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WSTEP

Byt przekonujacy i oryginalny, btyskotliwy i komunikatywny. Do mistrzostwa
opanowat sztuke przemawiania na forum. Jak mato kto potrafit oddziatywac za
pomoca stow. Demostenes — jeden z najwiekszych mowcdow kolebki demokracji -
starozytnej Grecji. Jednak... kto pamieta poczatek, kto wspomina, jak to sie
zaczeto?! Niewielu wie, ze do takiej formy doszedt przez dtugie i zmudne ¢wicze-
nia. Z podan dowiadujemy sie, ze 6w Grek miat dotkliwg wade wymowy
i aby ja przezwyciezy¢, wktadat kamienie do ust i ¢wiczyt, ¢wiczyt, ¢wiczyt.
Stawat nad brzegiem Morza Egejskiego i mowit. Mozolnie pracowat, aby potem
skutecznie oddziatywac na swoich stuchaczy. Wspodtczesni byli pod wrazeniem
jego wystapien. Ale przeciez nie tylko oni! Czytajac dzis jego wystapienia, nadal
pozostajemy pod urokiem retoryki Demostenesa.

Jednym z najwiekszych politykow XX
wieku, wielokrotnie cytowanym madwca,
autorem celnych ripost, byt brytyjski polityk —
Winston Churchill. Jego mowy byty bardzo

Ateiiczyey!
Postuchajeie

czesto komentowane, a publiczno$c nie pozo- ~ ~— L
stawafa obojetna. Poczatki nie byly fatwe. T C <L L
Podczas swojego pierwszego wystapienia  ~a_ <
w parlamencie Churchill zemdlat ze strachu. —_— v

Potem, z uptywem czasu, w miare ¢wiczenia
i wolnych postepow stat sie jednym
z najlepszych moéwcow. Do dzis wspomi-
namy fragmenty jego wystapien.

CWICZENIA DEMOSTENESA

Te dwa przyktady oddaja pierwsze przestanie ksigzki — prezentacji mozna sie
nauczy¢. Tak jak kazdej umiejetnosci spotecznej, rozmowy, interpretacji za-
chowan rozméwcy, czy stuchania.

Najpierw musimy wiedzie¢, w jaki sposéb sie przygotowac, jak budowac
argumenty, jak przewidywac reakcje publicznosci, a potem ¢wiczyc. | to wtasnie
opisuje w tej ksigzce. Nie podzielam zdania, Ze prezentacja to, np. tylko umiejetne
gestykulowanie, czy adekwatna postawa ciata. Autorzy piszacy tylko o tym,
prowadza czytelnika na manowce, stwarzaja miraz i budza ztudne nadzieje.
Dobry mowca to przede wszystkim gtowa, nie gardto! Stad wtasnie w tej ksiazce
tyle miejsca poswiecam tematyce przygotowania materiatu i opisowi technik
retorycznych.
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Drugie przestanie tej ksiazki jest uzupeftnieniem pierwszego. Owszem,
prezentacji mozna sie nauczyc, ale niewielu opanowuje te sztuke w stopniu
mistrzowskim, bo brak im wiedzy o poteznej sile dobrej prezentacji. Tylko garstka
dostaje sie na szczyt i potrafi mowi¢ intrygujaco, wywotywac wrazenie, zmienia¢
poglady stuchaczy. Dookota raczej kréluje $rednia. Sredni méwca. Szary prezenter.
Czytelnik slajdow. Menedzer mowiacy w jezyku nakazowo-rozdzielczym. Kiepski
retor o bardzo dobrym samopoczuciu. Przekombinowana prezentacja - nic rézni-
cujacego. Mizeria. Bo tylko nieliczni wchodzg na szczyt, by zobaczy¢, ze w tej
formie interakcji spotecznej kryje sie ogromny potencjat.

W ksigzce zawartem wiadomosci, ktore wyniostem z praktyki, a takze takie,
ktére przeczytatem lub podejrzatem u innych. Skorzystatem z ksigzek o pre-
zentacji, badan z zakresu psychologii perswazji oraz obserwacji wielkiej areny
historii, gdzie mozemy spotka¢ przekonujgcych méwcow. W ostatniej czesci
ksiazki ,Galeria gosci” zamiescitem wypowiedzi oséb, ktére wzbogacaja swoim
doswiadczeniem pewne watki tej ksigzki.

Ksiazke napisatem po to, by pomoc tym, ktorzy sa na poczatku ciekawej drogi,
jaka jest sztuka skutecznej prezentacji publicznej.

Pamietajac, ze jedna z podstawowych regut retoryki mowi: stowa nalezy
wazyc, a nie mnozyc, koncze.

Od czasu pierwszej publikacji, ktéra miata miejsce w 2010 roku, jest to juz
czwarte wydanie. Wprowadzitem troche poprawek, ale co wazniejsze, do Galerii
Gosci zaprositem nowe osoby, ktére w mojej ocenie mogty wnies¢ cos ciekawego
w obszar prezentacji publiczne;.

Zycze przyjemnego czasu podczas lektury!

Marek Staczek, Warszawa, kwiecien 2014 r.

P.S. Ciag dalszy na blogu - prezentacjapubliczna.pl.
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POGZATEK PREZENTAGJYI

Zasadniczy cel wstepu
- jak rozpoczac prezentacje?

,Cztowiek jest jak osiot — jezeli
nie pociggniesz go za uszy, nie

Jezeli zadamy sobie proste pytania: ruszy.” Przysiowie chiskie

z jakim nastawieniem stuchacze przychodza

na prezentacje lub: czy ludzie lubig stuchac, gdy ktos opowiada im o czyms$ przez
20-30 minut, to od razu dotkniemy sedna, tego, co jest najwazniejsze we wste-
pie do prezentacji. Czesto podczas wystgpien mamy do czynienia z mato
zainteresowang, a czasami znudzong publicznoscig. Wsrdd stuchaczy sg osoby,
ktdre zostaty oderwane od swojej pracy i musiaty przyj$¢ na wystapienie prezesa
lub miaty do wykonania wazny telefon i dostaty informacje, ze trzeba witasnie
wzig¢ udziat w prezentacji waznego klienta. Stowem - nikt lub mato kto
z naszych stuchaczy pomyslat sobie: ,To cudownie, ze dzi$ bede stuchaczem jego
prezentacji!”.

,00bry film musi sie zaczynac
od trzgsienia ziemi, a potem

Postuluje, aby wyj$¢ z zatozenia, ze na
wstepie naszej prezentacji bedziemy mieli
przed sobg mato zainteresowang publicz- trzeba tylko stopniowac
nos$¢ i w zwigzku z tym musimy zaczac pra- napigcie.” Alfred Hitchcock
ce od pozyskania stuchaczy! Publicznos¢
niechetng zmieni¢ w zainteresowang, rozproszong w skoncentrowang, nie-
przyjazng w przychylnie usposobiong.

