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Vsichni mame schopnosti, o kterych sami nevime.
Dokdazeme véci, o nichZ se ani neodvdzime
snit. Pouze pod tlakem okolnosti obstojime

v zalezitostech, které se predtim zdadly nemozné.
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Predmluva

Joe Hart, generdlni veditel spole¢nosti
Dale Carnegie Training

V kvétnu 2015 jsem nastoupil do funkce generalniho
reditele Dale Carnegie Training — organizace, kterad jiz
vice nez sto let pomahad lidem po celém svété zdokona-
lovat re¢nické a prezenta¢ni dovednosti a vést ostatni.
Nedlouho poté jsem se ocitl na jednom chicagském
podiu pred dvéma sty vid¢imi osobnostmi Dale Car-
negie Training, kde jsem mél predstavit sebe a svou
vizi pro spole¢nost. Ackoliv jsem k velkym skupinam
lidi ve svém zivoté mluvil mnohokrat a povazuji se za
dobrého rec¢nika, citil jsem nervozitu. Mél jsem pred
sebou jedny z nejlepsich trenérti, kouct a prednaseji-
cich na svété a citil jsem tlak zodpovédnosti, Ze mam



promluvit pred neuvéritelné talentovanymi re¢niky,
kteti na mé upirali své pohledy. Mérili si mé. Hodnotili
mé schopnosti prezentovat a vést.

Duvéru mi dodala slova Dalea Carnegieho, zakla-
datele spole¢nosti a autora bestsellerti Jak ziskdvat
pratele a ptisobit na lidi, Jak se rychle a snadno naucit
mluvit na verejnosti, Jak se zbavit starosti a zacit Zit.

,Vasimi nejvétSimi pomocniky jsou upiimnost, nad-
$eni a vaznost umyslu. [...] Pod vlivem pocitdi se na
povrch dostava skute¢nd osobnost ¢lovéka. Zabrany
mizi. Ohen emoci spdli vSechny prekazky. Lidé pak
jednaji a hovofi spontanné. Jsou prirozeni.

V konec¢ném vysledku lze tedy i zptisob prednesu
shrnout do jednoho bodu, ktery jsem [v této knize] jiz
vicekrat zddraznoval — mluvte ze srdce.”

V tu chvili bylo mé srdce zcela nepochybné pritom-
no a patrilo i celé nasi spole¢nosti. Silu jeji prace jsem
osobné zakusil pred dvaceti lety. Kurz Dalea Carnegie-
ho mi zmeénil Zivot. Vstoupil jsem do néj jako mlady
pravnik a na konci jsem byl novy ¢lovék. Mi znami se
meé ptali: ,,Co se s tebou stalo, Joe? Najednou, jako bys
mél vétsi zajem o druhé. Jsi hloubavéjsi a mas vétsi
sebedtvéru!“ A nebylo to jen naoko. Skute¢né jsem
v sobé objevil empatii, kterd mi drive chybéla. A také
jsem nabyl takové sebejistoty, Ze jsem zacal novou
kariéru, zalozil vlastni spole¢nost, a nakonec se stal
generalnim reditelem této organizace, ktera proménila
zivot bezpoctu lidi po celém svété.



Na setkdnich mi absolventi kurzi Dale Carnegie
vypravéji, jak moc narostla jejich sebedtvéra. Nalezli
zdroj svého nadsSeni a cestu, jak zapojit celé své srdce
Vv praci, v zivoté i v rodiné. Podobné pribéhy jsou pre-
svédc¢ivym dokladem hodnoty obsahu této knihy. Clark
Merrill, hlavni trenér Dale Carnegie, k tomu 1ika: ,Ve-
rejnd promluva neni zadny trik. Neni to herecky vykon.
Jde o to, byt sdm sebou.“ Muj kolega Ercell Charles,
viceprezident Zdkaznické promény, vysvétluje: ,Kdyz
jste opravdovi, ddvate vSem posluchac¢lim jedinecny
dar — sami sebe.”

