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Marek Stqczek zajqgt sie nietatwym tematem, z ktérym kazdy z nas zyje
od dziecinstwa. Poczgtkowo w roli stuchacza, a nastepnie, daj Boze,
w roli opowiadajqgcego. Catkiem niedawno niemal kazdy wieczér ja lub
zona koriczylismy czytaniem dzieciom bajek. Tym jednak z tamtych
dni, co do dzis mnie porusza, jest to, Ze dzieci chetniej stuchaty opowiesci
z mojego mato szalonego dzieciristwa. Dzis, po przeczytaniu ksiqzki Marka,
wiem, dlaczego jako bohater bytem przekonujqcy i jednoczesnie dbatem
o suspens.

Wspdtpracujqgc z Markiem przez dwa lata, zastosowaliSmy w  Netii
kilkukrotnie jego rady. Najpierw prezentujqc nowatorskie rozwiqzania
kadrze menedzerskiej wielu szacownych organizacji w trakcie konferencji
»Biznes to rozmowy”. Potem podczas konferencji dla Departamentu
Sprzedazy. Wierzcie, utrzymanie przez cztery godziny uwagi kilkuset
sprzedawcdw graniczy z niemozliwosciq. A jednak sie da...

Trudno pisa¢ o sprawach oczywistych i wszechobecnych. Marek wykorzy-
stujgc mechanizmy, o ktdrych pisze, umiejetnie spina ten temat w postaci
ciekawej i inspirujgcej opowiesci. Polecam.

Pawet Mazurek,
Dyrektor Dziatu Rozwoju Produktéw i Oferty B2B, Netia S.A.

Czytajqc te ksiqgzke, miatem wrazZenie, ze jeszcze raz uczestnicze w szkole-
niu ze storytellingu. Zawarte w niej informacje znakomicie komponujq sie
z tym, czego doswiadczytem podczas treningu. Z jednej strony jest to
znakomite i niezbedne uzupetnienie procesu, ktéry zapoczqtkowato
w mojej gfowie szkolenie. Z drugiej strony mozna by zaczq¢ od ksiqzki,
a nastepnie przejs¢ faze praktyki podczas szkolenia. Co do samej tresci, jest
wciqggajqca, lekka, to opowiesc, ktérq autor chce przekaza¢ czytelnikom —
czyta sie jq nie jak ksigzke instruktazowgq, ale jak ciekawq beletrystyke.

Polecam kazdemu zaréwno ksiqzke, jak i trening. W czasach, gdy
konkurencja na rynku jest coraz wieksza, wymagania klientéw coraz
bardziej rygorystyczne, osiqgniecie sukcesu, zarazenie kogos swojq ideq
staje sie sztukq, a sztuke te mozemy doskonali¢ z pomocq storytellingu —
koniecznie ksigzka plus trening.

Krystian Czartoryski,
Country Promotion Manager, Novartis Poland Sp. z o.0.
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Ksigzka Marka Stqczka to ciekawie podane historie o znaczeniu storytellingu.
W czasie czytania poznatem teorie i praktycznie doswiadczytem tego, co to
znaczy by¢ odbiorcq budzqcej emocje, interesujqcej opowiesci. Moje emocje
byty tym silniejsze, Ze jakis czas temu miatem okazje uczestniczyc¢ w szkole-
niu zatytutowanym identycznie jak ksiqzka, prowadzonym przez jej autora,
i czytajqc jq przypominatem sobie, jak bardzo ja i pozostali uczestnicy zo-
stalismy zainspirowani sposobem prowadzenia, tresciq i poznanymi tech-
nikami. Wszystkie te informacje, a nawet duzo wiecej, znajduje w ksigzce
i jestem pewien, Ze jej lektura bedzie dla czytelnika ciekawq podrézq, wartq
byc¢ moze kolejnych opowiesci.

Wiestaw Grabowski,
Dyrektor Konsultingu, Oracle Polska

Wczoraj zadzwonit do mnie przyjaciel:
— Czes¢ Magda. Dzwonie do ciebie z prosbq o pomoc.
- Hej? A co sie dzieje?