Pamietam, jak na poczatku lat dziewiecdziesigtych uczestniczytem w semina-
rium prowadzonym przez Amerykanina o indyjskim pochodzeniu, Sundera
Krishnana. Méwiac o wstepie powiedziat: Wyobraz sobie, ze miedzy tobq a pub-
licznosciq jest przepasé. To ty musisz przerzuci¢ most! Ty powinienes zbudowaé
ktadke i przejs¢é na drugq
e strone. Musisz zarzucié

haczyk z przynetq! Jezeli

@ @ @ @ @ tego nie zrobisz, jezeli nie
uzyskasz ich zaintereso-

@ @ CEL @ @ wania i to w przeciggu
WSTEPY pierwszych dwdch minut

prezentacji — przegrates!
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Do tej pory pamietam te stowa i czesto podkreslam, ze na wstepie musimy
zastosowac zasade ,3xZ" -, Zainteresuj, Zjednaj, Zapowiedz".

ZAINTERESUJ ~ ZJEDNAJ ~ ZAPOWIEDZ

Zainteresuj stuchaczy swoim wystapieniem, czyli obudz ich ciekawosc i skon-
centruj uwage. Zjednaj ich sobie, pokaz, ze jeste$ pozytywnie nastawiony
i potrafisz oryginalnie przedstawi¢ temat. | wreszcie zapowiedz, o czym chcesz
moéwic¢. Dwa pierwsze ,Z" odnosza sie do warstwy psychologicznej — chodzi
0 pozytywne emocje, 0 poruszenie, o zainteresowanie odbiorcy. W trzecim ,Z”
odnosimy sie do warstwy merytorycznej — zapowiadamy temat.

Pomimo tego, ze w catej ksigzce bede dowodzit, ze na polu méw publicznych
wygrywaja inteligentne gtowy — ludzie z pomystem, oryginalni méwcy (podobnie
jak w tenisie wazniejsza od ndg jest gtowa). Jednak tu zaznacze, ze emocje
odgrywaja réwnie wazng role. Emocje i pasja méwcy oraz uczucia, jakie trzeba
wyzwoli¢ u stuchaczy.

Jedna ze znanych polskich psychologéw spotecznych, profesor Krystyna
Skarzynska méwi o fagodnym afekcie pozytywnym (nie euforii czy zachwycie),
ktory, gdy zostanie wzbudzony u rozmoéwcy czy stuchacza, prowadzi do wieksze;
hojnosci. Uruchamia che¢ przebywania z innymi, pomagania i wspierania ich.
Utatwia prowadzenie negocjacji twarza w twarz, ostabia konflikty. Dzieje sie tak,
poniewaz umiarkowany afekt pozytywny sprzyja plastycznosci myslenia. Roz-
szerza zakres i oryginalnosc skojarzen, branych pod uwage przestanek, otwiera na
argumenty i pomysty innych. Dlatego stusznym wydaje sie, by na wstepie swojej
wypowiedzi wzbudzi¢ tagodny afekt pozytywny! Pamietajmy, w prezentacji
warstwa merytoryczna i warstwa psychologiczna majg réwnorzedne znaczenie.
Czesto mozemy stysze¢ prezenterow sprawnych merytorycznie, ale nieskute-

/\_J//r T <) @
WSTEP JEST JAK POMOST @ @
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cznych w moéwieniu na forum. Po takich wys- ,Pierwszym zadaniem
tapieniach ludzie wychodzg zmeczeni i znudze- obroricy w sadzie jest
ni, czesto nadajac méwcy epitet ,oderwany od doprowadzenie tawy
zycia teoretyk”. Mozliwa jest tez sytuacja przysiegtych do tego,
odwrotna, méwca potrafi bawic i elektryzowad by polubili jego Kiienta.”

publicznos¢, ale w warstwie merytorycznej oka-
zuje sie praktykujacym dyletantem. Tu mamy do
czynienia z efektem — jak wyrazit to uczestnik
jednego szkolenia - ,biegunki stow przy jednoczesnej obstrukcji mysli”.

Clarence Darrow, adwokat

Do pierwszej kategorii mowcow powiedzmy:
prezentacja to nie tylko tres¢, czy hermetyczny
referat, ale dialog z uczestnikami spot-
kania. Do drugiej — prezentacja
to nie show, to nie miejsce
na popisy ztotoustych, @
bo w prezentacji chodzi
o mys| i pomyst. Sprawny
mowca potrafi umiejetnie r—(
gra¢ na dwoch fortepianach,
rownowazy¢ pomiedzy mery-
torycznym talk oraz intry-
gujacym show, bo wie, ze musi
mowic ,do rzeczy” i ,do ludzi”.

WSTEP TO ZARZUCENIE PRZYNETY

Przypominam sobie jak mdj znajomy opowiedziat mi swoja ,retoryczng
przygode”. W ramach projektu ,Akademia Przedsiebiorczosci” przygotowat wys-
tapienie dotyczace autoprezentacji, a zaraz po nim gtos miat zabra¢ wtasciciel
duzej firmy. M6j znajomy zaczat od dobrego wstepu i uzyskat zainteresowanie
stuchaczy. W interesujacy sposob mowit przez 20 minut a po tym, jak zakonczyt,
uczestnicy byli pozytywnie nastawieni do tego, co bedzie sie dziato dalej. Jednak
drugi méwca rozpoczat bez wstepu. Méwit bez sktadu i bez pomystu na prezen-
tacje. Po kilku minutach stuchacze stracili zainteresowanie i sala pograzyta sie
w chaosie. Czy réznica dotyczyta tematu prezentacji? Merytorycznej strony pre-
zentacji? Raczej nie, problem tkwit w ignorowaniu regut komunikacji z audyto-
rium. Dobry wstep ma decydujace znaczenie dla odbioru dalszej czesci
prezentacji.

Kiedys zostalismy zaproszeni (trzech treneréw z naszej firmy szkoleniowej)
na konferencje duzej instytucji finansowej. Naszym zadaniem byto przepro-
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wadzenie dwugodzinnego wyktadu o roli kreatywnosci w organizacji. Wszystko
bytoby dobrze, gdyby nie fakt, ze nasi stuchacze (ludzie, ktérzy wiekszos¢ czasu
spedzajg za biurkiem) zostali zaproszeni na pieciogodzinng wycieczke rowerowa,
po ktdrej byt obiad, a po nim deser, a po nim... no wtasnie — nasza prezentacja.
Potencjalnie grozita nam katastrofa - sala konferencyjna mogta szybko zmienic sie
w wagon sypialny. Wstep musiat by¢ intrygujacy. Trener, ktéry miat mowic¢ do 120
0sob wyszedt z paczka jajek niespodzianek. Wyciagnat jedno i powiedziat: ,Nim
zaczne mowic o kreatywnosci, mam dla Panstwa zadanie. Kazdy otrzyma jedno
jajko niespodzianke. | to wy zadecydujecie o dalszym ciagu spotkania i losie jajka
niespodzianki. Mozecie je zjes¢, albo rzuci¢ nim w mdwiacego, kiedy zacznie
nudzi¢! Gdy dostane trzema jajkami w jednej chwili to bedzie dla mnie znak, ze
mam zakonczy¢ prezentacje!”

