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I
Na pocatku je myslenka

Prezentacni dovednosti se casto Ze zkuSenosti se pfitom potvrzuje, ze klicem k
vy ooey , ;o erfektni prezentaci je pravé zaméreni na

Lameruji na ‘UZ(/ZS[?ZZ ‘Z)VS[()HPC’TZZ p?‘@d P , P 1P .. v vy

. o o ] vlastni obsah. Je to cesta, kterd je obtiznéjsi,
lidmi. To znamend, jak nebyt neda se obejit zkratkou, ale ma zasadni vliv na
nervozni, jak zvladat neverbalni kvalitu vysledku.
komunikact, jak vidit diskusz, | ) .
. p Jasné mysleni pak miZeme zpracovat do
1k pracovat s hlasew rdobné. A
]cl/e pracovat tlasem a bc dobneé formy nezapomenutelného pribéhu. Pfibéhu,

ktery je dynamicky, emocionalni, presvédcivy.

Samotny prednes a interakce s publikem je
vyvrcholenim celého procesu. Bez myslenky a
pfibéhu, ale styl z(istava prazdnym gestem.

Myslenka

- Zformulovani ndvrhu
- Reseni problému Pi{ibé’h
- Analyza alternativ

- Logika argumentu Lo i
- Scéndf nezapomenutelného

- Préce s protiargumenty pribéhu
- Utfidéni dat a ilustraci - Zjednodudeni podstatného
a vynechani podruzného S[yl
- Zapojeni emoci a logiky
- Vizualni zpracovani - Prvnidojem
- Prekvapivy zacatek - Neverbdlni komunikace
- Nezapomenutelny konec - Tréma

- Prace s hlasem, vyslovnost,
dynamika

- Zapojeni publika
- 2vladani otazek

- Facilitace diskuse



“Boardroom™ nebo “Ballroom™,

to je velky rozdil

Trenmink je efektivni, kdyz resi
konkrétni situact tcastniki.
Prezentace pro board se bude lisit od
prezentace pro tym. Prezentace

u stolu se lisi od prezentace na
kongresu pro 500 Ldi.

Prezentace pro management

Predkladani navrhu ke schvaleni, hodnoceni
vysledkd, diskuse nad strategii, rozpoctem,
organizaci tymu nebo predlozZeni business planu
ivestorm. Tato situace casto souvisi s
prezentaci navrh( a doporuceni.

Prodejni prezentace

Prezentace spojena s uménim uzavrit
obchod. Casto se jedna o prezentaci pro
nékolik malo lidi, podpofenou pisemnou
nabidkou, nebo vystoupeni na prodejnim
seminari. Obsah se sousttedi na strukturu,
konzultaci s klientem, vyuZziti emoci, ¢teni
neverbalni komunikace a uméni fici si v
pravou chvili o kontrakt.

Vybiram 4 modelové situace, které do znacné
miry urcuji obsah workshopu. Jejich velkou
vyhodou je, Ze mizeme kombinovat otazky
stylu s otazkami obsahu tak, jak jsou nejvice
relevantni pro danou situaci.

Tymova prezentace

Motivace tymu, rozdéleni ukold, projektové
fizeni, brainstorming nad problémy, diskuse,
facilitace, vyhodnocovani alternativ.
Prezentace Casto vyZzaduje uméni zapojit
ucastniky, najit konsensus, motivovat ke
zméné.

Konferencni prezentace

MuZe se jednat o kongres pro 1000 ucastnikd,
nebo treninkovy seminar pro 15 lidi. Otazkou je
jak udélat sdéleni zajimavym, zapamatovatel-

nym, jednoduchym a motivujicim. Jak podpofit
své sdéleni efektivni vizualizaci.

................................................................................................................



Predavani
mformacit

MuzZe se jednat o veletrh, kongres, tiskovou
konferenci nebo schiizku tymu. Bude se Vam
hodit technika chytlavého sdéleni, zjednoduseni,
vizualni komunikce a zapojeni emoci.

Trenink

At jiz jde o trenink nebo skoleni BOZP*,
potfebujete umét ziskat pozornost, udélat sdéleni
snadno srozumitelné, a potrebujete zménit
mysleni i chovani svého publika.