- Niby nic wielkiego, ale mam za tydzieri prezentacje i, szczerze mdwiqc,
nie wiem, od czego zaczq¢. Chciatbym zrobi¢ wielkie ,wow” na pracowni-
kach i gosciach, a mam do przedstawienia trudny temat i duzo liczb. Boje
sie, ze nikt nic nie zrozumie i tym bardziej nie zapamieta. Zwtaszcza, ze
wsrdd stuchaczy bedq Japoriczycy, Whosi i Niemcy, a prezentacja ma byc
po angielsku. Boze! Jak ja mam do nich gada¢???

— Ale rozumiem, ze masz przekonujqce i oryginalne argumenty, Zzeby zacie-
kawi¢ stuchaczy?

—Mam, ale co z tego, jak po zrobieniu kilku slajdéw w Power Poincie stwier-
dzitem, ze wszyscy po 5 minutach usnq z nudéw! Wiem ,,co” mam im powie-
dziec, ale nie wiem ,jak” to zrobic!

— To opowiedz im jakgs historie. Skup ich uwage, wyobraznie i emocje na
ciekawym, dobrym opowiadaniu, ktére zapamietajq. Zwtaszcza, ze historie
majq uniwersalny jezyk, wiec trafiq do wszystkich.

— 227 Historie? O paradygmacie mechaniki kwantowej??? Mam cos wymyslic?
¢/ Uparadyg ymy.
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- Nie, masz by¢ autentyczny. Opowiedz im o twoim doswiadczeniu, wtedy
przyktad zadziata najlepiej. Polecam ci najnowszq ksiqzke Marka Stqczka,
specjalisty z dziedziny komunikadji, Storytelling. Znajdziesz tam nie tyl-
ko wszystkie efekty tej techniki, ale takze wskazéwki, jak zbudowac dobrq
historie. Poza tym Marek opisuje sposoby wzmacniania puenty, czyli efektu
twojej opowiesci i rézne koncepcje przygotowywania dobrej narracji, np.
Podréz Bohatera. A poza tym autor odwotuje sie do wykorzystania storytel-
lingu nie tylko w prezentacjach publicznych, ale tez w codziennej komunika-
¢ji kazdego lidera, czy nawet w sprzedazy.

- Ale ja mam za tydzient wystgpienie! Mam za mato czasu.

- To i duzo, i mato. Zalezy, ile czasu poswiecisz na przygotowania. Moja
rada: zacznij od dzis spisywaé wszystkie pomysty do twojego osobistego
L~archiwum” mdéwcy. | nie zostawiaj tego na ostatniq chwile, bo jak doj-
dzie stres i trema przed wystgpieniem okaze sie, ze krdl jest nagi. Poza tym
pierwsze wrazenie robi sie tylko raz. Jesli od tego wystqpienia zalezy twoj
awans i stypendium w Tokio, pozyskaj ich uwage i zainteresowanie w pierw-
szych kilku sekundach. | szybko zacznij czytac!!!!

Magda Malicka,
Prezes Wydawnictwa Burda International Poland

Czy storytelling jest potrzebny kazdemu? Po przeczytaniu tej ksiqgzki ma
sie pewnos¢, ze TAK. Autor nie tylko ttumaczy, JAK tworzy¢ historie, ale
tez bardzo przekonujqco i oryginalnie ttumaczy, DLACZEGO to jest takie
istotne. Catos¢ czyta sie wartko, bo zawiera sporo... wspaniatych historii:
o tym, dlaczego ‘warto gadac’, o firmie, ktérej pracownicy uwazali, ze nie
ma ona klientéw, o sposobie Abrahama Lincolna na rejestracje ciekawych
pomystéw, o japoriskim generale, ktéry przy uzyciu monety doprowadzit
do zwyciestwa nad dziesieciokrotnie liczniejszym wrogiem. Ksiqzka to
oczywiscie tylko namiastka tego, co poznaje sie na szkoleniach Marka
Stqczka..., ale warto od niej zaczq¢. Polecam kazdemu, do zastosowania
zawodowego i prywatnego. Dzieki umiejetnosci storytellingu zyje sie lepiej
i — ciekawiej...
Tadeusz Z6rawski,
Prezes Zarzadu Universal McCann
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Kiedy Ktos méwi: ,mam jutro prezentacje i musze sie przygotowac”, to
zazwyczaj ma na mysli przygotowanie slajdéw w Power Poincie. Nadchodzi
ten dzien, Ktos juz jest na sali, rzutnik multimedialny uruchomiony, wszyscy
na sali czekajg, Mdwca rozpoczyna i... gasnie swiatto w catym budynku!
Panika! Nie ma slajdéw! Nie ma prezentacji!

