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Wspotbrzmienie. Znajdz wspdlny jezyk z odbiorcami Twojej prezentagji

Napisanie ksigzki o efektywnej i inspirujqcej komunikagji jest nie lada wyzwaniem, skoro takie dzieto
musi uosabiac to, co propaguje. Nancy Duarte w zupetnosci sie to udato. Fascynujqca. Przekonujgca.
Do cna praktyczna. Ta ksigzka to skarb!
Patrick Lencioni

Tworz prezentacje, ktore jeszcze dtugo beda rozbrzmiewac
w sercach Twojej publicznosci

Na poczatku byto stowo. Kiedy odkryto jego perswazyjna moc, stowo zawtadneto masowa
wyobraznia. Nieco péZniej za sprawg prezentacji multimedialnych zostato ono wyparte przez
obraz. Wyobraz sobie jednak, ze Twoim gtdwnym narzedziem prezentagji nie jest komputer,
ale Ty sam i Twoj werbalny przekaz. Zadna inna forma komunikacji nie doréwnuje potedze
starannie dobranych i wypowiedzianych stow. Dorobek przedstawionych w tej ksigzce wybitnych
postaci jest tego najlepszym swiadectwem. Dowiedz sig, jak porwac publicznos¢ — zawsze

i wszedzie, nawet bez technicznych wspomagaczy.

Najwieksi méwcy potrafig wprowadzi¢ publicznos¢ w prawdziwy trans, oczarowac ja i zdobyc jej
niepodzielng uwage. Jak to robia? Sita skutecznej prezentacji tkwi w doskonale poprowadzonej
opowiesci. Szybko przekonasz sig, jak efektywna jest komunikacja biznesowa oparta na tej
formie przekazu. Oryginalna i fascynujaca ksigzka Nancy Duarte pokaze Ci, jak przeksztatcic
dowolng prezentacje w porywajacq przygode. Odkryjesz, jak zrozumiec publiczno$¢, opracowac
przekonujaca tres¢ i przeciggna¢ wszystkich na swoja strone. Prezentacja jest poteznym
narzedziem perswazji, a koncepcje wyrazane w formie opowiesci dodatkowo wzmacniaja jej moc.
Teraz bedziesz mdgt osiggnac taka biegtos¢ w dziedzinie prezentadji, jakiej pozazdroscitby Ci sam
Arystoteles.

Jak tworzy¢ angazujace i aktywizujace publiczno$¢ prezentacje?

Jak wykorzystac mity i filmy do tworzenia fascynujacych opowiesci?
Jak docierac do réznego typu odbiorcéw wsrdd swoich stuchaczy?

Jak budowac tresci motywujace i unikac przekazéw demotywujacych?
Jak wykluczac szumy komunikacyjne oraz by¢ blisko odbiorcy?

Jak budowac wypowiedzi, by byty petne merytorycznie i przekonujace?
Jak wygtaszac prezentacje, ktére zmieniaja Swiat?
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Jak znalez¢ u nich oddzwiek?

O zaleceniu, zeby wyobrazac sobie widzéw przybytych na
spotkanie nagimi, mozesz juz z czystym sumieniem zapomniec.
Powinienes ich bowiem widzie¢ w kolorowych rajtuzach i pelery-
nach zemblematami superbohateréw — to oni s przeciez bohate-
rami, ktérzy podejma walke o realizacje Twojej wielkiej idei.

Musisz wiedzie¢, czym kieruja sie Twoi odbiorcy, aby nawigzac
z nimi kontakt. C6z wiec nalezy zrobi¢, aby zapoznac sie z nimi
i rzeczywiscie poja¢, jak im sie zyje? Co ich bawi? Kiedy ptacza? Co
ich taczy? Coich inspiruje? Dlaczego zastuguja na sukces? Trzeba
to koniecznie zbada¢, bo — jak twierdzi byty kierownik dziatu ds.
merytorycznego opracowania prezentacji AT&T Ken Haemer —
~tworzenie prezentacji bez okreslonego wyobrazenia grupy
docelowej jest jak pisanie listu mitlosnego »do wszystkich
zainteresowanych«”". W tym rozdziale dowiesz sie, jak wczu¢ sie
w potozenie widzdw, analizujac zespoty atrybutéw archetypdw
bohatera i mentora.

Cho¢ Twoi bohaterowie siedza sobie na gtowach w jednej sali,

nie powinienes postrzegac ich jako jednorodnej masy. Zamiast
tego wyobraz ich sobie stojacych w szeregu, czekajacych na
rozmowe z Toba w cztery oczy. Kazdy z nich powinien poczug, ze
uczestniczy w osobistej wymianie zdan z Toba. Méw tonem przyja-
znym i konwersacyjnym, aby utrzymac ich zainteresowanie. Ludzie
nie majg w zwyczaju zasypia¢ podczas rozmowy. (Jezeli jednak
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zdarzyto Ci sie kogos uspic¢ podczas pogawedki, zdecydowanie
potrzebujesz pomocy, ktérej ta ksiazka nie moze Ci zapewnic).

Publicznosc to efemeryczny zbiér jednostek, ktére przez mniej wie-
cej godzine taczy jedno — obecnos¢ na Twojej prezentacji. Wszyscy
ci widzowie odbieraja ten sam komunikat w tym samym czasie, lecz
kazdy z nich przyswaja go w sposob wiasciwy tylko sobie, czerpie

z niego odpowiednie wnioski, nadaje konkretne znaczenia i ktadzie
nacisk na rézne elementy przekazu. Kiedy mozesz wskaza¢, w jakiej
kwestii wszyscy jestescie zgodni, publicznos¢ jest bardziej sktonna
do przyjecia Twojego punktu widzenia.