Reportovani
vysledki

Prezentujete vysledky managementu nebo
tymu. Musite umét vizudlné komunikovat,
pracovat s Cisly, grafy, tabulkami. Musite umét
zjednodusit. A musite byt pripraven své
vysledky obhdjit v diskusi.

Prodej

| kdyZ prezentujete vétsi skupiné nebo pouze
nékolika lidem, musite zvladnout techniky
prodejniho rozhovoru.

YES _
Dosazeni

rozhodnuti
NO

Potrebujete se se svym tymem nebo
managementem pro néco rozhodnout. Musite
umét prezentovat alternativy, facilitovat
diskusi, argumentovat, shrnovat.

Bezpecnost a ochrana zdravi pri prdci

Reseni
problému

Jak problém definovat? Na jakou
uroveri feseni se zamérit? Jak
srovnat alternativy? Jak podpofrit
feSeni argumenty? Jak
motivovat k implementaci?




Metoda extremni prezentace

3 o Metoda pracuje s 5 prvky:
Obsah workshopii vychazi z

kombinace nejlepsi soucasné praxe

Logika: logika, argumentace, podpora
prezentacnich dovednosti. Opiram navrhu
se predevsim o metodu Extremni Rétorika: vytvoFeni napinavého pfibéhu
prezentace, kterou vyvmul Grafika: efektivni vizudlni komunikace
Dr. Andrew Abela. * . N L
Politika: prosazeni zmény chovani mezi
stakeholder
* (konzultant McKinsey&Co, profesor Catholic y
University Washington D.C. metoda je aplikovdna Méfeni: jak pozname, Ze prezentace

ve firmdch McKinsey & Co,, Xerox, Dell,
Microsoft, eBay a dalsich.

Jak vyhodnotite
Uspésnost své
prezentace

10.

Oslovili jste zajmy Hodnoceni

kazdého ze

stakeholder(?
9

Stakeholders

byla Uspésna

Kdo je ve vasem
publliku nejdulezitéjsi
a jaky styl preferuje?

Co je cilem prezentace?
Co chceme prosadit a
zmeénit?

politka a

méreni

Jaky designje pro
vas slide
nejefektivnéjsi?

Jaky business
3. problém pomaha
Problém vae prezentace
Reseni Fesit?

logika

retorika 4

Jakymi grafy budete
nejlépe prezentovat
sva data?

V jakém sledu
budete
prezentovat
jednotlivé ¢asti
vasi prezentace?

Dikazy a
argumenty
Jakymi argumenty
podpofite svij
navrh / reseni?

Jaké pfibéhy,
priklady a
anekdoty dokazi
ilustrovat vase
sdéleni?




lechmika chytlavého sdéleni

Fsou sdélent, kterych si vsimneme a
nezapomeneme. Casto jsou to zvldstni
historky, pribéhy, anekdoty, famy. Siii
se jako epidemie a nepotiebuyi

Trenink pracuje s technikami Made to Stick,
poprvé shrnutych autory Chip a Dan
Heathovych. Opiraji se o 6 principl chytlavého
sdéleni:

PR agenturu, reklamu ant billboardy. 1. Jednoduchost
2. Prekvapeni | jak ziskat pozornost
Cim to, Ze ndm uviznou v hlavé ? 3. Konkrétnost | jak byt srozumitelny
v ’ v D
Te MMOSNE Se 1o naucits . 4. Kredibilita | jak ziskat divéru
A da se to pouZit pro moji prezentaci? o B §
5. Emoce |jak ziskat zdjem o véc
6. PFibéh | jak ovlivnit chovani
Pozornost

Jak ji ziskat a neztratit

Akce

Jak promitnout své
sdéleni do zmény
chovani publika

Zdjem

Jak ziskat lidi pro
svou véc, vzbudit
nadseni a chut

Pochopeni

Jak se vyjadfrit jednoduse,
srozumitelné, ale a pfitom ne hloupé



Vizualni komunikace

Od profesiondla se ocekdva, Ze Jak prevést koncepty a myslenky do infografiky?
dokaze dobre graficky Jak efektivné vytvoFit vizualni pfib&h?
komunikovat. Presto se vizudini Jak pracovat s grafy, ¢isly, tabulkami?
komunikace prakmbky neuct. Jak efektivné prezentovat finan¢ni analyzu?
Naopak, jsme zavaleni papiry,