Na szczescie Ktos sie budzi i zlany potem mysli: ,na szczescie to tylko
koszmarny sen!”

Ksigzka o storytellingu daje takie poczucie ulgi i bezpieczeristwa, a zarazem
pewnos¢, Ze wykorzystujgc te droge przygotowania i prowadzenia
prezentacji, nie musimy miec¢ swiatta! Magia zawarta w ksiqzce pobudza do
myslenia, a puenta intelektualna inspiruje do dziatania. Moje emocje, ktdre
czutam po przeczytaniu tej ksiqzki, poréwnam do delektowania sie satatkq
greckg. Wielu z nas zna przepis na satatke greckq, wie, jakie sq sktadniki,
natomiast Marek Stqczek dodat do niej swéj ,sos”, ktéry sprawit, Zze smakuje
wysmienicie!
Kinga Katuzynska-Cieslak,
Training Manager, Sandoz Polska Sp. z 0.0.

Styszeliscie kiedys wyktad lub opowiadanie o ,storytellingu” ? Jeszcze nie?
To dajcie sie zabra¢ w te wyprawe autorowi tej ksiqzki. Warto, bo Marek
Stqczek wie, o czym pisze, a do tego pisze ze swadq i zaangaZzowaniem
i jeszcze nie zostawia nas, czytelnikéw, na poziomie teorii, lecz daje szanse
na przeniesienie poznanych definicji do naszej zawodowej praktyki.

Autor wie, jak wprowadzi¢ czytelnika w arkana komunikacji za pomocq
JStorytellingu”, utrzymac¢ uwage, budowac zainteresowanie i wyposazy¢
w narzedzia skutecznego, petnego emocji, niebanalnego opowiadania
historii,

W tej podrézy, co tez wazne, pozostajesz sobgq, tylko rozdziat po rozdziale
nabierasz przekonania i umiejetnosci do tego, by stac sie skuteczniejszym
mdwcq, wywierajgcym pozytywny wplyw na swoich stuchaczy. Podqzaj
z nurtem tej opowiesci, a na koniec po prostu wykorzystaj pozbierane mysli
i pomysty w swojej pracy. Ja zanotowatam ich sporo i traktuje jako cenne.

Bozena Chmielarczyk,
General Director, Eniro Polska Sp. z o.0.



Moim Rodzicom
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WPROWADZENIE

Podczas szkolenia przeznaczonego dla dyrektorow ,TOP 70"
z Grupy PZU jedna z uczestniczek rozpoczeta swoje wystapienie
tak: ,Miatam 16 lat, gdy po raz pierwszy poleciatam do Stanow na
wymiane miedzynarodowa. Gdy razem z rodzicami wypetnialismy
dokumenty aplikacyjne, zaznaczytam, ze chce trafic do jakiej$
rodziny i wazne, by nie mieli zwierzat, bo jestem alergiczka. Gdy
przyleciatam na miejsce, okazato sie, ze trafitam do samotnej,
starszej kobiety, ktora mieszkata w matym mieszkaniu z psem.
Jakby tego byto mato, nastepnego dnia owa pani zmarta. Mozecie
sobie wyobrazi¢ mojg sytuacje. Szybko zadzwonitam do domu.
Opowiedziatam tacie cate zdarzenie, na co on odpowiedziat: Marta,
jestesmy pewni, ze dasz sobie rade. Bedziemy na Ciebie czekali za
rok na lotnisku”. W tym momencie przerwata, bo na razie ta czes¢
szkolenia byfa poswiecona wstepowi do historii. Zrobitem przerwe
na kawe i z uwaga obserwowatem, co dziato sie dalej. Otéz duza
grupa uczestnikdéw usiadta przy tej pani i z zaciekawieniem pytata,
jaki finat miata historia.

Jak wida¢, narracja zadziatata. Nikt ze stuchaczy nie pozostat
obojetny. Ludzie spontanicznie przychodzili i pytali, teraz juz nie
byt potrzebny zaden budzet marketingowy, zadna kampania,
zadna promogja; historia ruszyta na podbdj Swiata.

