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MOWCA DOSKONALY.
WYSTAPIENIA PUBLICZNE
W PRAKTYCE

Autor: Agata Rzedowska, Jerzy Rzedowski
ISBN: 978-83-246-2118-7
Format: A5, stron: 176

Stowem malowanie, tkanie i rzezhienie

* Esencja doSwiadczen menedzerdw, aktorow, trenerow, politykdw, przywodcow
i moéwcow biznesowych

* Techniki wystapien publicznych, zasady przygotowywania konspektow i pracy
gtosem, triki potrzebne do stworzenia indywidualnego stylu przemawiania
oraz radzenia sobie ze stresem

* Uzywanie perswazyjnego jezyka i skutecznej mowy ciata

* Sposoby na przekazanie catej swojej wiedzy oraz sugerowanie stuchaczom,
ze to jeszcze nie wszystko...

Na ochotnika, publicznie — wystap!

Ta ksigzka to podrecznik méwienia. ,,Dzieki — pomyslisz — ale mowi¢ potrafie
od dziecka”. Czyzby?

Czy potrafisz wyjs¢ na Srodek sali i ptynnie przeprowadzi¢ ciekawa prezentacjg?
Jeste$ w stanie zapanowac nad trema tak, by do stuchaczy docierat Twoj
przekaz, a nie Twoja obawa? Czy Twoj gtos porywa audytorium do dyskusji,
bawi lub szokuje, w zaleznosci od Twoich intencji? Je$li pragniesz, by odpowiedz
na te pytania brzmiata ,TAK”, czytaj dalej.

Jesli zechcesz, zostaniesz lewitujgcym metr nad ziemig ptomiennym mowca.
Zobacz to — Ty przed publicznoscia, cata swoja postawa prezentujacy pewnos¢
siebie i fachowos¢. Rzucasz celny dowcip, a nastepnie powazniejesz w mgnieniu
oka. Harmonijnie wykorzystujesz elementy ruchu, modulacje gtosu, celne puenty

i inteligentne riposty. Tak, to wiasnie Ty. Koniec z nieSmiatoScia, uczuciem goraca,
trzesacymi sie kolanami. Twoje wystapienia nareszcie przypominac beda perty
retoryki. Twoje prezentacje podbijg serca audytorium. A egzamin ustny zdasz

juz przy pierwszych stowach. To tylko kwestia treningu.

Kluczowg umiejetnoscig w biznesie jest zdolno$¢ przemawiania do grupy i emanowanie
nie tylko pewnoscia siebie, ale réwniez kompetencja. Agata i Jerzy napisali TE ksiazke.
Namawiam Was do tego, Zzebyscie jg przeczytali — i to nie raz.

Kevin Hogan, autor ksiazki Nauka perswazji
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PRZYCIAGAJACE
ROzPOCZECIE

Z tego rozdzialu dowiesz sie:

e co jest najwazniejszg rzecza w przygotowaniu tekstu
wystapienia;

e jak wyjsé i zacza¢ méwic, i to na 8 ré6znych sposobéw;

e jak nie nalezy zaczynac wystapieni;

e jak nawiaza¢ dobry kontakt ze stuchaczami;

e co to znaczy ,,nada¢ ramy wystapieniu”;

e dlaczego warto wczeéniej poznaé miejsce wystapienia;

e jak proste zmiany w urzadzeniu widowni zmieniajg
przebieg wystapienia.

Gtéwny Przekaz, czyli o czym bedziesz mowic
Zréb eksperyment. Kiedy nastepnym razem bedziesz uczest-
niczyl w jakim§ przemoéwieniu lub prezentacji, podejdz
do prowadzacego i zapytaj go:

»Jaka jest gtéwna mys$l twojego wystgpienia?

Jak powiedzialbys$ to jednym zdaniem?”
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Jesli odpowie Ci co$ w rodzaju:
. »Zamierzam przekonac cie, ze...”,
. ,Pokaze, w jaki spos6b mozna...”,

. »Zademonstruje...”,

Bw N R

. »Wyjasénie, jakie znaczenie dla ciebie moze mie¢...”

— to spokojnie zajmij miejsce i przygotuj sie na najlepsze.
Istnieje duza szansa, ze wystapienie bedzie spdjne i konkretne,
a Ty dowiesz sie czego$ ciekawego.

Jednak znacznie czeSciej ustyszysz:

e ,Wiesz, to jest bardziej skomplikowana i wielowatkowa
kwestia...”,

e ,Tego nie mozna tak prosto powiedzie¢...”,

o ,Eeee... yyyy...”.