. e o e Jak zjednodusit komplexni informace, bez ztraty
které jsou prilis oSklivé na to, souvislosti?

abyehom se jemt viibec Zabyvah’ Jak dat své prezentaci a dokumentu dobrou
grafickou upravu?

v/
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Cast 2

Osnova modelovych treninkii

treminky jako pizza
pfipravené na podobném zakladu,
ale individualné
podle situace a typu publika




Prezentace pro boardroom

Fak prezentovat vrcholovému Jsou prezentace, pfi kterych jde o hodné. Jasna
. ¥ . v rezentace je pfitom vizitkou jasného mysleni.
managementu své myslenky jasné a P jep J y
presvédcive. Fak ziskat podporu pro M(iZe jit o schvaleni rozpodtu, odsouhlaseni
svil] navrh a prispét ke kvalitnimu dlleZitého projektu, ziskani podpory pro novou
rozhodovdani. strategii. Jedna se o prezentace, pfi kterych se

délaji vazna rozhodnuti. BEhem dvaceti minut
mate Sanci ziskat podporu pro projekt, ktery jste
pfipravovali se svym tymem mésice. Anebo
mUZete podporu také ztratit.

Seminar se zaméruje na kritické oblasti
prezentacnich dovednosti: presvédcivou logiku,
jasnou strukturu, transparentni argumentaci,
struc¢nost a efektivnost sdéleni. Ale predevsim
se orientuje na dosaZeni vysledku.

PRINOS SEMINARE Z obsahu seminare

Komunikace, kterd vede ke zméneé

Ny = Shrnuti komplexni myslenky jednoduse a
mysleni a jednani publika

prehledné

Zlepseni kvality rozhodovani Techniky problem solving

Zvyseni produktivity jednani Strukturovani obsahu a dramaturgie sdéleni

Zaméreni na feSeni problému, nejen

oh -t Prace s presvédcivymi argumenty
jeho reportovani

Jak vytvorit pribéh z ¢isel, dat a analyz

Jak podpofit své zavéry vizualni komunikaci

KOMU JE SEMINAR URCEN:

Jak efektivné zvladat diskusi

Jak upravit styl tak, aby vyhovoval riznym

Manazerim a profesionalm, ktefi
osobnostem managementu

prezentuji managementu, ivestor(im,
akcionarq, dalezitym klientim.

Trénink je veden formou praktickych cviceni se zpétnou
vazbou a diskusi. Pracujeme s pripadovou studii
poskytnutou klientem, kterou v pribéhu workshopu
krok za krokem upravujeme.



Prezentace pro tym

Kdyz prezentujete pro tym, musi byt
Vase informace nejen jasna a
srozumatelna, ale musite umét ziskat
ostatni pro sviij navrh, motivovat je,
podporit a vést.

PRINOS SEMINARE

Zlepseni dynamiky v tymu
Motivace kolegl
Srozumitelnost tkolu

Vyssi kvalita rozhodovani a vystupt

KOMU JE SEMINAR URCEN:

Tymovym leaderiim

Prezentace pro tym jsou méné formalni a vice
Casté. Nemusime pfi nich promitat, castéji
pracujeme s flipchartem, feseni vznika v diskusi.

Nebo naopak potfebujeme presvédcit kolegy o
novém ukolu, ziskat je pro véc, vysvétlit dilezité
zmény, sladit usili, koordinovat préci na
projektu.

/ obsahu semindre

Jak facilitovat jedndni a zvladat diskusi
Uméni zjednodusit a shrnout zavéry

Jak udélat komplexni sdéleni jednodussim
a srozumitelnym

Jak motivovat ke zméné
Jak ziskat a udrZet pozornost
Jak vést jednani efektivné

Jak pripravovat efektivni podklady pro diskusi a
rozhodovani

Trénink je veden formou praktickych cviceni se zpétnou
vazbou a diskusi. Pracujeme s pripadovou studii
poskytnutou klientem, kterou v pribéhu workshopu
krok za krokem upravujeme.