Jednak - tu pewnie nie uwierzysz - owa kobieta nigdy wczesniej
nie wykorzystywata tej historii w swojej praktyce menedzerskiej.
Dopiero po odbytym szkoleniu dopracowata wypowiedz, dodajac
zakonczenie, i catos¢ brzmiata mniej wiecej tak: ,Czasami jest

10



o cm Storgte[ling *

tak, ze jesli szef przychodzi do ciebie z zadaniem na pograniczu
wyzwania, to nie wiesz, czy wtasnie nie znalazte$ sie w podobnej
sytuacji jak ja w Stanach”.

No dobrze, wystarczy przyktadu, wiecej znajdziesz na kartach tej
ksiazki. A na razie pora systemowo zabrac sie za temat storytellingu.
Dodam tylko, ze cato$¢, zdwoch powodoéw, bedzie miata dos¢ oso-
bisty charakter. Pierwszy — bede dzielit sie przyktadami z mojej prak-
tyki zawodowej, tak wiec ustyszysz o spotkaniach i sytuacjach pre-
zentacyjnych, w jakich bratem udziat, oraz drugi — wierze w narracje.
Zauwazytem, ze historie, dobre narracje na mnie wptywaja, poru-
szaja moje myslenie i wyobrazZnieg, a przez dwadziescia lat mojego
zycia zawodowego widziatem takze, jak storytelling oddziatuje na
innych. Tak wiec na poczatku zastrzezenie: autorem tej ksigzki jest
- by tak rzec - osoba wierzaca, praktykujaca storytelling. Oby nie
sprawdzifa sie tu przestroga Stanistawa Leca, ktéry pisat: ,zar jed-
nych ludzi, innych jakos¢ studzi”.

Tak czy owak, warto pamietac, ze wiele jest racji w dobrej narracji.
Serdecznie zapraszam do przygody ze storytellingiem.

Marek Staczek,
Warszawa, 2014
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WSTEP — WARTO BYS WIEDZIAL,
CO SIE FAKTYCZNIE LICZY

1. Wzor na prace — dygresja pochodzaca ze swiata fizyki

Czy pamietasz z lekgji fizyki
wzér na prace? Otéz praca

o F . to sita razy przesuniecie, czy-

o \5 li nie sam wysitek, nie tylko
wlozona energia i poswie-
I N cony czas, ale efekt. Wedtug
tego prostego wzoru o pracy

mozna moéwic jedynie wtedy, gdy nastapito przesuniecie, gdy wi-
dac rezultat. Dlaczego zawracam Ci gtowe tymi dywagacjami? Po-

wod jest dos¢ prosty. Wystagpienie na forum, prezentacja publiczna
jest tylko sposobem na osiggniecie zamierzonego celu, dlatego
nie jest wcale najwazniejsze, jak dobrane masz slajdy ani jak jeste$
ubrany - kluczowy jest efekt. A do jego osiggniecia potrzebne sa
dwie rzeczy. Pierwsza - to ciekawa idea. Druga — sposéb, by opo-
wiedzie¢ o nigj tak, zeby zainteresowac, przekonac i zainspirowac
swoich stuchaczy. Reszta, pewnie przyznasz, to... dodatki.

2, Wptyw - istota Twojej profesji

Nim przejde dalej i opowiem o moim rozumieniu storytellingu,
zasadach przygotowania dobrej narracji, korzysciach, jakie uzy-
skujemy, gdy stosujemy te forme, przez chwile zatrzymam sie
jeszcze przy tym ,przesunieciu” lub - jak to ujmuje psychologia
- wptywie”.

12
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Pomysl przez chwile o swojej profes;ji.
By¢ moze jeste$ menedzerem w korpo-
racji albo liderem w organizacji poza-
rzadowej lub pracujesz jako konsultant
w firmie doradczej czy tez sprzedawca
w firmie z branzy nowych technologii,
a moze uprawiasz podobny zawod do mucicz mioe WPJ{V\/W
mojego, czyli jestes trenerem lub mow-

ca. Jezeli przyjrzysz sie tym i podobnym zajeciom, to szybko doj-
dziesz do wniosku, ze maja one wspdlny mianownik: wywieranie
wptywu na ludzi. Bez tej umiejetnosci w zadnej z wymienionych
profesji nie odniesiesz sukcesu. Ale czy przypadkiem — na potrzeby
swojego wywodu — nie przesadzam? Chyba raczej nie, bo wystar-
czy, ze popatrzymy na inne grupy zawodowe. W wielu z nich moz-
na zupetnie spokojnie obejs¢ sie bez tej umiejetnosci. Owszem,
ludzie tych profesji pracuja: z innymi, dla innych, obok innych,
ale nie musza wptywac na nich w takiej skali, jak Ty.