Dodatkowo mozesz rozwazy¢ opracowanie komunikatu skierowa-
nego do konkretnych ludzi na widowni, aby najwazniejsi widzowie
odebrali Twoja prezentacje jako osobisty wywdd. Nawet jesli tylko
jedna osoba ma w petni zrozumiec przestanie, to — o ile tylko jest to
wiasciwa osoba — odniesiesz sukces.

Musisz pozna¢ tych ludzi. W koricu masz by¢ ich mentorem. Kazdy

z nich ma jakie$ uzdolnienia, stabosci, a takze wrogéw. Pracujac nad
trescia prezentacji, musisz mie¢ wzglad na publicznos¢. Publicznos¢
jest na tyle wazna, ze poswiecam jej najblizsze dwa rozdziaty.
Przestan wiec koncentrowac sie na sobie, a zacznij myslec o tym, jak
nawiazac¢ kontakt z odbiorcami.
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Posegmentuj publicznos¢

Z publicznoscia mozesz sie zapoznac, segmentujac ja. Dzielac publiczno$¢ na mniejsze grupy,
mozesz ukierunkowac swoj przekaz na ten segment, z ktérego jestes w stanie przycia-
gnac do swojej idei najwiecej zwolennikow. Okresl, ktéra grupa ma najwieksze predyspo-
zycje do przyjecia Twojego punktu widzenia, czyli wytypuj te, na ktérg mozesz najmniejszym
wysitkiem wywrze¢ najwiekszy wptyw. Jednoczesne angazowanie ogétu publiki i koncentro-
wanie sie w szczegolnosci na grupie, ktéra moze odegrac kluczowa role w realizacji Twojej
inicjatywy jest trudne, ale warte zachodu.

Segmentacji najczesciej dokonuje sie wedtug klucza demograficznego. Organizatorzy kon-
ferencji moga zazwyczaj dostarczy¢ jedynie ograniczonych informacji o widzach: skad przy-
bywaja, gdzie pracuja, dla jakiej instytucji i na jakim stanowisku. Na podstawie tych danych
mozesz przyjaé pewne zatozenia, z tym ze — istotnie — moga to byc jedynie domniemania.

Przygotowujac sie do wystapienia przed kierownictwem dziatajgcego w skali krajowej produ-
centa piwa, musiatam w szczegélnosci przemysle¢, w jaki sposéb mogtabym nawiazac z nimi
kontakt. Trudno byto znalez¢ w danych demograficznych cokolwiek, co mogtoby nas taczyc.
Jestem kobietg w $rednim wieku i zwykle pijam drinki owocowe, bo wyobrazam sobie, ze
piwo smakuje jak gazowane siki. Dzielgca nas przepas¢ byta dos¢ szeroka.

Otrzymatam za mato informacji od organizatoréw spotkania, zeby moc z przekonaniem okre-
sli¢, co jest wazne dla moich odbiorcéw.

KIEROWNICTWO PRZEDSIEBIORSTWA NANCY DUARTE
PIWOWARSKIEGO

Ptec Trzydziestu czterech mezczyzn, Kobieta
czternascie kobiet

0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000sssssssssscscsoscs

Stanowisko Kierownicy — dyrektorzy, Przedsiebiorca i dyrektor generalna
wiceprezesi, dyrektorzy
ds. marketingu

0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000sssssssssscscsoscs

Dojazd Droga lotnicza z jedenastu krajow 3,6 mili samochodem

0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000sssssssssscscsoscs
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Dane o ptci i kraju pochodzenia nie wystarcza do nawiazania
wartosciowej komunikacji. Widzéw nie da sie poruszy¢, postugujac
sie wiedzg zaledwie o tym, ze sa mtodzi lub starzy albo ze pochodza
z Kansas lub z Kalifornii. Dane demograficzne to jedynie utamek tego,
co nalezy wiedziec.

Prawdziwie efektywna komunikacja wymaga przeprowadzenia badan.

Moga one przybrac forme rozestania wtasnej ankiety lub — jesli
Twoja prezentacja ma by¢ skierowana do szerszej grupy branzowe;j
— zapoznania sie z popularnymi blogami lideréw branzowych, zeby

sprawdzi¢, o czym jest gtosno. Mozesz $ledzi¢ ich wypowiedzi na
portalach spotecznosciowych, az poczujesz, ze znasz ich osobiscie.

Nie kategoryzuj widzéw wedtug banalnego lub nazbyt uogélnionego
schematu. Nadmierne generalizowanie przy okres$laniu grupy odbior-
cow moze poskutkowac tym, ze bedziesz sprawiat wrazenie osoby
odlegtej badz nieprzygotowanej. Twoja publicznos¢ moze poczu¢,
ze myslisz o niej w kategoriach statystycznych lub stereotypowych

wz”"”"m

— a nie jest to mite. Musisz zatem zdefiniowac odbiorcéw doktadnie
i adekwatnie do rodzaju prezentacji.

W ramach przygotowania prezentacji dla kierownikdw spotki
browarniczej wykonatam réznorakie czynnosci: zaprenumerowa-
tam kluczowe czasopisma marketingowe, aby zorientowac sig, jak
postrzega sie firmowe marki piwa, zebratam opinie z sieci spotecz-
nosciowych, przejrzatam artykuty na temat firmy, zapoznatam sie

z dyskusjami toczonymi na najpopularniejszych blogach o tema-
tyce piwnej, znalaztam ich wiasne prezentacje w sieci, przeczytatam
komunikaty prasowe firmy oraz najnowszy raport roczny spotki.