Kdyz jsem v roce 2015 kracel na ono chicagské po-
dium, abych poprvé promluvil ke ¢lentim spole¢nosti,
jejimz jsem dnes generdlnim reditelem, nepochyboval
jsem o svych schopnostech byt sdm sebou, podélit se
o svou vasen k praci, predvést své nadseni z nasi nové
vize a ,mluvit ze srdce”.

V uvodu k jednomu z dél Dalea Carnegieho (jehoz
znéni naleznete v priloze) se pise: ,Co je tieba k tomu
byt skvélym komunikdtorem? Dobie znat téma samo
0 sobé neni zarukou strhujici prezentace. Hluboké
znalosti vds moznd dostanou na podium, ale stejné
dilezité, ne-li dilezitéjsi, je umét vyjadrit své nadSeni.
Pokud posluchaci vidi, ze jste pro téma opravdu zapa-
leni, budou vam viset na rtech. Znalosti jsou cenné, ale
pozornost si ziska predevsim vase nadSeni.”

Uplatnéni principt této knihy v praxi vim pomu-
Ze si uvédomit, Ze mnohem spiSe nez triky ¢i tipy jak



mluvit vdm k ptisobivé prezentaci pomuze , byt dob-
rym Clovékem s praktickymi dovednostmi promluvy®.
Budte predevsim sami sebou, mluvte ze srdce, a pak
dokazete svymi slovy ménit svét.

Z celého srdce Joe Hart,
generalni reditel



Principy Dalea Carnegieho
pro lidské vztahy

(z kniny Jak ziskavat priatele a plsobit na lidi)

—_
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Nekritizujte, neodsuzujte, nestézujte si.
Vyjadrujte opravdové a upfimné uzndani.
Vzbuzujte v druhych nadsSeny zajem.

Upiimné se o ostatni zajimejte.

Usmivejte se.

Pamatujte si, ze pro kazdého je nejkrasnéjsim
jeho vlastni jméno.

Budte dobrym posluchac¢em. Povzbuzujte ostat-
ni, aby mluvili o sobé.

. Mluvte s ohledem na zajmy druhé osoby.



10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.

17.

18.
19.

Dejte druhé osobé pocit dtilezitosti — a délejte
to uprimneé.

Ziskejte lidi pro svtij zplisob mysleni

Jediny zptisob, jak dostat z hadky to nejlepsi, je
vyhnout se ji.

Respektujte cizi nazory. Nikdy nerikejte, Ze né-
kdo nema pravdu.

Pokud se mylite, uznejte to rychle a dérazné.
Zacinejte na pratelskou notu.

Dostarite z druhého co nejdrive jeho Ano.
Nechte vétSinu mluveni na druhém.

Postarejte se, aby si druhy myslel, Ze s tou mys-
lenkou prisel on.

Uprimné se snazte vidét véci z hlediska druhého
¢loveka.

Budte vstricni k myslenkam a pranim druhého.
Odvolavejte se na jiné, vzneSenéjsi motivy.

20. Dramatizujte své myslenky.

21.

Predkladejte vyzvy.

Bud'te viidéi osobnost

22. Zac¢néte pochvalou a upfimnym ocenénim.

23. Na cizi chyby upozoriujte neptrimo.



24.Nez budete nékoho kritizovat, mluvte o svych
vlastnich chybach.

25. Misto rozkazovani se ptejte.

26. Nechte druhého, aby si zachoval tvar.

27. Chvalte i ten nejmensi pokrok, stejné jako vsech-
ny dalsi. Budte vieli ve svém uznani a neSetrete
chvélou.

28.Dejte druhému skvélou povést, které mtize do-
stat.

29. Povzbuzujte. Vyvolejte zdani, Ze chybu bude
snadné napravit.

30. Pfiméjte druhého, aby rad udélal to, co vy navr-
hujete.



Uvod

Mark Cahill sedél v recepci krdsné kancelarské budovy
v New Yorku a ¢ekal, az prijde rYada na nejdiilezitéj-
Si prezentaci jeho zivota. Pracoval jako prodejce pro
velkou nadndrodni spolecnost a byl odbornikem na
zarizeni, které spole¢nost zvaZovala uvést do mezi-
ndarodniho prodeje. Pokud se mu prezentace povede,
urcité bude povysen, zvysi mu plat a jeho kariére to
viibec velmi pomtize.