WezZmy na przyktad prace dozorcy. Wstaje rano i odsnieza podwor-
ko, potem posypuje chodniki piaskiem, idzie uzyska¢ polecenia z ad-
ministracji, zdaje relacje o uszkodzeniu ogrodzenia etc. Wiekszos¢
podstawowych czynnosci, jakich sie podejmuje, nie jest zwigzana
zwywieraniem wptywu na innych, ale sprawa przedstawia sie zupet-
nie inaczej w zawodach, o ktérych wspomniatem wczesniej.

Moze nigdy nie patrzyte$ na swoja profesje z tej perspektywy. Przy-
puszczalnie w dokumencie okreslajgcym zakres Twoich obowigz-
kéw czy w opisie stanowiska pracy nie widnieje kategoria ,umie-
jetnos¢ wptywania na innych”, jednak nie zmienia to faktu, ze war-
tosc ta jest kluczowa. W Twoim i podobnych w zawodach to jest
sednem, a wszystko pozostate, przyznasz, to raczej dodatki!

13
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3. Diagnoza - jak to rzeczywistosc ,skrzeczy za oknem”

Pomimo tego, ze wptyw przez prezentacje, skutecznos¢ w pro-
wadzeniu rozmoéw, jest kluczowym zagadnieniem, niestety czesto
odnosze wrazenie, jakby o tym nie pamietano. Co mam na mysli?
Podam przyktad. Podczas warsztatow ze storytellingu dos¢ czesto
prosimy uczestnikdéw, aby na matych, samoprzylepnych kartecz-
kach zanotowali swoje argumenty, jakie kierujg do klientow - jeze-
li chcesz, sam zréb to teraz, dla lepszego zrozumienia idei. Potem
wprowadzamy uczestnikdow w temat dotyczacy kwestii, czym jest
dobry argument. Wyjasniamy, ze dobry
W20l Cadzicz, 26 MO28SZ argument musza wyrézniaé co najmniej
b 2¢ hie mozecz dwie dystynkcje: powinien by¢ przeko-
- 1o w obu przypadmch nujacy i oryginalny. Nastepnie na flip-
masz racje’ H\'@hr‘j Forq charcie rysujemy uktad wspétrzednych
XY, z podziatkg od ,0” do ,10” na kazdej
z osi. O$ X odpowiada okresleniu ,przekonujacy”, gdzie ,0” ozna-
cza ,zupetnie nieprzekonujacy”, za$ ,10” - ,bardzo przekonujacy”.
Z kolei 03 Y odpowiada cesze ,oryginalny”, gdzie ,0” oznacza, ze ar-
gument jest ,sztampowy, banalny”, zas ,10” - ,bardzo oryginalny”.
W wyniku wprowadzenia takiego opisu powstaja cztery obszary:
,A” - gdzie klasyfikuja sie wypowiedzi mato przekonujace i mato
oryginalne; ,B” — mato przekonujace, jednak bardzo oryginalne;
.C" — bardzo przekonujace, ale mato oryginalne; i wreszcie katego-
ria pozadana - pole ,D” — bardzo oryginalne i zarazem bardzo prze-
konujace. Po przedstawieniu tej koncepcji prosze uczestnikéw, by
sami dokonali oceny wtasnych wypowiedzi, jakie zapisali na kart-
kach. Jak zapewne podejrzewasz, wypowiedzi spod znaku: ,mamy
sprawdzony serwis”; ,prosze pana, jesteSmy profesjonalni”; ,musze
zaznaczy¢, ze dziatamy na rynku od 10 lat” lub ,stosujemy nowe
rozwigzania technologiczne”, nie wybijaja sie poza ¢wiartke ,A”".
14
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W mojej ocenie jedynie wypowiedzi z pola ,D” majg przetozenie
na: skuteczne przeprowadzenie prezentacji dla klientéw; realizacje
szkolen, ktére beda oceniane jako madre, praktyczne i inspiruja-
ce; wygtaszanie moéw publicznych, ktére wptyng na publiczno$¢
i zmienig nasze ,tu i teraz”. Jak tego dokona¢? Z pomoca przycho-
dzi nam storytelling, czyli sztuka opowiadania ciekawych, przeko-
nujacych historii.