Dzieki tym badaniom mogtam zrozumie¢, z czym sie mierzg moi
odbiorcy. Pomimo ze we wtasciwej prezentacji wykorzystatam jedy-
nie cze$¢ tego, o czym sie dowiedziatam — czutam, ze znam swoich
stuchaczy i rozumiem, co czuja. Zebrawszy stosowne informacje,
mogtam nawigzac z nimi kontakt.

tex MWM@ .
wakowsl!
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Prezydent Ronald Reagan byt uzdolnionym moéwca, ktéry musiat
sie zmierzy¢ z nietatwym wyzwaniem, jakim byto wygtoszenie prze-
mowy wkrétce po katastrofie promu kosmicznego Challenger.

Start promu odroczono juz wczesniej dwukrotnie. Jednoczesnie
Biaty Dom nalegat, aby start odbyt sie przed corocznym oredziem
prezydenckim. Termin startu wyznaczono na 28 stycznia 1986 roku.
O tym locie byto do$¢ gtosno jeszcze przed startem, gdyz po raz
pierwszy w kosmos miat polecie¢ cywil — nauczycielka Christa
McAuliffe. Planowano, ze McAuliffe przemoéwi do uczniéw

z kosmosu. Wedtug,,New York Timesa” prawie potowa amerykan-
skich uczniéw w wieku od dziewieciu do trzynastu lat obejrzata

na zywo start w klasach szkolnych?. Po zaledwie siedemdziesieciu
trzech sekundach lotu caty swiat zamart, widzac wybuchajacy prom,
na poktadzie ktérego zgineto wszystkich siedmiu cztonkéw zatogi.

Prezydent Reagan odwotat oredzie, ktére miat wygtosi¢ tego wie-
czoru, i postanowit bezposrednio odnie$¢ sie do tragedii. Sytuacje
oméwit Michael E. Eidenmuller w swojej ksigzce Great Speeches for
Better Speaking:,,Przemawiajac do Amerykanéw w odpowiedzi na
wydarzenie o wielkiej doniostosci dla nich wszystkich, Reagan przy-
jat na swoje barki powinno$¢ méwcy zatobnego. Wystepujac w tej
roli, musiat ukaza¢, czego mozemy sie nauczyc z tej tragedii, oddac
czes¢ zmartym oraz odniesc sie do wszelkich emocji towarzysza-
cych tej nieprzewidzianej i niewyjasnionej jeszcze katastrofie. Jako
wspotzatobnik Reagan musiat da¢ publice — a zwtaszcza osobom,
ktoére nieszczescie dotkneto najmocniej — nadzieje i wiare w lepsza
przysztosé. Jednoczesnie musiat takze spetni¢ swoje zadanie jako
prezydent Stanéw Zjednoczonych i zachowac sie z godnoscia
wiasciwg petnionemu stanowisku i powadze sytuacji”.

Wspotbrzmienie

Studium przypadku: Ronald Reagan

Mowa po katastrofie promu Challenger

Reputacje wielkiego méwcy prezydent Reagan w duzej mierze
zawdziecza wiarygodnosci, z jaka potrafil przechodzic od roli do
roli, skierowujac swoje wypowiedzi do poszczegé6inych segmen-
tow publiki.

Przeméwienie spetnito emocjonalne wymogi poszczegdlnych grup
odbiorczych, gdyz do kazdej z nich prezydent odnosit sie osobno.

O naturalnej, adekwatnej do sytuacji segmentacji zdecydowaty oko-
licznosci, w ktérych niestosownie bytoby odnosi¢ sie do publicznosci,
opierajac sie na typowym podziale ptciowym i politycznym.

Segmentacja publicznosci

Ogot Rodziny Uczniowie Zwiazek

zatobnikéw  zmartych Radziecki NASA

Reagan dotozyt staran, aby kazda podgrupe odbiorcéw odniesc

do og6tu zatobnikéw. Zblizyt do siebie zréznicowane grupy, ktére
potraktowat jako organiczna cato$¢ — spoteczenstwo zgodnie zatujace
i wspominajace zmartych.,Katastrofy — kontynuuje Eidenmuller —
pociagaja za soba sytuacje, w ktorych jest miejsce na retoryke. Rozpacz,
obawa, strach, gniew oraz poczucie utraty sensu i celu to stany ducha,
ktore silnie wptywajg na nas wszystkich. Mawia sig, ze naréd pozba-
wiony nadziei zmierza ku upadkowi. Naréd, ktéry nie ustyszy w pore
stow pokrzepienia, moze nigdy nie odnalez¢ nadziei™.

Przemowa Reagana trwata zaledwie cztery minuty. Na kolejnych stro-
nach przeczytasz, jak starannie i poruszajaco prezydent odniést sie do
réznych grup odbiorcéw.
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Ronald Reagan

Czterdziesty prezydent Stanéw Zjednoczonych



Wiele z zawartych w ponizszej analizie spostrzezen zaczerpnetam z ksigzki Great Speeches for Better Speaking Michaela E. Eidenmullera®.

Bezposrednie cytaty oznaczam pochytym drukiem. www

Przemowa

Analiza

Drodzy panstwo — miatem sie dzisiaj wypowiedzie¢ na temat stanu panstwa, ale wyda-
rzenia sktonity mnie do zmiany planéw. Dzisiejszy dzien jest dniem zatoby i pamieci. | ja,

i Nancy jestesmy doszczetnie zdruzgotani tragedig promu Challenger. Wiemy, ze dzielimy
6w bdl z wszystkimi obywatelami naszego kraju. To strata dla catego panstwa.