,UZ na vas c¢ekaji, pane Cahille,” rekla recepcni
a otevrela dvoukridlé sklenené dvere.

Mark ji kracel v patdch a mél pocit, Ze bude zvracet.
Byl maldtny a hlavou mu bézely pochybnosti: ,Proc si
myslis, ze mas viibec co zajimavého vict? Vzpominds
sina prednadsky z rétoriky na stredni skole? VSichni se
ti doslova vysmali, kdyz ses pokusil o néjakou rec.“



,Pane Cahille?“ Recepcni stdla ve dverich a tazavé
na néj hledeéla.

,No, ted' uz nemtizu utéct,“ pomyslel si Mark, polkl
sviij strach a zamiril do zasedaci mistnosti, kde na néj
c¢ekalo celé vedeni. ,,At to mam co nejdrive za sebou.“

Mark neni jediny, kdo se boji promluvit na verej-
nosti. Podle vyzkumu zaziva stejné pocity strachu az
sedmdesat sedm procent lidi po celém svété. Verejna
promluva je uddlosti, kterd v lidech vyvolava nejvetsi
hrtzu. V knize MLUVTE! Jak ptrekonat strach a hrii-
zu z verejné promluvy objevite, zZe neni dtivod délat
si starosti, protoze ,nejde o re¢nika, nybrz o sdéleni
a publikum®. Nemusite se tedy stat ,vytribenym, pro-
fesiondlnim fe¢nikem®, nybrz objevit své autentické,
pravé ja. Dale Carnegie 1ika, ze radéji nez se soustre-
dit na re¢nické dovednosti ,budte dobrym clovékem,
ktery mluvi®.

Jak pri promluvé ptsobime, vychazi predevsim
z toho, co jsme za c¢lovéka. To, co PRAVE z VAS déla
dobrého rec¢nika, je proto odlisné od toho, co jim ¢ini
vaseho souseda, kolegu ¢i sestru. Proto musime pre-
stat napodobovat svého oblibeného fe¢nika (my ne-
jsme jako on a on neni jako my). Misto toho musime
usilovat o to, abychom se stali tim nejlepsim moznym
¢lovékem. Pak dokazeme ptisobit na posluchace.

Tato kniha odrazi uvazovani Dalea Carnegieho
a obsah kurzu Prezentace s vysokym ti¢inkem. Vycha-
zi z nadcasovych principli predstavenych v knize Jak



ziskavat prdtele a ptisobit na lidi. Pribéhy, které zde
budete Cist, jsou skute¢né a praktické tipy pochdzeji od
lidi, kteti mistrné ovladli uméni verejné promluvy — od
nasich nejlepsich trenérti z celého svéta.

Proé mluveni na veiejnosti?

Existuje rada zptisobd, jak zménit svét a plisobit na
své okoli. Nic v§ak nefunguje bez schopnosti ptsobit
na lidi — a to je smyslem verejné promluvy.

S projevem na verejnosti si zpravidla spojujeme
politika ¢i motiva¢niho re¢nika stojiciho pred zastupy
posluchacti. Je to sice jedna z forem verejné promluvy,
ale je nepravdépodobné, Ze bychom se my, ,,obycejni
lidé“, nékdy ocitli v situaci, kdy mdme promluvit pred
stovkami, tisici, ¢i dokonce desetitisici lidi. Pro nas
bude ,verejnd promluva“ nejspi$ mit formu pracovni
prezentace, projevu pred skupinou, do niz sami patri-
me, vystoupeni v kostele, proneseni pripitku na svat-
bé nebo osobniho jednani se zakaznikem, klientem
a nadrizenym. Ve vSech takovych situacich hovorime
ke skupiné lidi, na niz chceme néjakym zptisobem za-
pusobit. Treba se je snazime presvédcit, aby investova-
li, nebo chceme predlozit zavéry ¢i ¢iselné tidaje. Nasim
cilem muze také byt vzdat hold, pobavit, dojmout ¢i
inspirovat. Bez ohledu na vysledek je verejna promluva
prostredek, kterym ptisobime na druhé a ménime svét.



A proto patii mezi nanejvys dutlezité dovednosti.