,Najtatwiejszym sposobem wigczenia wyzszych procesow
umystowych jest aktywizacja podstawowych systemow
emocjonalnych.” Jaak Panksepp

tacinska maksyma dotyczaca méw publicznych gtosita: Docere — movere —
delectare, czyli: uczy¢ — porusza¢ — bawi¢. Wspdtczesne badania dotyczace
zalezno$ci miedzy emocjami a umystem, uczuciem a informacja, dodaja:

* Emocjonalny bodziec jest szybciej przetwarzany niz bodziec neutralny.
* Ludzie w pozytywnym nastroju o trudnosciach mysla w kategoriach wyzwan.

» Uwaga i koncentracja stuchacza jest uzalezniona od stopnia zaangazowania
emocjonalnego.

* Materiat wyuczony w jakim$ stanie emocjonalnym jest szybciej przypominany.

* Silna reakcja emocjonalna powoduje, ze sytuacja (ktora jg wywotuje) zostaje
lepiej zapamietana.

o (Cztowiek w ztym lub dobrym nastroju preferuje bodzce, ktdre koresponduja
Z przezywanym przez niego stanem.

* Zobacz wypowiedz: Galeria gosci - Tadeusz Zdrawski, Prezes Zarzadu Universal McCann,
s. 194.
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Cele do realizacji we wstepie do prezentacji
- C0 mam zrohic, by dobrze reznocza¢ prezentacje?

,We wstepie mowca powinien byt tak
nastawi¢ umysty swoich stuchaczy,

Podsumowujac to, co juz zostafo aby byli dlai zyczliwie usposobieni,
napisane, mozna stwierdzi¢, ze uwazni i ulegli jego argumentom.

przez skromne zachowanie.” E. Curtis

Pozyskac uwage stuchacza

Stworz bezposredni kontakt z publicznoscig, tak zdobywasz przychylnosé
i zainteresowanie stuchaczy. Poczatkowa czes$¢ prezentacji to dostrajanie sie
do siebie mowcy i stuchaczy. Mozna powiedziec, ze jest to jak faza powitania
przy spotkaniu dwdch osob, dopiero po niej przechodza do sedna rozmowy.

Zbudowac swoj autorytet

Przedstaw siebie jako osobe, ktéra ma doswiadczenie w dziedzinie, o ktdrej
chce mowic. Tu zdobywasz zaufanie stuchaczy do siebie i tresci, ktore prezen-
tujesz. Jednak pamietaj — dystans do samego siebie to klucz w prezentacji.
Niektérzy budowanie autorytetu myla z gaweda mitomana, a sama prezen-
tacje z autoprezentacja. Wszyscy miejmy sie na bacznosci wiedzac, jaki koniec
spotkat Narcyza. Mozna tak mocno zapatrzy¢ sie w siebie, ze konczymy na
dnie (nie zawsze jeziora)!

ﬁ .
Czy nie jestem pigkny? No tak! Rzeczywiscie!

L.

RUCHY NARCYZA

Zakochatem sig w sobie
2 wzajemnosicia!
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» Zapowiedzie¢ temat wystapienia

Oryginalnie przedstaw zagadnienie, o ktérym chcesz méwié. W ten sposéb
informujesz stuchacza o tresci swojego wystapienia. Niektdrzy mowiac
o wystapieniach na forum, dzielg prezentacje na trzy czesci: ,Wstep — zapo-
wiedz, co chcesz powiedzie¢. Cze$¢ wiasciwa — powiedz to. Zakonczenie -
powiedz, co powiedziates”.

* Qdnies¢ sie do potrzeby stuchaczy

Ujmij temat tak, by pokazac¢ zwigzek miedzy prezentowanym zagadnieniem
a potrzebami i problemami swoich stuchaczy. Ludzi interesuje to, co ich
bezposrednio dotyczy! Nie na darmo przystowie uczy nas, ze koszula bliska
ciatu.

» Ustali¢ reguty spotkania

Poinformuj, jak dtugo zamierzasz méwic, z ilu czesci ztozona jest prezentacja
i co jest przewidziane w jej trakcie. Przedstawiajac strukture prezentacji,
sugerujesz, ze prezentowany temat jest przemyslany, a stuchacz fatwiej zapa-
mieta tres¢, jezeli na wstepie ustyszy o gtownych tezach. Dodatkowo ustal
zasady spotkania, np.: kiedy mozna zadawac pytania — w trakcie wystapienia,
po pierwszej czesci, czy po zakonczeniu.

Dygvesja |

Poczgtek Noblowskiego odczytu Wistawy Szymborskiej

,Podobno w przemowieniu pierwsze zdanie jest zawsze najtrudniejsze.
A wiec mam je juz za sobq... Ale czuje, Ze i nastepne zdania bedq trudne,
trzecie, szoste, dziesigte, az do ostatniego, poniewaz mam mowié o poezji.
Na ten temat wypowiadatam sie rzadko, prawie weale. | zawsze towarzy-
szyto mi przekonanie, ze nie robie tego najlepiej. Dlatego mdj odezyt
nie bedzie zbyt dtugi, bo niedoskonatos¢ [zejsza jest do zniesienia, jesli
podaje sie jg w matych dawkach.” Wistawa Szymborska, Odczyt Noblowski,
7 grudnia 1996
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Arystoteles w swojej ,Retoryce” napisat o wstepie: ,Najbardziej podsta-
wowym i wtasciwym zadaniem wstepu jest wytyczenie celu, do ktdrego zmierza
mowa. Jezeli zas cel ten jest oczywisty lub przedstawienie sprawy krdtkie, nie ma
potrzeby stosowania wstepu. Pozostate formy uzywania wstepu (...) wigzq sie
Zwyjasnieniem postawy mowcy, prosbq do stuchania, z samq sprawg.”

,0obrze zaczac od rzeczy, ktdra przykutaby uwage.
Wzbudzita ciekawos¢ i miata posmak sensacji. W catym
dziele Herodota co raz pojawiaja sig watki majace poruszyc,
zaskoczyc¢, zdumiec publicznosc, ktdra bez tych podniet
znudzona rozesztaby sie przed czasem, zostawiajac

mowce z pustg sakiewka." Ryszard Kapuscinski,

Podraze z Herodotem

PRAKTYCZNE SPOSOBY NA REALIZACIE CELU
- jak to zrohi¢?

katwo jest powiedzie¢, ,co” nalezy zrobi¢ we wstepie, trudniej z przedsta-
wieniem sposobu, to znaczy z odpowiedzig na pytanie ,jak” dany cel osiggnac.
Jest kilka sprawdzonych rozwigzan, by zrealizowac cele wstepu do prezentacji.
Ponizej opisze zestaw niektdrych technik.

