni - u sebe i ostatnich.

Dalsi, velmi podobné cviceni, které
Casto provadim s tcastniky semindfi, spo-
¢iva v tom, Ze jeden ucCastnik prezentuje
ostatnim pfibéh. Ti museji, aniz by si délali
pozndmky, pitch zopakovat. Pfi opakovani
a diky pohledu zvenci 1ze lépe rozpoznat,
co je na vlastni prezentaci zajimavého, pri-
padné ktera fakta jsou zvlast’ dobie, nebo
také obzvlast §patné, zapamatovatelna.
Rovnéz se ukdze, zda urcité detaily Ci fakta
neprezentujete zkreslené, nebo nerealis-
ticky. O praktickém vyznamu tohoto cvi-
¢eni jsme se uz zminili v predchdzejici ¢asti
knihy, a to pfi popisu efektu zvaného , tichd
posta“.

Nejcastéji uvadénym problematickym
mistem prezentace je z hlediska pozorova-
tell vedle nejasné, nestrukturované formy
vypraveni slaba sebediveéra, popripade
nediivéra v projekt. Bud na prezentaci leZi
stin pfehnané rezervovanosti, plachosti
a chybéjiciho bojovného ducha, anebo
- zcela naopak - nerealistické zamilova-
nosti do projektu. Profesni zaslepenost je
naprosto nepfijatelna.

Az ptilis Casto stojime pfi prezento-
vani sami sobé€ v cest€, protoze nezname
dostate¢né dobre vlastni osobnostni hranice
a jejich vliv ve stresovych situacich pod-
cenujeme. Na to existuje ndasledujici ,,psy-
chohra“: Predstavte si, Ze jste na vecirku
a vidite sami sebe stadt uprostied mistnosti.
Pristoupili byste k sob€ a chtéli byste se
se sebou sezndmit? Zvazte pritom, kde
stojite - jestli uprostied mistnosti, v kouté,
anebo na terase? Stojite sami, nebo upro-
stfed skupiny lidi? Kdo mluvi?
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