Prezentace na konferenci | seminai

Prezentace pred velkym forem
vyZaduje schopnost zauymout a
neztratit poz0rnost, vcitit se do
publika a umeét véci zjednodusit.
Pravym uménim je pak oslovit
nejen rozum, ale 1 srdce.

. KOMU JE SEMINAR URCEN:

Vsem, kteti vystupuji na konferencich a
seminafrich pred vétsim poctem
Gcéastnikd

Manazertm, ktefi vystupuji na internich
konferencich

Odbornikam, ktefi vedou treninkové
seminare

r v°

Prezentace na konferenci, seminafi nebo pred
velkou skupinou lidi nam neni pfirozen3;
normalni je mit trému a byt nervozni. Pfesto je
to obrovska pfilezitost jak prezentovat své
nazory i osobnost a Sifit svou myslenku.

Workshop se zaméri na otdzky jak udélat
prezentaci zdbavnou a pfitom inspirativni. A jak
se vyhnout nejc¢astéjSim chybam, prezentacim,
které jsou pfilis dlouhé, nudné, detailnia s
nevhodnou vizualni podporou.

/ obsahu semindre

Jak zaujmout a neztratit pozornost
Jak vytvofrit z prezentace nezapomenutelny pfibéh

Jak udélat komplikované véci srozumitelnymi a
jednoduchymi

Jak udélat sdéleni dynamickym a zdbavnym

Jak efektivné graficky vyjadrit myslenky a
koncepty

Jak oslovit nejen rozum, ale i emoce publika

Jak vyvolat interakci s publikem a zvladat otazky
Jak si osvojit profesionalni vystupovani

Jak zvladat nestandardni situace

Tipy a triky profesionalnich fecnikl

Trénink je veden formou praktickych cviceni se zpétnou
vazbou a diskusi. Pracujeme s pripadovou studii
poskytnutou klientem, kterou v pribéhu workshopu
krok za krokem upravujeme.



Prezentace, ktera prodava

Prodejnz’ p;ﬂezenlace k()}nbinuj@ Seminar kombinuje prodejnl' a prezentaéni

v . . dovednosti a zaméfuje se na klicové moment
umeni vyjednavat, konzultovat, - . y
Vo o . i prodejniho procesu:
Tesit problém klienta, byt
sympaticky a také umét si spravné Schlzka s klientem

a v pravy cas rict o kontrakt. Pfiprava nabidky o
Prezentace na pI"OdEJHIm seminari

Z prezentacnich dovednosti se vénujeme
prvnimu dojmu, neverbalni komunikaci,
strukture jednani, vedeni konzulta¢niho
rozhovoru a vyuZiti emoci pti prodeji. Zamérime
se i na pisemné nabidky a nabidky emailem.

PRINOS SEMINARE Z obsahu semindre

ZlepSeni obchodnich nabidek Jak spravné odhadnout typ klienta

Orientace na klienta Struktura a dynamika obchodniho jednani

Zvyseni efektivity prodeje Jak naslouchat a proddvat konzultaénim zplsobem

Jak spravné argumentovat a pracovat s namitkami

KOMU JE SEMINAR URCEN: Jak a kdy Fici o kontrakt

Jak spravné Cist neverbalni signaly klienta
Vsem ktefti pripravuji obchodni nabidky,
jednaji s klienty, nebo vedou prodejni

i seminafe. Jak pfipravit spravnou obchodni nabidku

Jak pracovat v obchodé s emocemi

Jak psat tak, aby muj text prodaval

Trénink je veden formou praktickych cviceni se zpétnou
vazbou a diskusi. Pracujeme s pripadovou studii
poskytnutou klientem, kterou v pribéhu workshopu
krok za krokem upravujeme.



Presenting in English

A rwo-day workshop which will
engage the participants in crafting
compelling presentations with
impact.

KEY BENEFITS

Make your English presentations more
efficient

Make your points understood
Use persuasive vocabulary

Be confident and dynamic in your
delivery

We‘ll combine the art of public speaking with
the techniques of problem solving, creating
powerful visuals, simplifying complex issues,
and changing the hearts as well as minds of
people.

Boardroom presentations

High-stakes presentations of complex isssues,
often to senior management, board, investors or
important clients.

Ballroom presentations
Presentations in front of a large audience.