1. OPOWIEDZ HISTORIE LUB PRZYKEAD Z ZYCIA

Rozpoczynajac prezentacje, opowiedz, jak dojechates na miejsce spotkania
i co cie spotkato. Wspomnij o czyms$ specyficznym dla miasta, w ktorym sie
znalaztes. Pewnego razu niemiecki polityk Dietrich Genscher miat przemdwienie
poza granicami swojego kraju. Zdawat sobie sprawe ze stabosci swojej angiel-
szczyzny i postanowit to wykorzystac. Tak rozpoczat swoje przemowienie: , Ladies
and Gentelmen, z moim angielskim jest tak, jak z mojq zong - kocham jq, ale nad
nig nie panuje". W ten sposob rozbawit stuchaczy, po czym przeszedt do tematu
swojego wystapienia.
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O roli historii wspomnimy wiecej w rozdziale dotyczacym technik reto-
rycznych. Tu jedynie zaznaczmy, ze historia opowiedziana na wstepie skutecznie
wzbudza zainteresowanie. Mozna by wrecz doj$¢ do wniosku, ze cztowiek jest
zZwierzeciem narracyjnym — lubi stuchac i lubi opowiada¢ historie. Ludzie chetnie
dowiaduja sie o rzeczach, ktore sie wydarzyty. Podczas prezentacji fatwo zaobser-
wowac reakcje uczestnikdw, gdy moéwca powie: ,chciatem opowiedzieé, jak
podobna rzecz wydarzyta sie w...”. Ten zabieg budzi zainteresowanie i ciekawos¢
stuchaczy. Dlatego we wstepie zastosuj historie.

Historia musi spetnia¢ kilka kryteriow.

Po pierwsze — powinna by¢ prawdziwa. Na jednym szkoleniu z wystapien
publicznych uczestniczka (branza medyczna) opowiedziata z niesmakiem o pre-
zentacji pewnego prawnika. Rozpoczat wzorowo, méwiac, ze wie, jak to jest
pracowac w szpitalu, ,bo jego mama przez wiele lat byta pielegniarkq”. Ta wy-
powiedzig zjednat sobie publicznos¢ i catos¢ poszta juz stosunkowo gtadko.
W tym samym dniu - jak dalej opowiadata owa pani — rozmawiatam ze swojq
przyjaciotkq, ktéra byta nauczycielkg. Do jej szkoty tez kiedys trafit ow praw-
nik, ale tam jego mama byta wieloletnig nauczycielkq matematyki! Pamietajmy,
opowiedziana historia powinna by¢ prawdziwa! Tylko wtedy nasz przekaz jest
wiarygodny, a my prezentujemy go z wieksza pewnoscia i zaangazowaniem.

Po drugie — historia musi by¢ krotka. Nalezy ograniczy¢ jej fabute do nie-
zbednego minimum i na bok odsuna¢ wszelkie dygresje. Historia opowiedziana na
wstepie ma wprowadzic¢ w temat, zapowiedziec go, a nie go zastapic!

| po trzecie — historia powinna nawigzywac do tresci prezentacji. Ma nam
postuzy¢ jako interesujace wprowadzenie, gtadkie wejscie w temat.

,Szanowni Panstwo, nim zajme sie naszym tematem — ,Priorytety w zZyciu
zawodowym” - chciatbym opowiedzie¢ cos, co mi sie wtasnie przypomniato. Rok
temu rozmawiatem z cztowiekiem, ktory jest wtascicielem pieciu duzych, auto-
ryzowanych serwisow samochodowych. Dwa tygodnie przed naszym spotkaniem
kupit trzy nastepne. Jednak — jak mi powiedziat — nie miat juz sity dalej prowadzic¢
swojego biznesu. Narzekat na brak energii, drobne czynnosci zawodowe spra-
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wiaty mu ogromnq trudnosé. Coraz czesciej pojawiata sie bezsennosé i niepokdj.
Wtedy uSwiadomitem sobie, Ze mam przed soba cztowieka wypalonego zawo-
dowo. Kogos, kto prawdopodobnie pogubit priorytety. Dlatego na poczqtku
naszego rozwazania postawmy sobie pytanie — czy w ogdle ma sens myslenie
o priorytetach?”

2. WYKORZYSTAJ REKWIZYT

Pokaz przedmiot, ktory nawigzuje do tematu prezentacji, cos intrygujacego dla
odbiorcédw. Podobnie postapit znany psycholog Philip Zimbardo, rozpoczynajac
swoj wyktad dotyczacy umiejetnosci uczenia sie. Wyszedt na méwnice i pokazat
szczotke do czyszczenia butdw i brzytwe, a potem powiedziat: Ojciec mojej mamy
byt pucybutem, zas ojciec mojego taty byt fryzjerem. Takie drogi Zyciowe miatem

przed sobg. Albo zostaé fryzje-
rem albo czyscibutem! Ja zas$
zostatem znanym profesorem
psychologii. Dzieki czemu?
Dzieki zdolnosci do uczenia sie!
[ o tym cheiatbym dzis mowic - jak
sie uczyé? Po tym wstepie sala na-
lezata juz do Philipa Zimbardo. Dlatego
wykorzystujmy gadzety! Nie ma nic bardziej
uchwytnego, konkretnego, jak pokazany przedmiot.
Jezeli podczas prowadzonej konferencji prasowej po-
kazesz rekwizyt (nawiazujacy do tematu), a na sali bedzie pietnastu dziennikarzy,
to mozesz mie¢ duza pewnosc, ze jutro w dziesieciu gazetach to wtasnie zoba-
czysz na zdjeciu. A dzi$ jeszcze pozostatych pieciu dziennikarzy pokaze ciebie
i 6w przedmiot w swoich programach informacyjnych.

Ten przedmiot
wiele tumaczy

Warto pamietac, ze zyjemy w czasach, w ktorych gtéwnym medium jest
telewizja, ludzie mysla przez obrazy, a zdolnos¢ abstrakcyjnego myslenia nie lezy
w zasiegu wielu umystéw. Wychodzac temu naprzeciw, uzyj uchwytnego, kon-
kretnego i namacalnego przedmiotu.

Kiedys prowadzitem warsztaty dla firmy Philips. W organizacji tej panuje
madry zwyczaj rozwijania kreatywnego myslenia. Kazdego roku wszystkie
europejskie oddziaty prezentuja swoje innowacje i pomysty.
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Razem z polska grupa pracowalismy nad ich wystgpieniem. Tematem byto
innowacyjne wykorzystanie palet, ktore przyniosto oszczednosci wysokosci
30 000 euro rocznie. Przygotowany poczatek prezentacji przebiegat mniej wiecej
tak: Méwca pokazujac miniature palety, zapytat: Co to jest? Uczestnicy odpowia-
dali: paleta, makieta palety. Na co on: Nie, to nie paleta, ani nie miniatura palety!
To 30 tysiecy euro. Realna oszczednosé. A jak do tego doszlismy, to zaraz Wam
opowiem. Po czym przystapit do sedna swojej prezentacji. P6Zniej dowiedziatem
sie, ze zostali najwyzej ocenieni.