Dziewietnascie lat temu — niemal doktadnie co do dnia — straciliSmy trzech astronautéw
w straszliwym wypadku na ziemi. Nigdy jednak nie straciliémy astronauty w locie. Nigdy

nie przezylismy takiej tragedii jak ta. | by¢ moze zapomnielismy, jaka odwaga musiata sie
wykazac zatoga promu. Oni jednak — Siédemka Challengera — byli Swiadomi zagrozen,
lecz przezwyciezyli strach i wykonali swoje zadania kapitalnie. Zatujemy dzi$ siedmiu boha-
teréw: Michaela Smitha, Dicka Scobee’ego, Judith Resnik, Ronalda McNaira, Ellisona Onizuki,
Gregory'ego Jarvisa oraz Christy McAuliffe. Wspdlnie, jako naréd, optakujemy ich odejscie.

Nie mozemy w petni odczu¢ ciezaru tragedii, jaki przyszto dzwigac rodzinom Siédemki.
Odczuwamy jednak strate. Nasze mysli sa ciagle z wami. Wasi bliscy wykazali sie $miatosciag
i odwagg, ale takze pewnym darem, tym szczegélnym duchem, ktéry moéwi:,,dajcie mi
wyzwanie, a radosnie sie z nim zmierze”. Pragneli odkry¢ wszechswiat wraz z jego prawi-
dtami. Pragneli stuzby, ktéra byta im dana. Stuzyli nam wszystkim.

Dzisiejszy wiek przyzwyczait nas do cudéw. Trudno nas czymkolwiek powali¢. Jednak

od dwudziestu pieciu lat caty czas udaje sie to programowi kosmicznemu Stanéw
Zjednoczonych. Przyzwyczailismy sie do mysli o lotach w kosmos i by¢ moze zapominamy,
ze dopiero co zaczeliSmy. Wciaz stawiamy pierwsze kroki. Zatoga Challengera skfadata sie
z odkrywcow.

84  Wspotbrzmienie

Oredzie o stanie paristwa to coroczne wymagane przez
zapisy konstytucji przemowienie, ktére przypomina

w wydzwieku paristwowy raport roczny. Odroczenie go
jest nie lada zadaniem. Reagan umieszcza sie zaréwno
poza wyniklym z tragedii zametem — ukazuje sie jako czu-
wajqcy przywodca — jak i w jego obrebie, w charakterze
wspétbolejqcego cztowieka.

Reagan wplata tragedie w szerszy kontekst
historyczny, jednoczesnie nie ujmujqc jej powagi.
Wymienia nazwiska wszystkich cztonkéw zatogi
i chwali ich odwage. Reagan — aby dodatkowo
ukierunkowa¢ emocje stuchaczy — wzywa caty
nardd do zatoby, wskazujac tym samym og6t
zatobnikow jako docelowa grupe odbiorcéw.

Reagan skupia sie na pierwszej i najbardziej
dotknietej podgrupie: rodzinach zmartych.
Przyznaje, ze niestosowne bytoby méwienie o ich
uczuciach. Wyraza przystepna pochwate, wyko-
rzystujac zwroty takie jak,$miatosc¢”, ,odwaga’,
»dar’, ,szczeg6iny duch”

Reagan zwraca sie do catej publiki, odnoszac

sie do jej zainteresowania naukowym aspektem
historii. Nazywajac zmartych odkrywcami, wska-
zuje, ze ich rola w historii wykracza poza ramy
samej nauki. Termin ,,odkrywca” przyodziewa

ich w szaty mitu i stanowi nawiqgzanie do dziejow
amerykariskich kolonistow.



Przemowa

Analiza

Chciatbym tez powiedzie¢ co$ uczniom, ktérzy ogladali na zywo transmisje startu promu.
Wiem, ze trudno to zrozumie(, ale takie bolesne rzeczy czasami sie zdarzaja. Wiaze sie to

z badaniem i odkrywaniem. Wiagze sie to z podjeciem ryzyka, aby poszerzyc¢ horyzonty.
Przysztos¢ nalezy do odwaznych, nie strachliwych. Zatoga Challengera przecierata szlak ku
przysztosci, ktérym nie przestaniemy podazac.

Zawsze wierzytem w nasz program kosmiczny i darzytem go wielkim szacunkiem. Dzisiejsze zdarze-
nie nijak tego nie umniejsza. Nie kryjemy sie z naszym programem kosmicznym. Nie mamy tajemnic
i nie zatuszowujemy niczego. Wszelkie dziatania podejmujemy bez ogrédek i na oczach wszystkich.
To jest wiasnie poszanowanie dla wolnosci, o ktérym ani na chwile nie zamierzamy zapominac.

Bedziemy kontynuowac nasza przygode w kosmosie. Bedziemy wysyta¢ kolejne promy,
kolejne zatogi, kolejnych ochotnikéw, cywildéw i nauczycieli. Nic sie dzisiaj nie skorczyto.
Nasze nadzieje trwajg nadal, a przed nami kolejne podroze.

Chce tez doda¢, ze chciatbym moc porozmawiac z kazdym pracownikiem NASA badz z tymi,
ktérzy pracowali nad powodzeniem tej misji, i powiedzie¢ im:,Wasze oddanie i profesjona-
lizm zachwycaja nas od dziesigtkéw lat. Rozumiemy wasz bél i wspdtczujemy wam”.