Jesli ustyszysz co$ takiego, to z duzym prawdopodobien-
stwem mozna przewidzie¢ ciag dalszy: wystapienie bedzie
betkotem zlozonym z setek oderwanych od siebie informacji.
Jesli méwca uzyje rzutnika, to przez ekran przeplyng z szyb-
koscig $wiatta kolejne tabele z cyferkami, liczne kolorowe
wykresy i zeskanowane strony ksigzek. Zapomnij o notowa-
niu. Zapomnij o koncentracji. Twé6j madry moézg odplynie
w drugiej minucie w swdéj wtasny Swiat. Obudzi Cie na sa-
mym konicu, Zeby$ uprzejmie zamarkowat oklaski. A potem
Twoj mézg zrobi druga madrg rzecz: wykasuje z Twojej pa-
mieci to, co ustyszate$. Zostanie tylko mgliste wspomnienie:
»To bylo nudne!”.

A przeciez moze by¢ zupelnie inaczej. Cale przeméwie-
nie moze by¢ zbudowane wokoét jednej (JEDNE]J!) gléwnej
my$li zapisanej jednym prostym motywujacym zdaniem —
wtedy stucha sig go z przyjemnoscia, rozumie argumenty
i wychodzi z poczuciem ,,wiem, co teraz robi¢”:
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e ,Musimy odwiedzac¢ co dzien 10 klientéw, bo inaczej
centrala skopie nam tytki”.

e ,Podstawowa zaleta nowej insuliny: wstrzykuje sie ja
tylko raz dziennie”.

e ,Zawdd trenera pozwoli ci zarabia¢ na poziomie
minimum 1000 zl za dzien”.

Zwr66 uwage, ze dotyczy to wystapieni na bardzo rézne
tematy!

Przypomnij sobie wystapienia, ktére zrobily na Tobie
naprawde duze wrazenie, ktére zmienily co§ w Twoim zyciu
lub Twojej pracy i ktére pamigtasz do dzi$. JesteSmy pewni,
ze powtdrzysz ich gtéwng mysl jednym zdaniem — nawet
wtedy, gdy wystapienie bylo dtugie i dotyczyto skomplikowa-
nych spraw:

e ,WeZ swoje zasoby, rozejrzyj sie i umies¢ je tam,
gdzie przyniosg najwieksza korzysé”.
e ,To nie twoja wina, ze szkola nauczyla cig tremy

— nareszcie mozesz co$ z tym zrobic¢”.

e ,Mozna zarabia¢ na tym, co jest pasja i co sprawia
przyjemnos$¢ — i warto to robi¢”.

To jest troche jak z filmem. Moze by¢ dtugi, nawet bardzo
dlugi. Moze mie¢ wiele postaci i wiele krzyzujacych sie wat-
kéw. Moze mieé¢ dynamiczng akcje rozgrywajaca sie w réznych
miejscach. Mozesz siedzie¢ w kinie peten emocji i w pelni
skoncentrowany. Jednak i tak, gdy znajomy zapyta Cie, o czym
byt ten film — ,tak jednym zdaniem” — bedziesz potrafit
opowiedzie¢ to rzeczywiscie jednym zdaniem:

e ,Bogata kobieta zakochuje sie w biednym chtopaku,

a dzieje sig to na Titanicu”.
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e ,Piekna podrézniczka — gra ja Angelina Jolie — odnajduje
mityczng puszke Pandory”.

e ,Demi Moore jako pierwsza kobieta chce skonczy¢
elitarny kurs komandoséw”.

e ,Wlamywacz na przepustce namawia kumpla-gline
do kradziezy Damy z fasiczkq”.

Jesli go ogladates, to prawdopodobnie nie miate$ problemu
z odgadnieciem, o jaki film chodzi, prawda? Jesli ogladates,
to mimo krotkiego opisu mogtly Ci sie przypomnie¢ jakie$
sceny, dialogi lub inne wrazenia. W Twoim umysle mag} sie
wyswietli¢ ,,zwiastun filmu” i mogte$ przypomnie¢ sobie
szczegobly.

I wcale nie musialem pisa¢, ze chodzilo o Titanica, Tomb
Rider, GI Jane czy Vinci.

Doktadnie tak samo bedzie z Twoim wystapieniem, jesli
na samym poczatku ustalisz, jaka bedzie jego gtéwna mysl,
zasadniczy pomysl. Cata prezentacja bedzie wtasnie ,,prezen-
towac¢” ten gléwny przekaz, poniewaz wszystko podporzad-
kujesz wlasnie temu. Ten Gléwny Przekaz bedzie w pamieci
stuchaczy wizytéwka Twojego wystapienia.

Inaczej czeka Cie los wielu, wielu miernych méwcéw.

— ,,Stuchaj, o czym byla ta prezentacja w zeszlym tygo-
dniu?”

— ,Ktéra? Tego Smiesznego faceta w brudnych butach?”

— ,Nie wiem, bolata mnie wtedy glowa... Méwig ci, jak
popiliémy z chtopakami...”