,Przedmiot, gadzet jest namacalny,

Nalezy pamietac by - jak zreszta konkretny i widoczny. Za$ idea, ustuga
ze wszystkim - nie przesadzac z wy- czy innowacja, o ktérej chcesz mowic,
korzystaniem gadzetéw. Nie moze ich pochodzi z krolestwa mysli. Twoje
by¢ zbyt wiele, bo nasza prezenta- zadanie — na oczach widzow
cja zmieni sie W jarmarczny spektakl. zmaterializuj je!” Radek Gtowacki

W Polsce po 1989 roku pierwszym, ktory (w zyciu publicznym) zaczat
stosowac gadzety, byt minister Grzegorz Kotodko. Kroit ogromny chleb, wielkimi
nozycami cigt dokumenty. Jednak — w mojej ocenie — Kotodko poszedt o jeden krok
za daleko. Po pewnym czasie byto to juz nieco teatralne. Pamietajmy, umiar jest
sztuka trudng - szczegdlnie dla tych, ktorzy jakas technike opanowali i maja
tatwosc w jej stosowaniu.

Londynski analityk gietdowy K Woolkoc przeprowadzit kiedys prezentacje dla
top menedzeréw Nokii. Miat opowiedzie¢ o sytuacji firmy wobec potencjalnego
przejecia przez Microsoft. Rozpoczat nastepujaco: Na ekranie wyswietlit duzy
napis ,Niewolnik”, a nastepnie poprosit, by kazdy ze stuchaczy wyobrazit sobie, jak
w pewnym momencie na pokfad statku wchodzi nieprzyjemny, muskularny
straznik z dtugim pejczem. ,To jest wasza obecna sytuacja” — powiedziat Woolkoc.
Trzydziestu menedzerdw siedziato i uwaznie stuchato dalszej czesci wystapienia.
Jeden oburzony wyszedt z sali.

Witam serdecznie studentow biochemii. Nim rozpoczne pierwszy wyktad,
zaproponuje maty eksperyment. Profesor wziqt pudetko zapatek i na oczach stu-
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dentow jedng zapalit. Zapatka przez chwile ptoneta, a potem zgasta. Profesor
podnidst jq do gory i upuscit. Potem powiedziat: ,Pierwsze, co zobaczyliSmy to
spalanie, czyli chemia. Drugie to opadanie, czyli fizyka. Juz na pierwszy rzut oka
widac, ze chemia jest ciekawsza. "

Dygvesja |

Poczgtek liczy si¢ tei w literaturze

Kiedys jeden wydawca ksiazek powiedziat: ,Kazdemu autorowi, ktéry przy-
nosi do mnie ksiqzke, daje szanse. Czytam pierwszych 20 stron. Gdy mnie
zaintryguje, mozemy prowadzi¢ rozmowe dotyczqcq jego ksiqzki”.

Wejdz na strone www. EdisonTeam.pl zaktadka: PREZENTACJA
Zobacz przyktady politykdw stosujacych gadzety w prezentacji.

3. DOWARTOSCIUJ SWOICH SEUCHACZY

W swoim (stosunkowo krotkim) zyciu spotkatem wielu
ludzi: wyksztatconych i prostych, niskich i wysokich, ODDZIALYWUIEMY
bogatych i biednych, madrych i gtupich, ale do tej )

pory nie spotkatem cztowieka, ktory by nie chciat Potrzehe

zosta¢ doceniony! Kazdy, bez wzgledu na dowartoseiowania

szeroko$¢ geograficzna, pod ktora sie uro-
dzit, potrzebuje pozytywnej informacji na
swoj temat.

Popularna koncepcja motywacji Abrahama Maslowa dowodzi, ze na trzecim
pietrze naszych potrzeb znajduja sie potrzeby szacunku i uznania. A w naszej,
polskiej kulturze potrzeba ta jest mocno niezaspokojona. Zauwazmy, ze takie
niewinne powiedzenie, jak: ,nie chwal dziecka, bo popsujesz” w usta wielu
rodzicow wktada knebel! Wokdt nas zyja tysiace oséb z niezaspokojonym poczu-
ciem wartosci. A jezeli mowca szczerze wyrazi uznanie dla swoich stuchaczy, to
szybko ich sobie zjedna. Pamietam, jak kiedys przygotowywalismy pewnego
polityka do kampanii wyborczej. Naszym zadaniem byto opracowanie tresci
przemdwien do kilku grup odbiorcéw. Jedng z nich byta grupa nauczycieli. Razem
opracowalismy taki poczatek: Szanowni Panstwo! Otwarcie — a mam swiadomosé,

NATO
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ze choé¢ moze sie tym naraze, to otwarcie »Na poczatku cheiatbym
przyznam - jestem staby z geografii. Jednak wyrazi¢ uznanie za otwartosc
moj syn Michat w zesztym tygodniu zwyciezyt umystu, ktdra sprawita, ze

w olimpiadzie geograficznej. poprosiliScie cztowieka, ktory

nie podziela waszych pogladow,
aby odpowiedziat na zasadnicze
pytania.” Albert Camus,

z przemowienia dla dominikanow

| wiem, ze wygrat dzieki Panstwa pracy.
Po catym spotkaniu zadzwonit do nas i powie-
dziat: ,Udato sie, pozyskatem ich!”

Komplement powinien by¢ prawdziwy. Ludzie maja przykre do$wiadczenia
z przerdznej masci lizusami. Znaja nieprzyjemne uczucie spotkania z kims, kto
mowi jedno, a o czyms innym mysli. Chwali, by za moment o co$ poprosic¢ lub do
czego$ zobowigzaé. Wyraza uznanie, by za chwile postawi¢ w trudnej sytuacji.

Z moich obserwacji wynika, ze grupa zawodowa, ktdra najczesciej jest
posadzana o nieszczero$¢ w komplementowaniu, s3... sprzedawcy. Wyszkoleni,
przychodza do swojego klienta i mowia: ,Pani Zosiu, jak pani tadnie w tym koku”.

A pani Zosia dzi$ juz trzy razy to styszata od innych handlowcéw i ma dosc
takich wypowiedzi, bo juz wie, ze idzie o cos innego. Stad — przy postugiwaniu
sie dowartosciowaniem —
badz szczery! Bo jak mo- - efoktywnosé pracownika
wi popularne powiedze- {E M + K? M - motywacja

. ,Kazdy na czole ma K - kompetencja
wypisane - docen mnie!”

Wazna zasada menadzerska

Dygvesja |

Moc doceniania — rada praktyczna
Jezeli jestes z kim$ w zwiazku, uwazaj, podaje recepte! Sposdb ktéry moze
by¢ matym poczatkiem wielkiej rewolucji. To sprawdzona recepta!
Codziennie zanotuj dwie pozytywne cechy, rzeczy, jakie widzisz w swoim
partnerze/partnerce. A potem zawies$ to na lodowce. Ufaj - puszcza lody,
przyjdzie tagodna wiosna, a potem upalne lato!

Pamietajmy, w mowach publicznych obowigzuje prosta reguta: na krople mio-
du ztapiesz wiecej much niz na galon zétei.
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Dygvesja |

Zrobiono badania dotyczace stosowania kar i nagrod przez menedzerdw.
Konkluzja byfa porazajaca. Na jedenascie informacji negatywnych (upom-
nien, krytycznych uwag, kar) stosowano jedna pochwate! Jezeli tak jest, to
masz obszar, na ktérym tatwo mozesz sie wyrézni¢! Ucz sie doceniania
innych.