Mamy dzi$ zbieg okolicznosci. Tego dnia, trzysta dziewiecdziesiat lat temu, wielki odkrywca

sir Francis Drake zmart na poktadzie statku u wybrzezy Panamy. Za jego czaséw oceany byty

Wielkim Nieznanym i jak to pézniej ujat pewien historyk, piszac o Drake'u:,Zyt na morzu,

zmart na nim i w nim znalazt spoczynek’. O zatodze Challengera mozemy dzis powiedzie¢:
JIch poswiecenie — jak Drake’a — dopetnito sie”.

Zatoga wahadtowca Challenger zaszczycita nas swoimi czynami. Nigdy ich nie zapomnimy, ani
dzisiejszego poranka, gdy to ujrzelismy ich po raz ostatni w przygotowaniu do wyprawy, macha-
jacych na pozegnanie, nim,zrzucili wiezy dusznej Ziemi’, by ,dotkna¢ oblicza Bozego”. Dziekuje.

Kolejng podgrupa byli uczniowie — okoto pie¢ milionéw
dzieci, w tym wychowankowie Christy McAuliffe i ich
szkolni koledzy. Reagan bez mrugniecia okiem przyjqt ton
wspotczujqcego rodzica. Trudno tak méwié, zachowujqc
jednoczesnie powage wtasciwg prezydentowi, ale jemu

sie udato.

Reagan z zatobnika staje sie tutaj prezydentem. W tym
fragmencie znajduje si¢ jedyna w calym przemoéwieniu
deklaracja polityczna skierowana do Zwiazku Radzieckiego.
Reagan krytykuje nieujawnianie informacji o porazkach,

co frustrowato amerykarskich naukowcéw swiadomych
tego, ze dzielenie si¢ wiedza jest najlepszym sposobem

na zapewnienie programom kosmicznym stabilnosci

i bezpieczenstwa.

W bezposrednim zwrocie do pracownikéw NASA Reagan
udziela stéw potrzebnego wsparcia, po czym powraca do
0g6tu publicznosci, méwiac: ,wspotczujemy wam”.

Na zakonczenie Reagan wyraza sie elokwentnie i poetycko,
co pozwala uchwyci¢ mityczny wymiar nieskoriczonej
drogi ludzkosci ku rozwigzaniu tajemnic nieznanego. Cytat

»~dotknac oblicza Bozego” Reagan zaczerpnat z wiersza

+Wysoki lot” Johna Magee’ego, amerykanskiego lotnika wal-
czacego w drugiej wojnie Swiatowej. Magee znalazt inspi-
racje, wznoszac sie swoim spitfire’em do trzydziestu trzech
tysiecy stop. Wiersz do dzi§ mozna znalez¢ w Bibliotece
Kongresu Stanéw Zjednoczonych.
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Oto bohater

Dzielenie publicznosci na segmenty odbiorcéw bywa przydatne,
ale ludzie jako tacy s o wiele bardziej skomplikowani. Aby nawia-
zac osobisty kontakt, musisz odwotac sie do tego, co stanowi o ich
cztowieczenstwie. Jedli poswiecisz czas na przeanalizowanie zycia
odbiorcéw, zyskasz cenng wiedze. Koniec koncéw trudno wpty-
nac na kogos, kogo sie nie zna.

Na poczatku filmu ustala sie, ze bohatera mozna polubi¢. To samo
dzieje sie w prezentacji. Wiodacy scenarzysta hollywoodzki Blake
Snyder na potrzeby opisania sytuacji, w ktérej ustala sie to, ze boha-
ter jest sympatyczny, wymyslit sformutowanie ,ratowanie kotka".
Scena,ratowania kotka” to — jak méwi Snyder — ,scena, w ktorej
bohater robi co$ — jak na przyktad uratowanie kotka — co poka-
zuje widzom, kim jest, i sprawia, ze zaczynajg go lubi¢”. Odpowiedz
na pytania z prawej, zeby sie dowiedzie¢, dlaczego warto polubi¢
Twojego bohatera.

Polubienie widzéw to pierwszy krok na drodze do ustanowie-
nia szczerej komunikacji. Zbadaj ich. Jak to jest by¢ nimi? Co nie
daje im zmruzy¢ oczu? Co mieliby zrobi¢, zeby odmieni¢ oblicze
Swiata? Wyobraz sobie dni, godziny, minuty z ich zycia.

Pamietaj, ze skoro sa ludzmi, ich zycia musza by¢ pogmatwane.
W domu moze czekac na nich chore dziecko, poduszka w tézku
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hotelowym nie byta najwygodniejsza, by¢ moze nie wigzg konca

z koricem albo czuja, ze nie radza sobie z przeciwnosciami zycia.
Zastanow sie, jak Twoja idea mogtaby im pomac, gdyby postanowili
podjac sie dziatania na jej rzecz.

tatwo zacza¢ od tego, czym trudnia sie zawodowo — pomoze Ci
to zastanowic sie nad tym, kim sq. Nie wystarczy zna¢ stanowisk
zawodowych odbiorcéw. Przyjmijmy na potrzeby przyktadu, ze
bedziesz przemawiat na spotkaniu dotyczacym zasoboéw ludzkich,
ktérego uczestnicy to w wiekszosci kierownicy dziatéw kadr.
Poszperaj w sieci w poszukiwaniu informacji o ich zarobkach. Czy
wystarcza na zycie tam, gdzie mieszkaja? Na co moga wydawac
pienigdze? Jakimi cechami charakteru odznaczajg sie zwykle
ludzie na ich stanowiskach? Czy w pracy sg spontaniczni, czy
metodyczni?