— ,Chodzi ci o tg laske z piskliwym glosem? Nie mam
pojecia, patrzylem na jej nogi”

— ,Jakie$ statystyki, chyba za marzec albo za kwiecien...
Nie pamietam...”

— ,,Chyba co$ o sprzedazy, nie?”
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Zasada Gléwnego Przekazu dziata réwniez wtedy, gdy
to, co méwisz, jest kontrowersyjne i Twdj stuchacz sie z tym
nie zgadza. Nie zgadza sie, ale i tak zapamieta, a to juz po-
Towa sukcesu. W jego umysle bedziesz , kims”, czlowiekiem
o wyrazistych pogladach, a nie miatkim nijakim automatem
do komentowania slajdéw, ktérych widzial juz setki i zoba-
CZy jeszcze pewnie nie raz.

Najczesciej jednak gléwna mysl Twojego wystapienia
nie bedzie kontrowersyjna. Twoi stuchacze zapamietaja ja
i w ich umyéle bedzie ona wizytéwka tego spotkania.

Na przyklad Gléwny Przekaz tego rozdziatu brzmi:

,Kazde dobre wystapienie ma jeden Gléwny Przekaz,
wyrazony jednym zdaniem”

— i do niego dopasowalismy calg reszte: ponad 20 réz-
nych przyktadéw i ponad 700 stéw.

A teraz spdéjrz na dwa przyktady Gtéwnych Przekazow
slynnych wystapien publicznych:

Zapytacie: jaka jest nasza polityka? Odpowiem: nasza polityka
to prowadzenie wojny na morzu, lqdzie i w powietrzu z calq
naszq mocq i wszystkimi sifami, jakie moze nam dac Bég. |...]
Zapytacie: jaki jest nasz cel? Moge odpowiedziec jednym stowem:
zwyciestwo.

Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii

(1940 — exposé w dniu objecia kierownictwa gabinetu wojennego.
Zwr6¢ uwage na proste, tatwe do zrozumienia i zapamiegtania okreslenia
(wojna, zwyciestwo) i na precyzyjne wskazanie celu. Zreszta cate exposé
bylo krétkie i zagrzewajace do wspdlnej walki).
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Jezeli uwazasz, ze to rzqd ma by¢ odpowiedzialny przed ludzmi,
a nie ludzie przed rzqdem — to jestes republikaninem.

Jezeli uwazasz, ze czlowiek powinien byc traktowany
jako indywidualnosé, a nie jako cze$é jakiejs grupy interesu
— to jestes republikaninem.

Jezeli uwazasz, ze twoja rodzina wie lepiej niz rzqd,

na co wydawac swoje pieniqdze — to jestes republikaninem.

Arnold Schwarzenegger, amerykanski aktor i polityk

(2004 — konwencja wyborcza republikanéw przed wyborami prezydenta
USA. Schwarzenegger méwit o tym, co dla niego — syna imigrantéw
— znaczy ,amerykanski sen” i dlaczego jest republikaninem, co w jego
srodowisku zawodowym nie jest popularne. Zauwaz, jak odwoluje sie
do warto$ci wsp6lnych ludziom i do wolnosci, bedacej podstawg
,amerykanskiego snu”).

W jaki spos6b mozesz wykorzystaé te wzory w swoich
wystapieniach?

«1ak po prostu wyjs¢ i zaczg¢”

Piloci mawiaja, ze trudne momenty lotu to start i ladowanie.
W czasie kurséw pilotazu wiele uwagi poSwieca sie opano-
waniu tych umiejetnosci. Pono¢ najtrudniejsze jest ladowanie
— wymaga ono koordynacji wielu ré6znych umiejetnosci i do-
brego wyczucia.

Z wystapieniami publicznymi jest podobnie, najtrudniejszy
jest poczatek i koniec, przy czym réznica w poréwnaniu z la-
taniem jest taka, ze poczatkujacym méwcom trudniej jest
s~wystartowac”. Gdy kto$ niesmiaty juz sie przelamie, wyjdzie
i zacznie mowic¢, raczej nie ma problemoéw z zakonczeniem.
Jesli ma, to przewaznie dlatego, ze przekracza wyznaczony
czas i méwi za dlugo... Ba, ale jak zacza¢? Jak po prostu wyjsé
i zacza¢ mowic?
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Oto 8 sprawdzonych sposobéw na rozpoczecie Twojego
wystapienia. Wybierz i przetestuj!

Sposob 1. ,,Prosto z mostu”

Najprosciej, jak sie da — pierwszym zdaniem Twojego wy-
stapienia jest Gléwny Przekaz.

Przyktad: Mozna zarabia¢ na tym, co jest pasjq i co sprawia
przyjemnosc. Niektorym ludziom trudno w to uwierzyc, ale
dla wielu stalo sie to prawdziwym odkryciem. Chce wam
opowiedziec...