4. POWIEDZ O CZYMS WSPOLNYM DLA CIEBIE | SEUCHACZY

Dobrym sposobem na rozpoczecie jest ujawnienie wspolnego obszaru, jaki
mamy ze swojg publicznoscia. Psychologia spofeczna poucza nas: ,ludzie [ubig
tych, co sq do nich podobni”. Wyobrazmy sobie taka oto sytuacje: na ulicy pod-
chodzi do nas cztowiek i prosi o pomoc, np. podpisanie sie pod jakas petycja. Jest
ubrany tak jak my lub zupetnie inaczej. Kiedy chetniej poprzemy dang inicjatywe?
Z badan wynika, ze wowczas, gdy ktos byt do nas podobny.

Wspomniany wczesniej polityk miat spotkanie z rolnikami, wiec szukalismy
czego$, co ma wspdlnego z t3 grupa odbiorcow — on — prawnik i ekonomista.
Okazato sie, ze jego dziadek — z ktdrym byt mocno zwigzany - byt rolnikiem.
Wstep brzmiat nastepujaco: Szanowni Panstwo, nim przejde do naszego tematu
powiem cos, co moze Panstwa zainteresowac. Miatem dziadka, ktory byt rolni-
kiem. | do tej pory pamietam stowa, ktére mi powiedziat, a bytem wtedy jeszcze
matym chtopcem: ,Wnusiu, pamietaj — praca na roli to wielka odpowie-
dzialnosé!” Znajdz co$, co taczy cie z Twoimi stuchaczami, wyraz to i docen ich.

W czerwcu 2007 roku Polske odwiedzit prezydent George W. Bush. Na
konferencji prasowej tak rozpoczat swoja wypowiedz: ,Przed Biatym Domem stoi
pomnik generata Kosciuszki, na ktorym jest napisane: ,Za naszq i waszq wol-
nos¢”. To wtasnie bardzo cenie w was Polakach!”

Nie naciagaj przesadnie podobienstw, czyli jak jestes mezczyzna, to nie mow:
Tak, tak, ja wiem, jak to jest by¢ karmigeq matkg. Niewiele wysitku kosztuje
znalezienie podobnego obszaru miedzy nami a publicznoscia.
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,Szanowni Panstwo, ucieszytem sie, gdy dostatem zaproszenie na te konfe-
rencje. Wiedziatem, ze bede mowit do ludzi, ktdrzy w praktyce zajmujq sie
zarzqdzaniem - czyli wptywaniem na ludzi. Chyba nie ma trudniejszego obszaru,
bardziej ztozonego, jak oddziatywanie na innych. Poznatem to na wtasnej skdrze.
Do tej pory pamietam, jak czesto wracatem do domu i odczuwatem potworne
zZmeczenie”.

5. PRZEDSTAW DANE STATYSTYCZNE
,Nic tak nie wysusza
serca jak abstrakcja."

Zachecam do umiejetnego postuzenia sie liczbami.
¢ JEENEEO P ¢ Napoleon

Taki zabieg wykonany na poczatku wystapienia moze sie
wydawac ryzykowny, ale cyfry podane w sposob nie-
banalny, niezawodnie budza ciekawos¢. Czasami mozna mie¢ wrazenie, ze moc
liczb, odwotywanie sie do badan jest wrecz magiczne! Oto na przyktad méwca do-
wodzi prawdziwosci jakiejs tezy i na poparcie jej dodaje: ,jak wykazaty badania...”,
a juz u znacznej czesci stuchaczy pojawia sie przekonanie, ze jest tak rzeczywiscie.

10%

Dane, wyniki podawane na wstepie prezentacji
powinny by¢ przedstawione tak, aby zainteresowac,
CO 0znacza:

Po pierwsze — liczby musza by¢ zrozumiate dla stu-
chaczy. Wiele razy widziatem sytuacje, w ktorej pro-
wadzacy omawiat jakis temat i postugiwat sie danymi,
ktére nie mowity nic uczestnikom. Mozna by rzec -
miaty sens obiektywny, ale w subiektywnym $wiecie
odbiorcy nie znaczyty nic! Dlatego powiedzmy do-
% % % % % sadnie i wprost: dla prezentacji, stuchacza, efektu
wystapienia faktycznie nie znaczyty nic! Czestym

% % % % % powodem takiego stanu rzeczy jest fakt, ze ktos, kto

prezentuje dane, wczesniej wnikliwie i dtugo mozolit
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sie nad np. opracowaniem obszaru badan, stworzeniem pytan do ankiety, zrozu-
mieniem sytuacji, obliczaniem wynikdw — czyli w swojej pracy myslowej wyszedt
od konkretu (sytuacja badana) do abstrakcji (kategorie, liczby, wyniki). Stuchacz
zas widzi i styszy owa abstrakcje (liczby) i nie zawsze — poprzez nig — potrafi
rozumiec konkret (badang sytuacje). *

pozywienie _,0D KONKRETU
DO ABSTRAKCJI” (méwea)

0D ABSTRAKCJI
DO KONKRETU” (stuchacz)

Osobiscie uwazam, ze nie ma lepszej metody na wciggniecie uczestnikow
w dialog i skoncentrowanie ich uwagi, jak wykorzystanie wynikow, ktore zasko-
cza publicznos¢. Wiele razy, podczas prowadzonych prezentacji aranzowatem sy-
tuacje typu ,zatézmy sie o 100 PLN". Jezeli kto$ odgadnie, jakie s3 wyniki takiego
badania (a mozna pomyli¢ sie o0 10%), otrzymuje nagrode. Nie zdarzyto sie, by po
takim wstepie publicznos¢ zostata obojetna. Inna rzecz, by potem - w czasie
wystapienia — obroni¢ wyniki badan, ale tym zajmujemy sie w dalszej czesci ksiazki.

Po drugie — nadaj liczbom perswazyjny charakter. By wyjasni¢, co mam na
mysli, postuze sie przyktadem. Jeden z naszych treneréw prowadzit kiedys roz-
mowe z politykiem, chcac przekonac go do edukacji w zakresie wizerunku medial-

Dygvesja |

Jak (czasami) liczbami postuguije sie telewizja

Ogladatem niedawno program informacyjny, w ktérym podawano, ze
w Stanach Zjednoczonych ptonie 10 000 hektardw terenéw lesnych. Dla mnie,
prostego cztowieka, 10 tysiecy hektaréw nie znaczy nic. Natomiast jezeli kto$
mi powie: pfonie powierzchnia wielkosci wojewddztwa mazowieckiego, to
juz wiem wiecej. Pamietajmy — danymi mozemy zaciemni¢ lub rozjasni¢
obraz sytuacji, zainteresowac lub zniechecic.

* Zobacz wypowiedz: Galeria gosci - Judith Gliniecki, wspdlnik z kancelarii prawnej
Wierzbowski Eversheds, s. 171.
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nego. Polityk 6w dowodzit, ze to sie nie opfaca, bo gtéwnie wystepuje
w telewizji regionalnej, ktorej ogladalnos¢ jest na poziomie 2% (liczba). Na co
trener odpowiedziat, zrecznie postugujac sie liczbami: ,A jak czesto zdarza sie
panu przemawia¢ na stadionie, gdzie siedzi 50 tysiecy ludzi? (liczba). Bo 2%
ogladalnosci to taka ilosé widzéw". Liczba mozemy nadac perswazyjny charakter.
2% ogladalnosci to stadion, na ktérym siedzi 50 tysiecy oséb.