Zadawaj sobie kolejne pytania, az odejdziesz od tego, co widzowie
robig zawodowo, a zaczniesz zaznajamiac sie z nimi jako ludzmi

z krwi i kosci. Sprébuj sobie wyobrazi¢ ich dziecinstwo. W co lubili
sie bawic? Jaki byt ich dom? Jakie programy telewizyjne ich uksztat-
towaty? Kazde takie pytanie wzmocni Twoja wiez z odbiorcami.

Twoim celem jest odkry¢, na czym publicznosci zalezy, i powia-
zac to z Twoja idea.



Kim oni sg

STYL ZYCIA

Co skfania do polubienia ich?
Dlaczego sa wyjatkowi? Jak to
jest by¢ nimi? Gdzie spedzaja
wolny czas (zaréwno fizycznie,
jakiw internecie)? Jak wyglada
ich styl zycia?

WARTOSCI

Co jest dla nich wazne? Jak
spedzaja swoj czas i wydaja
pienigdze? Jakie sg ich priory-
tety? Co ich taczy lub napedza
do dziatania?

WIEDZA

Co juz wiedzg o temacie
Twojej prezentacji? Z jakich
zrodet czerpia informacje?
Jakich pozytywnych badz
negatywnych wstepnych ocen
juz dokonali?

WPLYWY

Co lub kto wptywa na

ich zachowanie? Jakie
doswiadczenia wptynety na
ich sposéb myslenia? Jak
podejmuja decyzje?

MOTYWACJA | PRAGNIENIE
Czego potrzebujg lub pragna?
Czego brakuje w ich zyciu? Co
sprawia, ze chce im sie wsta-
wac z tézka?

SZACUNEK

Jak okazuja szacunek? Jak
bardzo sa szanowani? Co
mozesz zrobi¢, aby poczuli, ze
darzysz ich szacunkiem?
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Oto mentor

Spedziwszy czas na badaniu serc i umystéw odbiorcéw, mozesz juz
sie przyjrzec blizej swojej roli jako mentora. Ale chwileczke — czy
nie powiedziano Ci wczesdniej, zebys nie myslat o sobie? Czyli jak ma
w koncu by¢? Moze to wygladac na sprzecznos¢, ale chodzi zwy-
czajnie o to, ze mentor nie mysli przez pryzmat swojego ego, lecz
postrzega samego siebie wylacznie w odniesieniu do innych. Te
¢wiczenia pomoga Ci myslec o sobie przez pryzmat tego, co mozesz
dac publicznosci.

Twoim zadaniem jako mentora jest wptyniecie na bohatera (czyli
publicznos¢) w punktach zwrotnych jego zycia. Mentor musi
uczestniczy¢ w podrézy bohatera, aby poméc mu pokonac¢ strach
i zwatpienie. Mentorzy majg zazwyczaj dwa wazne obowigzki do
spetnienia: uczenie i wreczanie daréw.

W filmie Karate Kid z 1984 roku pan Miyagi nie tylko uczy swojego
podopiecznego — Daniela — postugiwania sie ,narzedziem’, jakim
jest karate, ale takze daje mu wglad w sens zycia.

Miyagi: Co dzieje?

Daniel:  Po prostu boje sie turnieju i tego wszystkiego.
Miyagi: Pamieta lekcje o rownowadze?

Daniel: Tak.

Miyagi: Lekcja nie tylko o karate. Lekcja jest na cate zycie. Cate

zycie ma rownowage — wszystko jest lepsze. Rozumie?
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Jaka wiedze o zyciu mozesz przekaza¢ odbiorcom? Nawigz do wia-
snych, dogtebnych przemyslen i przekaz stuchaczom, jak mogliby sie
poczu¢, gdyby wkroczyli na $ciezke swojego powotfania.

Badz Swiadomy swojego miejsca w ich zyciu. Jestes jedynie epizo-
dyczna postacig w wielkiej historii zycia Twojego bohatera, a Twoim
zadaniem jest poméc mu w przetamaniu impasu lub wreczy¢ cos, co
pomoze mu w dalszej przygodzie. Owszem, masz do przekazania
wazng informacje — a moze nawet zamierzasz zawigza¢ umowe

— ale Twoja prezentacja powinna réwniez oferowac odbiorcy cos

przydatnego.

Mentor powinien dostarczy¢ bohaterowi waznych, przydatnych

i nieznanych mu dotad informacji. Powiniene$ réowniez motywo-
wac bohatera, gdy ten sie boi lub jest niepewny, oraz dawa¢ mu
odpowiednie narzedzia. Moga to by¢ wskazéwki, ktére pomoga
mu zwyciezy¢, nowe techniki komunikacji czy nawet spostrzezenia
o jego wihasnej psychice. Niezaleznie od tego, co konkretnie dasz,
publiczno$¢ powinna wyjs¢ z prezentacji czujac, ze dowiedziata
sie czegos$ nowego oraz potrafigc te wiedze wykorzystac do osia-
gniecia sukcesu.

Nie mozesz sie zachowywac, jakby to publiczno$é miata pomédc
Tobie. Twoj wkiad ma by¢ dla niej darem. Mentorzy czasami zyskuja
z tej relacji co$ dla siebie, na przyktad wiedze lub spostrzezenia, ale
nie to powinno by¢ Twoim celem. Publiczno$¢ zawsze zauwazy
samolubnosc¢.