Sposob 2. ,,Gdy bytem matym chtopcem”

W jaki sposéb zainteresowales$ sig tym, co stanowi tres¢ Two-
jego wystapienia? Kiedy dostrzegtes, ze to jest wazne? Jak sie
to stalo? Jakie byly Twoje poczatki? Opowiedz o tym. Istota
tego sposobu jest opowiedzenie o konkretnej sytuacji, a nie
streszczanie calego zyciorysu.

Przyktad: To bylo kilkanascie lat temu, latem. Moi znajomi
bardzo mnie zachecali, zebym zaangazowal sie razem z nimi
w pewnq siec¢ sprzedazy. Chcialem sie z tego jakos wykrecic,
wiec na odczepnego zgodzilem sie pojechac¢ na spotkanie
z jakims$ ich europejskim szefem, zeby potem mie¢ argument,
ze mi to po prostu nie odpowiada. Spotkanie odbywato sie w sali
widowiskowej. Wyobraz to sobie. Siadam tam zniechecony, ale
juz po paru minutach patrze jak urzeczony na to, co ten czlo-
wiek potrafi zrobic¢ z grupqg. Widownia szaleje, a ja zastanawiam
sie, jak mozna w taki sposéb wywiera¢ wplyw na ludzi. Jak to
dziala, co jest do tego potrzebne? Od tej pory jest to mojq pasjq
— i wilasnie dlatego spotykamy sie tutaj. W jaki sposéb ulegamy
wplywowi innych ludzi?
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Sposéb 3. ,,0Opowiem wam o Zenku
z dzialu sprzedazy”

Jesli potrafisz opowiadaé, to tym sposobem mozesz wrecz
zahipnotyzowa¢ widownie. Opowiadasz o kim$ konkretnym,
realnym lub wymysélonym, ale zawsze majacym imig i inne
wyrozniajace cechy. Cala sztuka polega na tym, by w ,,Zenku
z dziatu sprzedazy” (lub innym bohaterze opowiesci) stucha-
cze odnalezli samych siebie: swojg sytuacje, swoje watpli-
wosci, swoje doswiadczenia. Gdy bohater bedzie przechodzit
zmiane, stuchacze przejda ja wraz z nim, a przynajmniej
wyobrazg sobie, ze jest to mozliwe. ,,Opowies¢ o Zenku” po-
winna konczy¢ sie:

e pytaniem (Twoje wystgpienie da na nie odpowiedz) lub

e suspensem (sluchacze bedg uwazaé, bo przeciez
w koncu zdradzisz dalszy ciag) lub

e Glownym Przekazem (bohater opowiesci dochodzi
do wniosku bedacego Gléwnym Przekazem Twojego
wystgpienia i jest to §wietna okazja, zeby to wyjasnic
stuchaczom).

Przyktad: Opowiem wam o czlowieku, ktory kiedys pojawit sie
na moim szkoleniu. Maciek zajmuje si¢ biznesem, chlonie nowe
rzeczy. W swojej pracy czesto musi wystepowac publicznie, wigc
bardzo duzo czyta na ten temat. Gdy kupuje nowq ksiqzke,
zastanawia sie, jak te wiedze wykorzystaé¢ w praktyce. ,,No,
dobra — moéwi — ale jak teraz wedlug tego przygotowac dobre
przemowienie?”
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Sposob 4. ,,0dkrywezy banal”

Jest wiele zjawisk i faktéw, ktére wydaja nam sie tak oczywiste,
Ze az niewarte uwagi — a jednak gdy kto$ o nich glosno powie,
traktujemy to jak epokowe odkrycie. Jesli ,,odkrywczy banat”
dotyczy uczué albo zjawisk powszechnie spotykanych, uczest-
nicy odnoszg wystapienie do siebie.

Przyktad: Wielu ludzi pozostaje w cichej desperacji. Z jednej
strony wiedzq, ze ich zycie nie wyglqda tak, jakby chcieli, a z dru-
giej strony nie widzq mozliwosci wprowadzenia zmian. Majq
w swoim zyciu ochote na najlepsze, ale weiqz akceptijq bylejakie.

Sposoéb 5. ,,Dalekosiezna wizja”

Wyslij stuchaczy w przyszlosé, pokaz im, co moga osiggnaé
— i niech sami to sobie wyobraza. Uzywaj przy tym og6lnego
jezyka. To sposob zaczerpniety z do$wiadczen hipnotyzeréw
— gdy sami sobie co$ wyobrazamy, jesteSmy bardziej sktonni
w to uwierzy¢, niz gdy kto§ podsuwa nam obraz ,,na tacy”.