,Szanowni Panstwo, mamy dzis moéwié o zachowaniach konsumenckich. Nim
wejdziemy w temat, mam dla Panstwa zadanie. Otéz, zrobiono badanie na grupie
4 tysiecy o0sob, ktdre wchodzity do supermarketu. Wyszczegdlniono cztery stra-
tegie robienia zakupow - Panstwo bedq mieli za zadanie okreslié, ktdra strategia
jest najpowszechniejsza:

Pierwsza - klienci, ktdrzy planujg, co kupiq i tylko to zakupujq (,Przyszedtem
po cole i kupitem tylko cole”).

Druga - klienci, ktorzy przyszli z ogdlnym zamiarem kupienia czegos z danej
kategorii i w sklepie wybrali jakis produkt (,Chce kupic cos do picia - wybratem
w sklepie cole”).

Trzecia - klienci, ktérzy przyszli z zamiarem kupienia okreslonego produktu
i w sklepie kupili inny (,Chciatem kupic cole, ale pomyslatem, zZe lepiej wybrac sok,
bo jest zdrowszy").

Czwarta - klienci, ktorzy kupili rzeczy niezaplanowane (,Przyszedtem po cole,
ale kupitem mandarynki, ryby, pieczywo...).

Dygvesja |

Liczby, dane, andalizy
— wspétczesna odmiana magicznego myslenia

Ciekawa wypowiedzZ na temat analiz i statystyk znalaztem kiedy$ w ksiazce
Gareth Morgan ,0Obrazy organizacji”. Postuchajcie: W spoteczenstwie
pierwotnym magia decyduje o tym, czy mysliwi powinni udaé sie na polowa-
nie, czy plemie powinno przystgpi¢ do wojny, w ten sposéb starajqc sie
stworzy¢ podstawy do jednoznacznych decyzji (...) Jak sie wydaje, w orga-
nizacjach podobnq role odgrywajq metody analizy ilosciowej. Pamietajmy —
tu zacytuje tytut innej ksiazki -, Liczby nie wiedzq skad pochodzq!”.
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6. OPOWIEDZ ANEGDOTE

Na wstepie opowiedz $mieszng i inteligentng historie. Wartos¢ humoru
w relacjach miedzyludzkich jest nieoceniona, to waluta bezcenna i czesto nie-
zastapiona. Poczucie humoru roztadowuje napiecie, bawi i porusza. Dodatkowo,
jezeli kto$ potrafi $Smia¢ sie z siebie samego (wykazujac zdrowy dystans), to
szybko i trwale zjednuje sobie stuchaczy.

Anegdota powinna byc¢: po pierwsze — zabawna. Nie ma nic gorszego dla
mowcy, jak wygtoszona na forum mato $mieszna anegdota, po ktdrej zapada...
krepujaca i wymowna cisza. Pamietam, jak uczestniczytem kiedy$ w prezentacji
pewnego Amerykanina. Rozpoczat — zgodnie z regutami sztuki — od anegdoty.
Opowiedziat j3 — a tu... nic. Na podoredziu miat druga — a tu znowu nic, cisza jak
makiem zasiat. Wida¢ byt dobrze przygotowany, wiec sprobowat raz jeszcze!
Zasmiato sie kilka osob — miatem wrazenie, ze w gescie solidarnosci z tonagcym.

Po drugie anegdota musi by¢ krotka i zwigzana
z tematem, tak aby po jej zakonczeniu mozna byto
powiedziec¢ ,i z podobng sytuacja mamy do czynienia
w temacie, o ktorym chciatbym dzi$ powiedziec¢”.

,P0 salwach $miechu
zbierano rannych.”
Stanistaw Jerzy Lec

Po trzecie — nalezy pamietac, by swoim poczuciem
humoru nie obrazic¢ kogos ze stuchaczy. W retoryce obowiazuje zasada — szacunek
przetozy¢ nad komizm.

Po czwarte — jezeli jesteSmy osobami, ktore odbierane sa jako zasadnicze
i raczej sztywne w kontaktach interpersonalnych, to nie wykorzystujmy tego
sposobu. Ostupienie i szok naszych widzéw moze by¢ zbyt duzy.

,Moze Panstwo znajq anegdote, ktoéra dobrze ilustruje temat zaufania
w negocjacjach. Otoz dwdch prawnikéw prowadzi rozmowy juz czwarty dzien.
Byli zmeczeni i zrezygnowani, gdy nagle jeden z nich powiedziat: ,Mam juz dosé¢
tych sztuczek i taktyk. Podchodow i wzajemnego sondowania. Mysle, ze musimy
sobie zaufaé i mowic szczerze”. Na co ten drugi odrzekt: ,Dobrze. To zaczynaj
pierwszy!”.
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bggvﬂvs\jo\j 2
Nadzieje przez wielkie...

Uczestniczytem kiedys w konferencji pod tytutem ,Nadzieja dla Polski -
Nadzieja dla Europy” (byto to jeszcze w okresie przed wejsciem Polski do
struktur UE). Moim zadaniem byto zakonczy¢ cata konferencje. Siedziatem
w pierwszym rzedzie, ostatni mowca konczyt swoja prezentacje, a ja kombi-
nowatem - co by tu efektownego powiedzie¢? Cos, co by utkwito w pamieci
uczestnikdw. Pomyslatem wiec, ze nawiaze do tematu konferencji i powiem:
Musimy mieé nadzieje przez wielkie ,N”!, ale — myslatem dalej — co sie mowi
przez wielkie...? No, przynajmniej w moim Srodowisku mowi sie o czyms$
przez wielkie ,D” i wiadomo, o co chodzi. Wiec myslatem dalej - ja powiem:
Musimy mie¢ nadzieje przez wielkie ,N”, a stuchacze pomyslg — przez wielkie
,D”. Jak to zmieni¢ — kombinuje nadal, a tu pora na mnie, kto$ poprosit mnie
na forum. Wychodze, staje przy moéwnicy. Przede mna stu dwudziestu
uczestnikow. Wszyscy wpatrzeni czekajg na ostatnie stowa, a ja — pefen pasji
— kieruje do nich jasne i ptomienne przestanie méwiac: Moi drodzy, przyja-
ciele, pamietajcie! Musimy mie¢ nadzieje przez wielkie ,D"!

7. ZADAJ PYTANIE

Jezeli na poczatku sformutujemy niebanalne i trafne
pytanie (W ktorym ujmiemy istote zagadnienia), to mozemy
liczy¢ na to, ze stuchacze zaczng mysle¢ na temat prezen-
towanych zagadnien. Bo dobre pytanie to wypowiedz,
ktéra wywotuje odpowiedz, czyli zaangazowanie drugiej
strony. Sprawny moéwca rozpoczyna od pytania, by
prowadzi¢ wartki dialog z publicznoscia.