Miyagi byt tebskim gosciem. Z dawania
Danielowi lekcji wyniést wypolerowana
posadzke, umyty samochéd, a do tego poma-
lowany dom i ptot. Czasami mentor zyskuje
cos dla siebie, ale to bohater powinien odnies¢
najwieksza korzysc.



CO |m dajeSZ PORADY PEWNOSC NARZEDZIA
Jakie wskazowki i jaka wiedza Jak zwiekszy¢ ich pewnos¢ Jakie narzedzia, umiejetnosci lub
moze im pomoéc w dalszej siebie i pokonac zwatpienie? magiczne dary wreczysz im na
podrézy? droge?
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Znajdz wspdlny grunt

Znalezienie wspdlnego gruntu z publicznoscia jest jak wytyczenie
Sciezki od Twojego serca do serc odbiorcéw. Poprzez wskazywanie
i wyrazanie wspdlnych doswiadczen i celéw ugruntowujesz
Sciezke zaufania, ktora odbiorcy beda mogli bezpiecznie
podazy¢ ku Tobie. Ustalasz swojg wiarygodnos¢, nie sprawiajac
wrazenia aroganta. Nawet swoje jakze imponujace kwalifikacje
powinienes przedstawi¢ pokornie i bez samochwalstwa, w sposéb,
ktory pomoze Ci nawigzac kontakt.

Dzielenie sie wnikliwymi spostrzezeniami i magicznymi narzedziami
to Swietny pomyst, ale jesli nie jeste$ wiarygodny, publicznos¢ Cie
nie wystucha. Kiedy prezentujesz, stuchacze Cig oceniaja: czy jest
elokwentny? Czy jest kompetentny? Czy go lubie? Ocenianie innych
wedtug wiasnych kryteriow i doswiadczen przed podjeciem decyzji
0 przyjeciu nowej perspektywy to bardzo ludzka rzecz.

Koncentrujac sie na tym, co taczy Cie z publicznoscia, zwiekszysz
swoja wiarygodnos¢, wiec spedz troche czasu na wskazywaniu
podobienstw miedzy Waszymi $wiatopogladami. Szukaj wspélnych
doswiadczen i dazen, ktére mozesz wysunac na pierwszy plan.
Prezentacja osadzona na wspdlnym gruncie ma szanse zjednoczy¢
zréznicowang grupe ludzi — ktdérzy w innych sytuacjach wtasnie
z powodu tej réznorodnosci nigdy by ze soba nie wspotpracowali
— dla osiaggniecia wspdlnego celu. Ludzie odktadaja réznice na bok,
kiedy s silnie zmobilizowani do dziatania na rzecz wspélnego celu.

Gdy prezentacja okazuje sie zupetng porazka, nietrudno zrzucic¢
wine za wszelkie nieporozumienia na publicznos¢. ,Przeciez nie

o to mi chodzito. Jak mogli by¢ tacy niedomysini?”. Jesli juz ktos ma
by¢ winny nieporozumienia, to jestes to wytgcznie Ty sam. Swoja
idee przekazate$ wybranymi stowami i obrazami. Jezeli okazaty
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sie nieprzystajace do doswiadczen publicznosci, odpowiedzialno$¢
musisz wzig¢ na siebie.

Przezytam kiedy$ moment zastanawiania sieg, ,dlaczego nie dociera
do nich co$ tak oczywistego’, kiedy na spotkaniu w 2007 roku usito-
watam przedstawic¢ wizje mojej firmy. Moi pracownicy nie byli gtupi
— to moj przekaz byt nieodpowiedni. Po przezyciu trzech recesji
w oddali mozna byto niewatpliwie dostrzec kolejna. Wiedziatam, ze
firma musi sie w najblizszym czasie zreformowac, zeby przetrwac
nadciggajaca burze. Tymczasem zespot uwazat, ze obecny stan rzeczy
jest bezpieczny i stabilny. Kiedy wiec datam jasno do zrozumienia,
ze ,niebezpieczenstwo czai sie tuz za rogiem’, odniosto to skutek
odmienny od zamierzonego. Na koricu mojej dramatycznej prezen-
tacji pracownicy byli zupetnie oszotomieni i mieli wrazenie, jakbym
chciata nimi manipulowac za pomoca opowiesci o nadciggajacej
apokalipsie. Prezentacje, ktérg sama uwazatam za odkrywcza i zache-
cajaca do podjecia natychmiastowych krokéw, mtodzi cztonkowie
zespotu — oni z kolei znali jedynie dobrobyt i stabilnos¢ — uznali
za prébe manipulacji. M6j komunikat i sposoéb, w jaki go przekaza-
tam, dodatkowo spowolnit prace nad rozwojem. Cze$¢ stuchaczy
zrozumiata, co miatam na mysli, ale przekonanie wszystkich co do
stusznosci moich stow byto w praktyce niemozliwe. Przedstawienie
tych problemoéw na nowo i rozbudzenie checi dziatania wsréd pra-
cownikéw zajeto mi caty rok. Wizja nadciggajacej recesji nijak do nich
nie dotarta, gdyz nie postuzytam sie symbolami, ani nie nawigzatam
do doswiadczen, do ktérych moi odbiorcy mogliby sie jakos odnies¢.

Do publicznosci nalezy wybér, czy nawigzac z Toba kontakt, czy nie.
Zazwyczaj otwiera sie ona na prezentera tylko wtedy, kiedy czuje,
Ze moze na tym skorzysta¢. O wyborze ostatecznie zdecyduje to,
jakie wartosci wyznaja odbiorcy. Do Ciebie nalezy zatem odkrycie
tych wartosci i dostosowanie sie do nich.



