K procviGovani rétoriky vyuZijte kaZdou pfileZitost.

Predstoupi pred posluchace, ktefi se
na ného divaji a témto pohledim
musi ¢elit. Nesmi projevit nervozitu
nebo strach. Musi zaujmout pohodl-
ny postoj, prekonat vnitini napéti,
vicekrat se nadechnout a teprve
potom zacit pomalu a klidné mluvit.
Reénik by mél také navazat kontakt
s posluchaci. Pokud se ani nezadiva
do fad posluchac¢ti a zahlouban do
sebe sdéleni dokonce Cte, v sale se
rozhosti nezajem.

Na co se zamérujete
u podnikateli?

K naSim klienttm pfistupujeme pri
vyuce rovnocenné, at se jedna o pod-
nikatele, VIP osobu, zaméstnance
firmy nebo Zenu na materské dovole-
né. Trénink vsak samoziejmeé prizpt-
sobime pracovnim nebo osobnim
podminkam ¢i zaméteni konkrétniho
¢loveka.

Jsou majitelé soukromych firem
nécim zvlastni?

Nelze zobecnovat, kazdy ¢lovek je
individualita, na jeho stylu a trovni
komunikace se spi§ odrazi vychova,
socialni zazemi, emoéni (vztahova)
inteligence a motivace. Ta je u pod-
nikateli, ktefi se rozhodnou vzdéla-
vat se, vysokd. Snad jiz jen néktefi
z nich predstavuji negativa, ktera se
poji v mysli mnoha lidi s vyrazem
podnikatel: arogance, preziravost,
sebeuspokojeni, a to i v komunikaci
s druhymi.

Ucelem tvodu by také mélo byt
stru¢né vysvétlit posluchaéim, co
bude obsahem projevu nebo prezen-
tace a na jaké dil¢i otazky bude hlavni
problém rozclenén. Pamatujte, ze
posluchac¢i mivaji strach z fe¢nika,
kteri zdlouhavé probiraji historii
dané véci tak Fikajic od Adama. Re¢
by méla byt také jasna a srozumitelna
s konkrétnimi vyrazy.

Jak dale usporadat jednotlivé mys-
lenky a informace? Vhodnou meto-

Co podnikateltim, kteri touzi dobie
komunikovat, radite?

Komunikaéni dovednosti jsou sou-
hrnem urovné mluveného projevu,
emocnich kompetenci, zdravé sebe-
jistoty, sebepoznani a poznani dru-
hych, takze jednoduchy navod neexi-
stuje. Dalezité je chtit na sobé praco-
vat a kromé motivace je podstatny
také skute¢ny dlouhodoby a komplex-
ni trénink.

Stavaji se ucastnici hned po
absolvovani vaseho kurzu
kvalitnimi Feéniky?

Toho, kdo by k nam s touto nadgji
prichazel, se hned od zadatku snazi-
me presvédcit, Ze bez vytrvalé prace
to neptijde. U nés se analyzou svého
projevu dozvi, v ¢éem déla chyby a co
déla dobre. Dostane navod, jak pro-
jev zlepsit. Je na ném, zda si rady
vezme za své a zda bude pravidelné
trénovat. S mnozstvim tréninké se
projev samoziejmé zlepSuje. Na
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m PREDNES PROJEVU

¢ Jako zacatecnik si vtisknéte text
vystoupeni do paméti nékolikerym
cvicnym prednesem.

* Pfi dobré pripravé ziskate sebediivéru
a odstranite tak jednu z pfigin trémy.

* Pfed zatatkem vystoupeni uvolnéte
své svaly.

* Podivejte se po obecenstvu, nezati-
nejte hned mluvit. Zhluboka se
nadechnéte a pomalu pFednasejte
prvni véty.

* KdyZz se musite divat do rukopisu,
sklopte o€i, nikoli hlavu.

¢ Nehojte se divat posluchaéim do oéi.

* \Sechny pohyby, postoj, gesta a mimi-
ka jsou spravné, pokud nepfitahuji
zvlastni pozornost posluchaci.

* Pfi pouZivani zesilovaciho zafizeni
dévejte pozor, abyste mluvili do mikro-
fonu a ne mimo ngj.

* Pratelsky ton pomahd ziskavat sympa-
tie posluchagi.