Postawione pytanie nie moze by¢ banalne. Czasami zdarza sie, ze mdéwca
— W trosce o jasnos$¢ przekazu — upraszcza swoje pytanie. Nastepnie zadaje je
i... nikt nie odpowiada! No wtasnie. Swoim banalnym pytaniem obrazit inteligencje
stuchaczy. Nikt sie nie odzywa, nikt nie odpowiada, by nie zrobi¢ z siebie... Kiedys
uczestniczytem w prezentacji nowej strategii personalnej duzej firmy. Dyrektor
Personalny rozpoczeta ja pytaniem, ktdre pojawiato sie na ekranie: Czy ludzie sq
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gtownym zasobem firmy? A w dole slajdu widniaty dwie odpowiedzi: ,Tak”, ,Nie”.
Widziatem te prezentacje podczas o$miu kolejnych spotkan. Wszedzie efekt byt
bardzo podobny — brak reakgji i irytacja stuchaczy. Powod? Odpowiedz na pytanie
byta oczywista, dlatego nikt nie zabierat gtosu. Drugim ekstremum — jezeli chodzi
o formutowanie pytan - s3 pytania zbyt trudne i skomplikowane. Dlatego mozna
wiec powiedzie¢, ze formutujac dobre pytanie, poruszamy sie miedzy Scyllg
a Charybda. Scyllg banatu i Charybdg niezrozumienia.

| ostatnia uwaga dotyczaca tematu pytan. Czasami zdarza sie, ze chcemy zadac
pytanie natury podstawowej. Pytanie, ktore wiele razy byto stawiane i na ktére wiele
razy odpowiadano, np. Dlaczego warto dobrze obstugiwac klienta? Po zadaniu tego
typu pytania stuchacze zaczynaja kreci¢ gtowami i wyrazajg swoja dezaprobate, bo
styszeli je tysigce razy. W takiej sytuacji warto powiedziec jasno o prawdopodobnych
watpliwosciach stuchaczy i zneutralizowac je. Na przyktad: ,Odpowiedz na pytanie,
ktore za chwile zadam, wielu wydaje sie oczywista. Wiem tez, ze mozecie Panstwo
pomysleé, iz formutujqc takie pytanie, cofamy sie w mysleniu o marketingu o dobre
pare lat, ale w moim przekonaniu pytanie to kieruje nas do sedna. A sednem jest
zadowolenie klienta, dlatego zapytam: dlaczego nalezy dobrze obstugiwac klienta?”"

Na koniec rozwazan o pytaniu - historia. Méwca — powazny, przekonany
0 wartosci swojego przestania wyszedt na mownice i zadat pytanie, ale... no
wiasnie, zreszta postuchajcie. Stanat, wnikliwie spojrzat na stuchaczy i powiedziat:
,Czy zycie ma, czy nie ma sensu?”. Tu zawiesit gtos, by zwiekszy¢ dramaturgie
i nada¢ pytaniu wyrazny wydzwiek. Do mnie dobiegt szept komentarzy osdéb
siedzacych z tytu. Gtos pierwszy, zbolaty: ,0 matko!". Gtos drugi, cyniczny: ,Ma
kilka sensow!”. Jak wida¢ méwca — mowiac tagodnie — przekombinowat.

Wszyscy ze szkoty pamietamy prawo grawitacji, a pewnie niejeden z nas
bolesnie doswiadczyt jego konsekwencji. Aby sie przekonac o jego powszechnym
charakterze, czy musze koniecznie jechaé¢, na przyktad do Argentyny? Czy
powinienem wejs¢ na wieze Eiffla i co$ z niej zrzucié, by zyskaé niezachwiang
pewnosé, ze Francuzi tez sq mu podlegli? Czy wreszcie mam udac sie na Arktyke,
by sprawdzié, czy Snieg na pewno opada tam na ziemie, a nie leci do gory?
Oczywiscie, ze nie. Sq pewne prawidtowosci uniwersalne, ktore
obowiqzujg w kazdym miejscu i czasie. Rowniez w biznesie jest kilka takich
prawidet. | cho¢ nie jestem z Panstwa branzy i nie zajmuje sie dziatalnosciq
gospodarcza, bo jestem naukowcem, to wiem, Ze to, 0 czym chce mowié, funkejo-
nuje rowniez u Was. Chce dzis mowi¢ o relacji miedzy determinacjq
w poszukiwaniu rozwiqzan, a liczbq tworzonych innowacji.”
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Marek Staczek — ghostwriter, méwca, autor ksigzek
z zakresu psychologii w biznesie. Obszary jego zainte-
resowan to: rozwdj kreatywnosci i innowacyjnego
myslenia, sztuka prezentacji publicznej, storytelling.
Od kilkunastu lat realizuje projekty szkoleniowe
i doradcze dla pracownikéw najwiekszych polskich
- firm.

Jestem dziennikarzem | nieraz musze wystepowac publicznie. Wiem wigc doskonale, ile
kosztuje mnie to nerwow. | jak bardzo bywam rozczarowany wtasnymi wystapieniami. Dlate-
go ksigzka Marka Staczka jest dla mnie nieoceniong pomoca — bo pokazuje sposoby, dzieki
ktérym moge lepiej przygotowac sie do konfrontacji z publicznoscig oraz osiagnac zamierzo-
ne cele. Na dodatek jej autor pisze w sposob bardzo przystepny i ciekawy. Na pewno siegne
po nig jeszcze wiele razy.

Marcin Rotkiewicz, tygodnik ,Polityka”

Jest to ksigzka zaréwno dla doswiadczonych mowcow, jak i dla tych, ktorzy stawiaja pierw-
sze kroki w trudnej sztuce wystgpien publicznych. Ci pierwsi skonfrontujg swoj bagaz
doswiadczen z teorig i niejedng opisang tu historig. Dla drugich to doskonaty podrecznik, jak
krok po kroku, budowac i doskonali¢ warsztat profesjonalnego mowcy. Catoscé biyskotliwie
napisana, a dzieki ,uwodzacej sile fabuty" anegdot od Demostenesa po czasy wspotczesne,
kazdy znajdzie w niej cos dla siebie.

Barbara Fichtel, Dyrektor Personalny Grupy ITI

Z mojego punktu widzenia sztuka prezentacji to sztuka ,sprzedawania” siebie. W ramach tej
sztuki wyroznitbym trzy aspekty - pierwsze wrazenie, tresc i postawa. Ksigzka Marka Staczka
pomaga w kazdym z nas odkryc sposoby na realizacje tego drugiego aspektu sztuki prezen-
tacji - tresci. Mowienie z sensem, w sposob zrozumiaty i interesujgcy, niepozwalajgcy audy-
torium na zajecie sie innymi sprawami, jest olbrzymim wyzwaniem w dzisiejszych czasach.
W ksiazce, ktora macie przed sobg, znajdziecie odpowiedzi jak unikngc putapek, w ktore wielu
Z nas wpada, codziennie wypowiadajgc sie na rozne tematy. Ksigzka do stosowania na co
dzien!

Dr Pawet tupinski, Dyrektor Bayer Schering Pharma
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