Kto$ moze powiedzie¢, ze storytelling to kolejna moda w biznesie,
ktéra ,zniknie jak zesztoroczny $nieg”. Przyznam mu racje, widac
ogromne zainteresowanie i rosngcg popularnos¢ tego stylu. Coraz
wiecej ludzi prezentuje w ten sposoéb, ukazujg sie ksigzki na ten
temat... Jednak to wcale jeszcze
nie znaczy, ze druga czes$¢ tego
zdania jest prawdziwa i ze story-
telling zniknie jak zesztoroczny
$nieg.

Uwazam, ze bedzie wprost prze-
ciwnie. W ostatnich latach mamy Cb
do czynienia z odrodzeniem kon-
cepcji opowiadania historii. Wy-
starczy tylko wystuchac kilku wypowiedzi z TED.com, gdzie znacz-

—]

62y 0 erHéo moda.?

na czes¢ prezentacji przygotowana zostata w tej wiasnie formie.
Co wiecej, mysle, ze wychodzimy z zautka, w ktory wprowadzit
nas Power Point, i powoli zaczynamy sobie uswiadamia¢, ze sita
w wystgpieniach na forum bierze sie z sity prezentowania idei po-
przez forme, jaka jest historia, oraz z otwartosci méwcy, a o tym juz
dawno, bardzo dawno temu wiedzieli ojcowie retoryki, wystarczy
wspomnie¢ tylko jednego z pierwszych, rzymskiego nauczyciela
Kwintyliana, ktéry mawiat: ,docere, movere, delectare”.
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Ale w tym catym zjawisku opowiadania historii z pewnoscig czyms$
nowym jest namyst nad fenomenem wptywu historii na stuchacza.
Systemowy namyst, czyli cata gataz nauki o nazwie psychologia
narracji. W tym obszarze coraz doktadniej udaje sie opisac te for-
me komunikacji miedzyludzkiej, a zatem pomoéwmy jeszcze przez
chwile wtasnie o tym...

4, Psychologia narracji i opis wptywu narracji na stuchacza

Gdy rozwazamy zagadnienie perswazyjnej sity storytellingu, warto
sie pokusi¢ o poszukanie odpowiedzi na pytanie: ,dlaczego historie
tak mocno oddziatujg na stuchaczy?”. Z badan z zakresu psycholo-
gii narracji wynika, ze podczas stuchania lub czytania interesujacej
historii mozemy zaobserwowa¢, ze z odbiorca dzieje sie cos bardzo
interesujacego. Otoz reaguje on w trzech obszarach:

emocji — po wystuchaniu ciekawej historii ludzie méwia: ,opa-
nowato mnie uczucie zainteresowania i napiecia”;

mysli — gdy zapytasz stuchaczy o wymiar intelektualny, odpo-
wiadaja: ,zaczatem zadawac sobie pytanie - co bedzie sie dzia-
to dalej?”;

wyobrazni - ,wyobrazatem sobie postacie, o ktérych byta
mowa”.

Badacze zjawiska oddziatywania narracji méwig o doswiadczeniu
przeniesienia. Stuchacz badz czytelnik zostaje mentalnie prze-
niesiony w realia prezentowanej historii. Z wolna oddala sie od
swojego ,tu i teraz” i wchodzi w swiat opowiadanej historii. Owo
przeniesienie, czy zatopienie sie w fabule, to - jak uwaza psycho-
log Timothy C. Brock — odrebny proces umystowy, polegajacy na
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catkowitej syntezie uwagi, wyobrazen i uczud. Te obserwacje warto
zapamietac — wida¢, jaka site ma dobra historia: wyzwala synteze
uwagi, wyobrazni i uczud.

Richard J. Gerrig, inny badacz tego zjawiska, aby wyjasni¢ feno-
men oddziatywania historii, postuzyt sie metaforg podréznika.
Z jego analizy wybija sie obraz podréznika, ktory: ,w pewien spo-
sOb  zostaje  przeniesiony,
oddala sie od swiata, z ktore-
go pochodzi, co sprawia, ze
niektére aspekty tego Swiata
staja sie dla niego niedostep-
ne. Kiedy podréznik wraca do
swojego swiata, jest w pewien
sposéb zmieniony. Zmieniony
przez odbyta podréz”.