Przyktad: Mamy dzis méwic o osobistych Sciezkach kariery.
Najpierw jednak wyobraz sobie, Zze mingt juz jakis czas od dzis,
osiqgnaqles te wszystkie rzeczy, ktére oznaczajq dla ciebie suk-
ces, masz rozmaite uczucia, znasz odpowiedz na wiele pytan,
ktore kiedys sobie zadawales... (pauza i ciag dalszy)

Sposob 6. ,,Znane i mite”

Zacznij od czego$, z czym wszyscy sie zgodza (a przynajmniej
nie zaprzecza). Rozpoczecie od ,,znanego i mitego” pozwala
przyzwyczai¢ stuchaczy do Twojego gltosu i dobrze nastraja
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do dalszego ciggu przemdéwienia. Taki poczatek nie budzi
kontrowersji, wywoluje odruchowsg zgode sluchaczy i ocze-
kiwanie na ciag dalszy. Jest mnéstwo sposob6éw, w jakie mo-
zesz zaczat swoje wystapienie, stosujac zasade ,najpierw znane
i mile”.

Przyktad: Dzis, w to stoneczne popotudnie spotykamy sie
w miejscu naszej codziennej pracy, aby zastanowic sie, jak wiele
osiqgnelismy w minionym roku.

Sposob 7. ,,Bomba miedzy oczy”

Odwrotnos¢ metody ,,znane i mile”. Poczatek, ktéry zaskakuje,
burzy spokéj, zmusza do zwrdcenia uwagi. Jak w filmie Hitch-
cocka — najpierw trzesienie ziemi, a potem napiecie stale ro-
$nie. Moze to by¢ jaki$§ niezwykly fakt, jakis wniosek poraza-
jacy swa oczywistoscig, jakas sprawdzona informacja, w ktéra
az trudno uwierzyc¢.

Przyklad: Dzieri dobry paristwu. Od chwili gdy to powiedziatem,
do chwili gdy powiem ,,Do widzenia”, nasze paristwo zdqzy
wydac okolo osmiu milionéw zlotych. Mysle, ze to dobry powdd,
aby porozmawiac o polskim budzecie.

To sposoby przetestowane w praktyce — niektére stoso-
wane sg czesto, niektére sg nowatorskie i rzadziej spotykane.
Wszystkie przyklady zostaly jednak zaczerpniete z prawdzi-
wych wystapien (naszych wlasnych lub takich, w ktérych
uczestniczyli$émy).

Oczywiscie, sg tez takie sposoby rozpoczynania wystapien,
ktore sg koszmarem dla stuchaczy...
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Tak nawet nie prébuj... (czyli trzy 100-procentowe sposoby
na zepsucie kazdego przemoéwienia)

Sg trzy niezawodne, sprawdzone sposoby rozpoczynania
przemoéwienia w taki sposéb, by usépié¢ i zniecheci¢ najwy-
trwalszych juz w pierwszej minucie.

1. Sztampa (,,Bardzo dziekuje i z géry przepraszam”)

— najbardziej typowe, schematyczne rozpoczecie, jakie
mozna sobie wyobrazié. ,,Dzigkuje panu dyrektorowi,
ktéry mnie tu zaprosit... Bardzo sie ciesze, ze moge
mowi¢ do tak wspaniatej publicznosci... Z gory
przepraszam za treme i niewyrazne slajdy, ale wczoraj
komputer mi padl...”. Po prostu strata czasu.

2. Blazenada (,Alez ja jestem kreatywny i zabawny”)

— sala pada ze zmeczenia lub trawi wtasnie skoficzony
obiad, a méwca raczo wbiega na scene i z uémiechem
akwizytora wrzeszczy do mikrofonu: ,Jak sie macie?!”.
Nikt mu, biedaczkowi, nie powiedzial, Ze aby pociggnaé
za sobg ludzi, trzeba najpierw stworzy¢ z nimi jednosé...
A jak stworzy¢ jednosé¢, gdy jedna strona struga pajaca?

3. Wyktad (,,Nasz patron urodzit sie...”)

— S$wietny §rodek nasenny. Gdy uczestniczymy

w imprezach typu ,,299 rocznica urodzin Zenobiusza
BZdziniskiego”, czekamy na niesmiertelne zdanie
»Zenobiusz Bzdzinski urodzit sie...” — a potem mozemy
spokojnie sie wylaczy¢, wiedzac, ze dalej bedzie juz tylko
wedlug schematu: ,,urodzil sig... ukonczyt szkots...
zyt i tworzyl... umart...”. Dobre na tablice pamiagtkowa,
ale nie na wystapienie publiczne.
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Na koniec rozdziatu — dwa sposoby ,tak, ale”, czyli wat-
pliwe. Stosowa¢ ostroznie!