What will you learn

How to get attention and never loose it
How to make a point

How to make complex issues clear and understandable
How to express your concepts visually

How to build an unforgettable story from numbers,
tables and charts

How to use emotions and not bore people
How to engage the audience

How to work a tough room and what to do when
things go wrong

How to speak in front of a large audience

We’ll use interactive excersises, feedback and
facilitated discussions to develop participants” skills
and knowledge of the techniques presented and
encourage them to bring their own case studies. The
workshop is based on the concepts: Extreme
Presentation Method, Sticky Messages, Slideology,
PresentationZen and others.



Kreationi variace

Komunikacni hygiena

Jak dostat Vas tym, organizaci,
nebo projekt, do Spi¢kové
komunikacni formy

Nenechme se omezit
predpripravenymi formaty.
Ty nejzayimavé)si napady
vzmkayi v2dy v dialogu.

her a vizualizaci.

Idea Pitch

Gamestorming
Facilitace workshopd pomoci

e

Individualni coaching
Vase myslenka, vas pfibéh, vas projekt.
Nenechme se rozptylovat
potrebami jinych

Dokumenty,

které je radost Cist

Kdy jste naposledy cetli business
dokument, ktery byl jasny a struény?

Jak prezentovat sv(j business plan,
nabidku, projekt

Design pro nedesignéry
Jak dat své prezentaci profesionalni styl,
ktery drzi krok s vasi znackou



Tomads Zykan

Konzultant a lektor
prezentacnich dovednosti,
marketingu a vizudlni komunikace

Karierni zkusenost

McKinsey& Co | analyst

Ceské Centrum New York | Feditel
Ceské Centrum Londyn | Feditel
CzechMania | majitel

CPP Development | Feditel pro znacku

Reference

T Mobile | telekomunikace
Ceska pojistovna PPF | finance
InterlKEA | obchodni centra
Atlantik Financni trhy | finance
Cushman Wakefield | real estate
Dupont | chemical

Gity | telekomunikace

UPC | zdbava

US Business School | vzdéldvani
Draft FCB | reklama

Idealisti | reklama

Caledonian School | vzdéldvani
Brush | prumysl

Edwards | prumysl

Roche | zdravotnictvi

Tomas Zykan je odborny lektor a konzultant v oblasti
komunikace a marketingu. Specializuje se na prezentace
komplexnich a kontroverznich témat, prezentace pro
vrcholovy management, investory, klienty a interni
komunikaci.

Tomas ziskal své analytické a prezentacni zkusenosti v
poradenské firmé McKinsey & Co, kde se podilel na
vyznamnych restrukturalizacnich projektech
pramyslovych podnik(. Pozdéji ptsobil 10 let v New
Yorku a v Londyné jako Feditel Ceského centra, kde se
zabyval komunikaci zemi a region(l. Ziskal bohaté
zkusenosti s vedenim facilitovanych workshopld doma i
v zahranici. Seminare vede v Cestiné i v anglictiné.

Tomase zajimad design a architektura. Zalozil a dva roky
fidil vlastni komunikaéni agenturu zamérenou na
mezindrodni propagaci ¢eského designu. Pracoval

s klicovymi ¢eskymi exportnimi znackami Skoda Auto,
Staropramen, Bata a CSA. Za svdj projekt a knihu 100
Ikon ceského designu ziskal cenu za nejkrasnéjsi knihu na
Lipském veletrhu v roce 2006.

Do konce roku 2008 ved| marketing a znackovou
komunikaci pro developersky projekt Central Park Praha.
Za kreativni kampan ziskal ocenéni The Best European
Marketing Award na International Property Awards

v Londyné.

Od roku 2009 pusobi jako konzultant, coach a trenér
v oblasti prezentacniho designu a interni komunikace.
Jako lektor pracoval naptiklad pro Ceskou pojistovnu
PPF, Atlantik Finanéni trhy, Cushman Wakefield, T
Mobile, Dupont, Plzeriské pivovary, UPC, Gity, US
Business School a dalsi.

TOMAS ZYKAN
+ 420733 792 846
tomaszykan@gmail.com

Tomase muZete sledovat na
http://twitter.com/tomas_zykan
nebo na http://tomaszykan.posterous.com