Zatrzymajmy sie na moment

w naszych rozwazaniach, bo
metafora POdFOihl'm to kolejne wazne stwierdze-

nie, ktére pozwala nam zro-

zumiec¢ fenomen storytellingu. Gerrig dowodzi, ze w sytuacji, gdy
bedziesz opowiadat dobrg, intrygujacag historie, Twoi stuchacze
,0ddalg sie od $wiata, z ktérego pochodzy”, ,pozostawia swoje
schematy myslowe, a nastepnie skoncentruja sie na nowym. No-

wym, ktére podsuwa fabuta”.

Czy potrafisz sobie wyobrazi¢ bardziej pozgdany moment w swojej
prezentacji? Czy mozna wymysli¢ bardziej ekscytujaca sytuacje dla
mowcy - czas, w ktorym stuchacze sg skoncentrowani na idei, do
ktorej chcesz ich przekonac?
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D. Miale kiedys zauwazyt: ,Techniki narracji pozwalajg na wyobco-
wanie czytelnikow z ich swiatow, czyli wyzwolenie ich z codziennej
rutyny i doprowadzenie do tego, ze zobacza dany aspekt ludzkie-
go doswiadczenia w nowy sposéb”, czyli - powraca ta sama idea:
historia  stwarza

mozliwos¢ rozsze- @

rzenia doswiad- ux\

czenia, weryfika- \

cje posiadanego
pogladu.

Dobrze, ale jak sie
to wszystko dzie-
je?  Wspominany
wczesniej profe-
sor Brock opisuje
ciekawg zalezno$¢, jaka zachodzi pomiedzy gtebokoscig wejscia
w $Swiat fabuty a jej oddziatywaniem na stuchacza, czyli zmiang
jego zdania, stanowiska w jakiejs sprawie. Otéz wedtug Brocka:
.Opowies¢ wptywa na przekonania dotyczace $wiata rzeczywiste-
go w takim stopniu, w jakim jednostka zostaje pochtonieta przez
opowiesc (zostaje przeniesiona w Swiat narracji)”. Sprébuje to zilu-
strowac. Wyobraz sobie 05 X, na ktorej zaznaczymy stopien wejscia
w Swiat prezentowanej historii. Znowu zastosujemy tutaj skale od
,0" do 10" gdzie ,0” bedzie odpowiadato stanowi: ,to mnie w 0g6-
le nie interesuje”, a ,10” - ,jestem pochtoniety, czekam, co sie be-
dzie dziato dalej". A teraz dorysujemy jeszcze os Y, gdzie bedziemy
mierzyli poziom oddziatywania narracji w aspekcie zmiany zdania
i przyporzadkujemy kraricowe wartosci: ,0” — ,to jest nieprzekonu-
jace”, , 10" — ,musze zweryfikowac¢ swoj poglad, bo bytem w bfe-
dzie”. W tym przypadku moglibysmy odkry¢ pewng zaleznos¢ lino-
18
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wa — im wieksze wejscie w Swiat opowiadane;j historii, tym wieksza
podatnos¢ na zmiane zdania.
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Zaangazowanie cfuchacza
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Kiedys ilustrowatem te prawidtowos$¢ na szkoleniu z zakresu sto-
rytellingu prowadzonym w firmie Oracle. Wtedy jeden z uczest-
nikbw zanegowat model zaleznosci miedzy gtebokoscig wejscia
w $wiat fabuty a otwartoscig na to, by zmieni¢ swoje przekonania.
W pierwszym momencie nie potrafitem obroni¢ prezentowanej
koncepcji, bo pomyslatem: ,Faktycznie, przeciez wartosci estetycz-
ne, jakie niesie w sobie historia, emocje, jej kompozycja, czy wresz-
cie wzbudzone zainteresowanie, nie moga tak bezposrednio prze-
ktadac sie na zmiane zdania w jakiej$ kwestii”. Jednak gdy sie gte-
biej nad tym zastanowitem, to zobaczytem, ze zatozenie, jakie po-
czynit moj rozmowca, jest takie: ,Tylko argumenty logiczne moga
wptywac na ludzi”, ale w zyciu tak przeciez nie jest. Pamietam
z czaséw studiéw znajomego, ktory ciggle powtarzat: ,Zatuje, ze
czytatem Witkacego”. Méwiac to, podkreslat, jaki — w jego ocenie —
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negatywny wptyw wywart na niego tworca Szewcéw. Uwaga: cho-
dzito nie o wywdd intelektualny, ale o oddziatywanie historii. Inne
zdarzenie, jakie mi przychodzi teraz na mysl, to rozmowa podczas
szkolenia prowadzonego w ramach ,Akademii Talentéw” dla pra-
cownikéw Grupy Ergo. Jeden z uczestnikow, méwigc o oddziaty-
waniu fabuty, powiedziat, jak wielki wptyw wywarta na niego ksigz-
ka W poszukiwaniu straconego czasu Marcela Prousta.