Dowcip

Moze by¢ fantastycznym wprowadzeniem do wystgpienia,
moze je réwniez ,,potozy¢”, dlatego umiesciliémy go w dziale
~watpliwe”. Méwca biznesowy to nie satyryk — nie kazdy
umie opowiada¢ dowcipy, nie kazdy dowcip jest Smieszny dla
kazdego stuchacza. W swoich wystgpieniach umieszczamy
czasem dowcipy — jezeli sg zwigzane z tematem. Przy doborze
dowcipéw zwr6¢ uwage na kilka spraw:

e w specyficznych, zamknietych grupach sprawdzaja sie
dowcipy ,branzowe” (np. medyczne, gdy méwisz
do lekarzy) — pod warunkiem ze potrafisz je opowiadaé
swobodnie i jeste$ pewien, ze robisz to poprawnie (btednie
wyméwiony termin fachowy to w takim wypadku
katastrofa...);

e bezpieczniej jest wyrzuci¢ ze swoich wystapieti dowcipy
polityczne, religijne, etniczne czy seksualne, nawet
gdyby Ciebie §mieszyly — nie ma sensu razi¢ czy
zniesmaczaé kogokolwiek z obecnych (wyjatek
— dowcip o firmie A opowiedziany na spotkaniu
konkurencyjnej firmy B moze by¢ strzatem w dziesiatke
— oczywiScie jezeli nie zamierzasz w przyszlosci
przemawiaé do pracownikéw firmy A...);

¢ jesli Ciebie samego nie $émieszy dany dowcip, nie bedziesz
wiarygodny w jego opowiadaniu.
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Cytat

Musi byé¢ wyjatkowo starannie dobrany. W wystapieniach
biznesowych cytat stynnej postaci to bardzo czesto podpora
stabego méwcy, ktéry boi sie méwi¢ wlasnym glosem. Jesli
twierdzisz, ze np. ,trzeba drogo sprzedawac, a tanio kupowac”,
to nie dodawaj, Ze ,tak pisze Kowalski w swoim dziele”. A jesli
moéwisz co$ kontrowersyjnego, to podaj dobre argumenty
i niech stanie sig to Twoim odkryciem, a nie cytatem z Ik-
sinskiego!

Umiedciliémy cytat (wraz z dowcipem) pod haslem ,wat-
pliwe”, poniewaz czasem cytat sie jednak przydaje. Kiedy cytat
znanej osoby jest przydatny jako poczatek wystgpienia?

e Kiedy cytujemy czyjes sprawdzone lub niesprawdzone
przewidywania zwigzane z tematem wystapienia.

e Kiedy cytat jest czesScig Gléwnego Przekazu (np. stowa
zalozyciela firmy w przemoéwieniu rocznicowym
lub deklaracji polityki firmy).

e Kiedy méwimy do oséb z tzw. autorytetem zewnetrznym,
dla ktérych wazne sg cudze opinie, wypowiedzi
autorytetéw, wyniki badan itd.

e Kiedy nasze wystapienie dotyczy cudzych opinii
— np. jak klienci widzg naszg firme.

W pozostalych wypadkach skuteczno$é cytatu jest ogra-
niczona, zwlaszcza gdy chodzi o ,cytaty wyryte w marmurze”
(z nie$miertelnych klasykéw) lub tzw. ,,zestawy obowiazkowe”
(sezonowe mody — kiedy$ wszyscy cytowali Kotlera, potem
Sun Tzy...; kto jest modny teraz, nawet nie wiemy, bo rzadko
cytujemy...).

Przeczytaj teraz siedem przyktadéw rozpoczecia stynnych
wystapien publicznych.
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Mezowie Atericzycy, na kazdym kroku widze was jako nader
bogobojnych. Przechodzqc bowiem i oglqdajqc wasze swiqtynie,
znalazlem takze oltarz, na ktérym bylo napisane: ,,Nieznanemu
bogu”. Kogo, nie znajqc, czcicie bogobojnie, tego ja wam
przedstawie: Boga, ktéry stworzyl swiat i wszystko na swiecie.

Pawet z Tarsu, apostot

(ok. 50 r. n.e. — przeméwienie do Atenczykéw na Areopagu. Zwr6é
uwage, jak méwca nawigzal kontakt ze stuchaczami, z ktérymi przeciez
dzielilo go tak wiele w pogladach religijnych, a przyszedl méwi¢ wtasnie
o religii! Zaczal od komplementu i nawigzania do tego, co bylo stuchaczom
dobrze znane, a dopiero potem przeszed! do prezentacji wlasnych pogladow).

Osiemdziesiqt siedem lat temu na tym kontynencie nasi ojcowie
powotali do zycia nowy nardd, ktéry narodzit sie w Wolnosci
1 poswiecil idei ,,wszyscy ludzie sq stworzeni réwnymi”.