Jak nawiqzaé WSPOLNE DOSWIADCZENIA WSPOLNE CELE KWALIFIKACJE

A f Co Was taczy? Wspomnienia? Dokad zmierzacie? Na jakich Na jakiej podstawie mozesz
z nimi kontakt . L . DR :
Wspolne przezycia? rezultatach zalezy obu stronom? sadzi¢, ze jestes gotowy im prze-
Zainteresowania? wodzi¢? Czy odbyte$ podobna

podréz uwienczong korzystnym
rezultatem?
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Opieraj sie na tym, co Was taczy

Dlaczego musisz odpowiedzie¢ sobie na te wszystkie pytania na temat Ciebie i Twojej
publicznosci? Otéz nawigzanie empatycznego kontaktu z odbiorcami wymaga wypraco-
wania zrozumienia i wrazliwosci na ich mysli i uczucia.

Ludzie przybywaja na prezentacje z wiasna wiedzg i wtasnymi uczuciami. Sg z natury
przysposobieni do przyjmowania informacji i nadawania im osobistego wymiaru, ktory
wplywa na dalsze ksztattowanie ich punktu widzenia.

Zadaniem prezentera jest poznanie i dostrojenie sie do melodii, ktéra gra w sercach jego
odbiorcéw. Twéj komunikat musi wspoétbrzmiec z tym, co maja juz w sobie. Przekazujac
im komunikat dostrojony do ich potrzeb i pragnien, sktonisz ich do przemiany. By¢ moze
nawet wybuchna entuzjazmem i wspdlnie podejma dziatania, ktére przyniosa piekne
efekty (tak jak wspomniatam na stronie 26).

Wspolne przezycia z kims, kogo znasz dobrze, sa naznaczone zrozumiatym dla Was
sensem. Wystarczy, ze m6j maz Mark wypowie jedno brzemienne w znaczenia stowo,

a ja tarzam sie ze Smiechu. Nie moge wprawdzie zaktada¢, ze pozostajesz w zwigzku
matzenskim ze swoja publicznoscig od trzydziestu lat, ale jesli dobrze sie przygotujesz,
bedziesz mégt sie do niej odnosi¢ jak do dobrej przyjaciétki — a przyjaciele wiedza, jak
sie wzajemnie do czegos przekonac. Potrafig intuicyjnie przyciggnac druga strone do
swojego stanowiska.

Wskazujac podobienstwa, okreslasz réwniez rozbieznosci. Gdy juz wiesz, co Cie taczy
z publicznoscia, dowiadujesz sie tez, co jeszcze Twoi odbiorcy muszg sobie przyswoic.

Twoim zadaniem jest znalezienie najbardziej adekwatnego i jak najbardziej wiary-
godnego sposobu odniesienia Twojej idei do najwazniejszych wartosci i probleméw
odbiorcéw.

Wspotbrzmienie



ZADANIE

Poszerzy¢

NADAWCA zakres,
(PREZENTER) w jakim sie
zgadzacie

ODBIORCA
(PUBLICZNOSC)

@ = Informacje
@ =Emocje
#2 = Wspdlny grunt

»Gdyby mnie ktos spytal, jaki styl méwienia uwazam za najdoskonalszy, odpowiedziat-
bym, ze taki, ktéry thtum pieciuset ludzi tak pospolitych, jak szczegélnych zdolnosci —
wyjawszy gtupcow i szalencow — w catosci zrozumiatby tak, jak méwca chciatby, zeby
go zrozumiano”.

Daniel Defoe’
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tatwo przekonac kogos rzeczywiscie znajomego. Poswiecenie czasu na zapoznanie sie
z publicznoscia pozwoli Ci zdoby¢ wieksze mozliwosci przekonania jej do swoich racji.

Oto bohater: publicznos¢ jest bohaterem, od ktérego zalezg dalsze losy Twojej wizji.
Musisz sie z nig zatem dogtebnie zapoznac. Umies¢ sie w pozycji swoich stuchaczy i zasta-
néw sie, jak to jest by¢ nimi. Mysl o nich pojedynczo — traktuj jak prawdziwych ludzi, kté-
rzy maja wiasne, pogmatwane zycia. Zidentyfikuj sie z ich uczuciami, myslami i pogladami.
Wyobraz sobie ich styl zycia, stan wiedzy, pragnienia i wyznawane wartosci. Wyobrazenie
sobie ich codziennego zycia pomoze Ci w nawiazaniu z nimi kontaktu i porozumiewaniu sie
Z nimi ze zrozumieniem.

Oto mentor: przyjecie postawy mentora wymusza na prezenterze pokore. Prezenter
nie wmusza wtedy informacji w,ciemny lud” tylko daje swoim odbiorcom cenne narze-
dzia, ktére pomoga im w dalszej wedréwce lub umozliwia wyjscie z impasu. Publicznos¢
powinna wyj$¢ z prezentacji wyposazona w wartosciowa, nowo nabyta wiedze.

Widzowie powierzajg Ci swdj czas — chwile zycia, ktérej nie odzyskaja. Twoim zadaniem
jest sprawi¢, aby ta spedzona z Tobg chwila przyczynita sie do wzbogacenia ich zycia.
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ZASADA #3

Prezenter, znajagc melodie, ktora gra
w duszy publicznosci, i dostosowujac sie
do niej — poruszy publicznos<.
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