Slovy Dalea Carnegieho: ,Pfekondni strachu mlu-
vit na verejnosti ma velky dopad na vse, co délame.
Prijmete-li tuto vyzvu, stanete se lepsim c¢lovékem.
Vitézstvi nad obavami z promluvy pred skupinou vam

Ercell Charles, globalni viceprezident Zakaznické
promény spolec¢nosti Dale Carnegie & Associates, vy-
pravi, jak se setkal s Anh, mladou pravnickou jedné
z nejprestiznéjsich pravnich kancelarich v Atlanté. Na
jedné zlekci kurzu Prezentace s vysokym ti¢inkem tiSe
sedéla u stolu, dokud ji nékdo nepolozil otazku. Na za-
¢atku celého programu se mél kazdy ucastnik postavit
auvést své jméno, zameéstnavatele, pozici a o¢ekavani.
Kdyz prisla na fadu Anh, bylo na ni vidét, Ze se ji do
toho nechce, a hledéla do zemé. Rychle mu doslo, ze
Anh nic nefekne, pokud se ji na jednotlivé informa-
ce vyslovneé nezeptd. Poté, co tekla, pro jakou firmu
pracuje, vzbudila u ostatnich jesté vétsi pozornost. Na
dotaz, pro¢ se na kurz prihldasila, jako by se otevtela
stavidla prehrady.

»~Anh zacala prekotné vypravét: ,Specializuji se na
oblast péce a prava ditéte. Kdyz se v kancelari objevi
néjaky podobny pripad, vzdy mé zadaji o pomoc pri
priprave strategie pro klienty. Radim jim a doporucuji
i nasledné kroky soudniho rizeni. Bohuzel vsak tyto
pripady nikdy sama nevedu. Jednou jsem cely ptipad
pripravila, pfedala Donovi a on s nim Sel k soudu. Moc



se bojim mluvit na verejnosti, a proto zadny pripad
u soudu nezastupuji. A ted mé to poskodilo i kariér-
né. Hadejte, koho neddvno povysili na partnera firmy?
Dona, ne mé.’

Z jejich slov bylo jasné, ze ji vadilo i trapilo prijit
o takovou prilezitost kvuli strachu. Proto jsem se ji
zeptal, co je ochotnd délat jinak, kdyz se ted prihlasila
na kurz. Odpovédéla: Vérit, ze to zvladnu!*

Aby se Clovék stal lepSim fe¢nikem, musi nejdriv
vidét sam sebe jinak, nez bude jako lepsire¢nik plisobit
navenek. Pfed kazdou prezentaci jsem po Anh chtél,
aby sebevédomeé trikrat zopakovala: ,Uz nikdy nebudu
mit strach postavit se, promluvit a néco znamenat!*
Tato véta se ji stala mantrou a odrazovym mustkem,
aby se stala rec¢nici a pravnickou, jakou vzdy chtéla byt.
V jejim projevu zazniva sebedtvéra, talent a rozsahlé
odborné znalosti.

O par let pozdéji mi Anh poslala prani s podé-
kovanim za to, co se na programu naucila. Mélo to
pozitivni vliv nejenom na jeji kariéru, nybrz i osobni
zivot. Anh se stala partnerkou v pravni firmé. Ale jesté
lepsi novinkou bylo, Ze po néjaké dobé z firmy odesla
a zalozila svou vlastni se zamérenim na rodinné pravo,
a to pouze proto, Ze se rozhodla postavit se, promluvit
a néco znamenat.”



»Nejde o to stdt se vyte¢nym re¢nikem. Pracujte
na diivere ve své schopnosti komunikovat
urcité sdéleni s velkym ti¢inkem.“

CLARK MERRILL,
hlavni trenér Carnegie

Obvyklé rady ztratily na své uZiteénosti

Nékteré bézné rady, které maji predndsejicim pomoci
»prekonat* strach, jsou naprosto nesmyslné. Uz jste se
setkali s nasledujicimi ,zaru¢enymi® tipy?

- Predstavte si své posluchace ve spodnim pradle.

- Soustredte pohled na bod na zdi tésné nad hlavami
posluchact.