Abraham Lincoln, prezydent USA

(1863 — tzw. oredzie gettysburskie. Wystgpienie odbywato sie

na pobojowisku, na nowo utworzonym cmentarzu ofiar bitwy. Wojna
secesyjna toczyla sig migdzy stanami Péinocy i stanami Potudnia,
czyli miedzy Amerykanami i Amerykanami. Lincoln w pierwszym
zdaniu odwotlal sie do wartos$ci wsp6lnych wszystkim Amerykanom,
do wspdlnej tradycji).

Chce tutaj powiedziec to samo, co powiedzialem cztonkom naszego
rzqdu: nie mam do zaoferowania niczego oprécz krwi, trudu,
fez i potu.

Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii

(1940 — exposé w dniu objecia kierownictwa gabinetu wojennego.
Zwr6¢ uwage na ,obietnice”, ktéra tak naprawde nie jest zadng
obietnicg, a zarazem na sugestie, Ze tego samego bedzie przede wszystkim
wymagal od czlonkéw swojego rzadu).
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Zolnierze! Cale to gadanie, ze Ameryka nie chce dalej uczestniczyc
w tej wojnie to stek p***ch bzdur. Cala nasza tradycja pokazuje,
ze jestesmy zawsze gotowi walczyc.

George Patton, amerykanski generat

(1944 — przemoéwienie do zolnierzy III Armii USA. Bylo to dzien przed
inwazja w Normandii. Typowy przyklad rozpoczecia ,kawa na tawe”
— prostym, zolnierskim jgzykiem general odwotuje sie do ambicji
podwtadnych i podaje Gléwny Przekaz: jestesmy zawsze gotowi walczyc).

Dla czesci z nas ten dzieri jest wydarzeniem bardzo uroczystym
i donioslym, lecz wobec historii naszego paristwa stanowi cos
powszedniego. Dzisiaj wlasnie ma miejsce prawomocne przekazanie
wladzy, zgodnie z zasadami zawartymi w naszej konstytucji.

Ronald Reagan, prezydent USA

(1981 — inauguracja prezydentury. Trzeba tu doda¢, ze Reagan
byt republikaninem, a obejmowat rzady po konkurencyjnej Partii
Demokratycznej. Dla niektérych stuchaczy mogta to by¢ rewolucja
— irzeczywiscie byla, bo Reagan zmienit styl sprawowania rzgdéw
i naprawil panstwo. W dniu inauguracji chodzito jednak o to, by objecie
prezydentury bylto postrzegane jako normalna kolej rzeczy w normalnym
panstwie).

Dzi$ kazania nie bedzie... Nie moze byé... Opadly mi rece,
omdlaly kolana.

ks. Jozef Zawitkowski, biskup rzymskokatolicki

(1995 — kazanie w czasie mszy ,radiowej” po wyborach prezydenckich.
Ciag dalszy rzeczywiscie byt kazaniem-niekazaniem, ztozonym z biblijnych
cytatow, wskazujacych rézne zachowania ludzi w dziejach i ich
konsekwencje. Poczatek zbudzit z odretwienia stuchaczy oczekujacych
kolejnego ,,okragtego” kazania i przyciagnat ich uwagg).

57
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Ale powitanie! Witam was wszystkich! Juhuu! To... To jest jak

zdobycie Oscara! Jakbym wiedzial... A jesli juz méwimy

o aktorstwie, jeden z moich filméw nosit tytul Prawdziwe

kltamstwa. Tak mogliby nazwaé swojq konwencje demokraci. ..
Arnold Schwarzenegger, amerykanski aktor i polityk

(2004 — konwencja wyborcza republikanéw przed wyborami prezydenta
USA. Autor umiescit tu dowcip, o ktérym wczesniej wspominali$my, ze
jest dopuszczalny, ale trzeba go powiedzie¢ umiejetnie. Zwr6é uwage,
jak sprawnie méwca przeszedl — w ciggu zaledwie kilku zdan! —
od podziekowan za oklaski, przez przypomnienie swej kariery aktorskiej,
do tematu wystgpienia i zartu na temat konkurenc;ji).

W jaki sposéb mozesz wykorzystaé te wzory w swoich wy-
stapieniach?