Czyli, choc cenie intelekt i uwazam, ze to jeden ,z lepszych wyna-
lazkow”, to jednak podtrzymywanie przekonania, ze ludzie podej-
mujg decyzje po przeprowadzeniu chtodnego, racjonalnego pro-
cesu, opierajac sie na wypreparowanych, jednoznacznych faktach,
jest — jakby to delikatnie powiedzie¢ - zyczeniowe i niezyciowe,
a moze i ciut doktrynerskie. Tu zamykam dygresje.

Powrécimy jeszcze na moment do po-
mystu Brocka i zaproponowanego przez
mnie wykresu. Wyobraz sobie ludzi, kto-
rzy przyszli na Twoje wystapienie. Jestes$

tuz przed rozpoczeciem i gdybys miat taka
niewidzialng miarke — zobaczytbys, ze ich
otwartos¢ na zmiane stanowiska, zazna-
czona na osi, jest na poziomie bardzo ni-
skim. Masz przed sobg ludzi, ktérzy mysla: ,tylko moje rozwigzania
sg stuszne”, ,nie ma sensu wprowadzac innowacji w naszej firmie”,
«Zmiana strategii jest pomystem chybionym”. Jezeli jednak swdj
wywod zaczniesz od angazujacego, ciekawego story, jezeli prze-
niesiesz ich na moment w inny $wiat, to bedziesz mégt w ich reak-
cjach, pytaniach wyczu¢, ze na owej osi przesuneli sie w wyzsze re-
jony. Pewnie nie bedzie od razu tak, ze kto$ wstanie i ztozy publicz-
ng autokrytyke: ,Tak, mylitem sie! Przepraszam”, ale juz same py-

20



R Storgte[ling' *

tania dotyczace sposobu wprowadzenia Twojego pomystu pokaza,
ze udato sie cos zmienié. Dlaczego? Mam na podoredziu podwdjne,
mato eleganckie i metaforyczne wyttumaczenie: po pierwsze, do-
bra historia, jak chodzenie
po bagnie... wcigga; po
drugie, dobra historia jest
jak wédka - szybko wcho-
dzi do gtowy.

Na zakonczenie tej czesci
praktyczne pytanie. Kie-
dy jest mozliwy transfer
w sferze zmiany pogla-
déw? W moim przekonaniu wtedy, gdy zarysujesz intrygujace i wia-

rygodne story. Story, ktére poruszy wyobraznie, wzbudzi emocje
i zaangazuje intelekt stuchaczy. Wtedy pozyskasz publike, uzyskasz
wptyw. Reszta jest tylko... dodatkiem.

Czyli wtedy i tylko wtedy mozemy sobie powiedzie¢, ze praca zo-
stata wykonana, gdy wiozymy wysitek, po ktérym nastapito prze-
suniecie. Moze zosta¢ to wyrazone np. tak: ,moim celem byto
wzbudzi¢ zainteresowanie i widze, ze teraz temat w firmie zyje”;
,~zamierzatem przekonac¢ ich do nowej koncepdji i wiekszos¢ ludzi
jest po mojej stronie”.

Wiasnie tak wyglada nasz cel. Chodzi o taki sposéb prezentowania.
Teraz przed nami rozcigga sie droga. Zapraszam do wspinaczki po
gorach storytellingu.
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Marek Stgczek pokazuje najlepsze prakeyki stosowania storytellingu,
a takze prowadzi cyytelnika przey proces dobrego pryygotowania sie do
wykorzystania tej metody. Myslgc o tej technice, dodam, ze uzywanie story-
tellingu na spotkaniach sprzedazy wywoluje zdwojong atencje, bardzo dugze
zaangazowanie i zdecydowanie wiekszg kreatywnosé uczestnikow.

Renata Filipek-Barytowska,
Dyrektor 5 '%T—Mobile Polska
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