- Hlavni body si napiste propiskou do dlané.

- Zacnéte vtipem, abyste prolomili ledy.

- Chozeni sem a tam po podiu vam dod4 energii.

Takovéto rady si drive museli vyslechnout lidé, kteri
se snazili zbavit strachu z mluveni na verejnosti.

Neni nutné nic $patného na tom, vzit si na prezen-
taci nové oblec¢eni (pokud to nejsou zrovna boty, které
potiebuji rozchodit). Ale tyto tipy a vétsina podobnych
rad se tyka VAS, re¢nika.

Kdyz v Dale Carnegie radime lidem, jak zlepsit
své rec¢nické dovednosti, vychazime z pravého opaku.
Clark Merrill to shrnuje nasledovné: ,Nejde o vas. Jde
o vase publikum.“ Zamétime-li pozornost na sdéleni,



které chceme publiku predat, a jak jej ma prijmout, pak
strach z mluveni mizi. Prestaneme si délat starosti, co
si o nds mysli (nemam kravatu nak#ivo, nemam rténku
na zubech, nelibi se mi tén mého hlasu, nerozhazuji
moc rukama apod.). Misto toho upfeme svou energii
navenek a navazeme spojeni s publikem diky tomu, Ze
jsme sami sebou.

Priestarite ,prezentovat®

V této knize mnohokrat uslysSite o objevovani své au-
tentické osobnosti. Pro skvélého re¢nika je totiz nejdi-
sama. Nesnazte se napodobovat nékoho jiného. Chvili
to tfeba zvladnete, ale predstirat se dd jenom kratce.

Robert Korp, feditel Kvality vycviku Dale Carnegie*,
to vyjadril nasledovné: ,Jako prodejce jsem na za¢atku
kariéry prisel o jeden velky obchod. Mél jsem dtlezitou
prodejni prezentaci ve vyznamné zahrani¢ni spolec-
nosti. Byl jsem dokonale ptipraven, vstoupil se sebe-
jistotou a prednesl svou re¢. A smlouvu jsem neziskal.
Proc¢? Muj kamarad mi rekl, Ze jsem ptisobil nudné.
Samoziejmé jsem byl nudny. Myslel jsem, Ze se mu-
sim chovat ,profesionalné®. Byl jsem novy, dosel jsem
k chybnému zavéru, neprojevil vasen pro svou praci

* Jména a pracovisté trenér( Dale Carnegie nejsou zménéna.



a nevénoval jsem pozornost publiku / potencidlnimu
klientovi. Pak prijde nervozita a my se soustredime
pouze na sebe.

Stat se certifikovanym trenérem Dale Carnegie
neni viibec jednoduché. V ramci svého studia na Dale
Carnegie Training jsem se ocitl pred skupinou, kde byl
predndsejici, jehoz jsem mél vést. Pozorovali mé pri
tom a hodnotili, ale ja jsem se dokazal sousttedit pouze
na sebe, abych neudélal Zzddnou chybu, re¢nika jsem
viibec neposlouchal a mé pripominky byly uplné mimo.
Vénoval jsem se pouze sdm sobé. Dostal jsem lekci.

Dnes jsem certifikovany hlavni trenér a studentim
rikam, ze nejde o né jako o re¢nika. Jde o posluchace.
Samozrejmé musite znat téma, o kterém prednasite,
ale pokud nezapojite svou autentickou osobnost, ne-
muzete byt nikdy dobi.“

Dokazat na ,podium® postavit své pravé ja se ne-
stane samo od sebe. Je tfeba na tom pracovat. A praveé
tim se zabyva tato kniha. Je tfeba se naucit pripravit
dobrou prezentaci pro konkrétni publikum, nacvicit
si prednes, abychom vystupovali prirozené a citili se
uvolnéng, a dovolit si byt tim, kym skute¢né jsme. Cim
vice to cvi¢ime, tim mens$i strach citime. Dovednos-
ti, které ziskdme praxi, nam dodavaji na sebedtivére.
A sebedtivéra prindsi vice prilezitosti své dovednosti
prohlubovat.

Nakonec pieci plati, Ze PRAVE VY ztélesiiujete své

Vv