Kont(r)akt z grupa

W tym rozdziale chcemy Ci zaproponowac skorzystanie z do-
$wiadczen szkoleniowcéw. W branzy szkoleniowej panuje
zwyczaj tzw. zawigzania kontraktu z grupg na poczatku
seminarium lub warsztatu. Na duzej planszy trener spisuje
zasady obowigzujace na szkoleniu: ,Méwimy do siebie po
imieniu”, ,Nie krytykujemy”, ,Nie przerywamy sobie” i tak
dalej. Plansza wisi potem w widocznym miejscu, by zawsze
mozna sig byto do niej odwotaé (,,Arturze, przerwales Joli,
a ustalaliSmy, Ze sobie nie przerywamy”). Na naszych szkole-
niach robimy to nieco inaczej — na poczatku prezentujemy
plan dnia i zwyczaje panujace w naszej firmie, poniewaz uwa-
zamy firme za wspdlnote treneréw i uczestnikéw. Przychodzac
na nasze szkolenie, stajesz sie cztonkiem naszej wspélnoty,
dlatego masz prawo do korzystania z jej doSwiadczen. Nasze
zwyczaje dotyczg miedzy innymi sposobu zwracania sie do
siebie i korzystania z pewnych utatwien w uczeniu sig.
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Niezaleznie od formy taki zbiér zasad bardzo pomaga
w uporzadkowaniu spotkania. Przy wystapieniu publicznym
takim jak wyklad czy prezentacja handlowa ,spisywanie kon-
traktu” byloby sztuczne. Cze$¢ zasad wynika poza tym z regut
dobrego wychowania — nie przerywa sig temu, kto méwi,
nie przeszkadza sie innym sluchaczom i tak dalej. Jesli
kto$ nie wyniost tego z domu, to kolorowa plansza niewiele
tu poradzi...

Dlatego polecamy na poczatku wystgpienia tzw. nadanie
ram. Tak jak rama otacza obraz i moze wplywaé na odbiér
dzieta, tak ,ramy wystapienia” utatwiajg jego odbiér. Zapo-
wiedz wiec:

e ile czasu potrwa Twoje wystapienie (chyba ze zostato
to juz zapowiedziane przez inng osobe),

e kiedy bedzie mozna zadawac pytania — w trakcie czy
po zakonczeniu,

e czy i kiedy zostana rozdane materiaty (czy uczestnicy
maija tylko stucha¢, czy takze notowad),

e jaka jest formula spotkania: czy jest to wyklad, czy wstep
do dyskusji; czy to, o czym mdwisz, opiera sie na jakichs
ustalonych wynikach lub standardach, czy jest jedna
z wielu propozycji. Nadanie ramy: ,,To moja propozycja,
ja tak robie i mnie sig sprawdza, a wy sprawdZcie sami”
neutralizuje zastrzezenia typu: ,,A ja w jednej ksiazce
czytatem co innego”.

Duzym utatwieniem jest ,zapowiadacz”, czyli moderator
spotkania. Na konferencjach, gdy jestes jednym z kilku méw-
cow, konferansjer lub moderator to standard. Sprawdz, czy
mozesz mie¢ ,zapowiadacza” przy innych okazjach. Méweca,
ktérego ktos zapowiada, jest postrzegany jako wazniejszy,
dostojniejszy. Moderator okresla czas Twojego wystapienia,
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przedstawia Cie, zapowiada temat, informuje o wszystkich
szczegblach organizacyjnych.

Twoj sukces méwcey zalezy od tego, jak zostaniesz ode-
brany przez stuchaczy. Mozesz mie¢ fenomenalng wiedze,
wiare w to, co méwisz, i w ogéle byé¢ cudownym czlowiekiem,
jednak to odbiér stuchaczy decyduje o powodzeniu wystapie-
nia. Przeciez méwisz do nich i dla nich. Wlaénie dlatego tak
wazne jest dobre porozumienie juz na poczatku.

Pierwsza rzecz — wirtualna Bezpieczna Strefa, ktérg kazdy
ma w glowie. Ta strefa to nasze znajome otoczenie, znajoma
wiedza, znajome idee i poglady, znajome do$wiadczenia.
Tak naprawde wigkszo$¢ ludzi motywuje strach przed tym,
co nieznajome. Ludzie nie decyduja sig¢ na zmiany, bo boja
sig tego, o czym nie wiedzg, lub decyduja sie na zmiany, Zeby
pozostaé w Bezpiecznej Strefie. ,Strach ma wielkie oczy”
— gdy nie mamy pelnych informacji, narasta w nas niepoko;.
Jesli chcesz motywowaé ludzi i nawigzaé¢ z nimi dobry kontakt,
powiniene$ akceptowac ich Bezpieczng Strefe.

Jak to robi¢ w praktyce?

1. Zaczynaj od rzeczy bardziej znanych i tatwiejszych
dla stuchaczy.

2. Jes$li namawiasz do zmian, a Twoimi stuchaczami nie sg
jacy$ zdeklarowani rewolucjonisci, przedstawiaj zmiane
jako oczywista kolej rzeczy — co$, co pozwoli pozostaé
kazdemu w Bezpiecznej Strefie.

3. Przekonuj argumentami i przyktadami dopasowanymi
do zycia stuchaczy — nie méw: ,,Zarobisz 1,2 miliona
zlotych w ciggu 10 lat”, skoro nikt z nich nie widziat
miliona! Lepiej méwi¢ wtedy o 10 000 zl miesiecznie,
poniewaz jest to konkret, ktéry wyglada realniej, i kazdy
moze sobie go wyobrazié.