* Chcete-li zdiraznit mySlenku, odmléte
se a zesilte nebo ztiSte hlas, pfipadné
doprovodte mluvené slovo gestem
a mimikou.

* Nebojte se délat prestavky a odnauéte
se vypliiovat je riiznymi ,.ehm*.

* Sledujte reakce posluchaéi a podle
toho upravujte obsah vystoupeni.

* Projev neobycejné oZivi prihody a pfi-
béhy. Nezndmé a nejasné terminy
vysvétlete.

dou je postupovat od nejjednodus-
ni byli svédky toho, zZe se Fe¢nik nevzil
do postaveni posluchacd a hovoril
o slozitych vécech drive, nez vysvétlil
véci jednoduché. Posluchacdi pak
dobre nechapali souvislosti, a proto
jejich pozornost ochabovala.

Jinou metodou usporadani mysle-

nékom je posun znat uz v ramci $ko-
leni, ale vétSina lidi udéla pokrok az
v dlouhodobém vyhledu. Mnozi
poslucha¢i se po case vraceji do
kurzt pro pokrocilé.

Sledujete v projevech lidi posun?

Drive lidé neméli s vefejnym
vystupovanim mnoho zku$enosti,
naopak dnes je ¢asto potiebuji ke své
profesi, k prezentaci firmy, vyrobku,
své préace ¢i pri zadosti 0 zaméstna-
ni. Lidé uz maji vétsi zkusenosti,
maji moznost sledovat kolegy, coz je
pfinosné.

V ¢em u vasich posluchaét
pozorujete nejvyraznéjsi
nedostatky?

Az na malé vyjimky maji vSichni
trému. Boji se verejného vystoupeni,
coz neni nic nenormélniho. Lektofi je
ubezpecuji, ze tréma k vefejnému
vystoupeni patfi a nezbavi se ji ani
treba herci. Cilem kurz{ je proto také

VZDELAVANI

nek je casovy sled. Pouziva se ho
obvykle pfi popisu, napfiklad vyro-
by, pri vypravéni uréitého pribéhu.
Jindy usporadame informace na
zakladé mistniho principu. Popisuje-
me-li tfeba ur¢ity vyrobek, postupu-
jeme podle jeho komponent, u budo-

vy postupujeme podle podlazi
a podobné.
NEJATRAKTIVNEJSI

JE VYPRAVENI

Z rtznych zptsobud usporadani mys-
lenek volime ten, ktery je nejptisobi-
v€jSi a nejspiSe dokaze udrzet pozor-
nost posluchacu. Jak jiz bylo feceno,
re¢nik musi védét, ze hned na zaéatku
by mél upoutat pozornost poslucha-
¢d. Ovsem mél by mit, zejména pri
popularni prednasce, v zasobé jesté
dalsi zajimavé piibéhy a myslenky,
aby mu v priibéhu ptsobeni na poslu-
chace ,,nedoSel dech®.

Z toho vyplyva, ze kratsi vystoupe-
ni je vétSinou lepsi. Dlouha fe¢ byva
rozvlekla a myslenky rozbrfedlé. Nej-
véni, kde se néco déje. Dlouhé popisy
jsou naopak nudné a je tfeba je zatrak-
tivnit, napriklad humorem, citaty
a priklady.

Konec reci obvykle sestava ze
shrnuti hlavnich myslenek a zakon-
Ceni, které zdlraziuje cile projevu
nebo vyzvu k uréitému jednani.
I dobfi re¢nici leckdy kvalitni projev
znehodnoti $patnym zavérem. Bud
mluvi prili§ dlouho, az posluchaéi
ztrati pozornost, ¢i nestylizuji projev
tak, aby vyvrcholil na konci. Anebo
opomenou pfipomenout hlavni mys-
lenky a privést celé vystoupeni
k ur¢itému zavéru. m

naucit se s trémou bojovat, ovladnout
ji natolik, aby ¢lovéka neomezovala
pri vystoupeni.

Na co presné jsou vase kurzy
zaméreny?

Ty pro zac¢ate¢niky na samotnou
rétoriku, kde se vyucuje od zakladti —
spravné dychéni ¢i vyslovnost. Kurzy

_ pro pokrocilé se zaméfuji na zlepSeni

a kultivaci mluveného projevu. Nabi-
zime i programy hlasové a mluvni
vychovy pro profesionalni mluv¢i. Ta
Skala je Siroka. m
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