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Naturalnosé
I sztuka prezen-
towania nago

Po zaledwie kilku miesigcach mieszkania w Japonii trafitem do wiel-

kiej, odkrytej i niezwykle goracej japonskiej tazni, w ktérej zasiadtem

w otoczeniu moich nagich wspotpracownikdw. Byt to onsen GER), czyli
japonskie kapielisko termalne, w ktérym znalaztem sie ze wszystkimi pra-
cownikami mojego biura w ramach weekendowego wyjazdu firmowego.
Wyjazd nie miat charakteru roboczego; mieliémy zwyczajnie odpocza¢,
zjes¢, wypi¢ i dobrze sie bawi¢ z kolegami. Szef powiedziat mi, ze w od-
daleniu od formalnego otoczenia biura szeregowi pracownicy i menedze-
rowie mogg zacza¢ bardziej spontanicznie i naturalnie sie komunikowacé

i utworzy¢ lepsze relacje, ktére na dfuzszg mete sg korzystne takze dla
firmy. Jedzenie i picie to jedna z czesci pobytu w onsenie, podobnie jak
wspolne kapiele w neglizu, ktére — jak sie uwaza — wzmacniajg wiezi
miedzy cztonkami zespotu. Wtedy wtasnie po raz pierwszy spotkatem sie
z pojeciem hadaka no tsukiai (DA EGLY) — nagiego zwigzku, nagiego
porozumienia. Szef poinformowat mnie, ze japonska taznia zajmuje
znaczace miejsce w japonskim sposobie bycia, a towarzyszace jej rytuaty
same w sobie sg metaforg zdrowej komunikacji i owocnych zwigzkéw.
Dzieki nagosci — mdéwit — wszyscy jesteSmy tacy sami, niezaleznie od
miejsca w hierarchii. Po obnazeniu pozbywamy sie barier i znacznikéw
formalnos$ci, komunikacja odbywa sie sprawniej, a poszczegdlni ludzie
wraz ze swoimi ideami mogg nawigza¢ wiez. W hadaka no tsukiai kapiel
z towarzyszami jest sposobem na ujawnienie siebie bez ograniczen i uka-
zanie ,nagiej prawdy”. Duch przy$wiecajacy takiemu odkryciu prowadzi
do ustalenia lepszego, bardziej szczerego porozumienia. W tym samym
duchu mozna tez utrzymac prezentacje.
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Dla kogo jest ta ksigzka?

Ksigzka przeznaczona jest dla kazdego, komu powaznie zalezy na ulep-
szeniu swoich prezentacji poprzez znaczace zwiekszenie zainteresowania
publicznosci. Wielu dopiero zaczyna tworzy¢ prezentacje, lecz konkret-
nym adresatem tej ksigzki jest czytelnik, ktory by¢ moze bez problemu
radzi sobie z projektowaniem graficznym, ale wcigz szczerze pragnie
udoskonali¢ swoje umiejetnosci prezenterskie i zdolno$¢ do nawigzywa-
nia kontaktu z publicznoscia.

Moje podejscie do prezentacji opiera sie na opanowaniu, prostocie
i naturalnosci. Cho¢ wszystkie te trzy pryncypia sa wazne na kazdym
etapie pracy nad prezentacjg, opanowanie i prostota sg szczegélnie
istotne podczas opracowywania przekazu i projektowania grafiki.

W swoich pierwszych dwoch ksigzkach, Zen prezentacji i Zen
prezentacji — pomysty i projekty, skoncentrowatem sie na przy-
gotowaniach i projektowaniu. W tej ksigzce po krotkim omoéwieniu
kwestii zwigzanych z przygotowaniem przede wszystkim opisuje
samo wygtaszanie prezentacji. Motywem przewodnim tej ksigzki jest
naturalno$c¢, co wynika z inspiracji japonskim onsenem, ideg hadaka
no tsukiai i japonska estetyka zen, ktora ktadzie wielki nacisk na
wzorowanie sie na $Swiecie natury. Zawarte w ksigzce proste idee
majg pomodc Ci w nawigzaniu naturalnej wiezi z publicznoscig i wy-
gtaszaniu zapierajacych dech w piersiach, skutecznych i pamietnych
prezentacji.

Naturalna nagosé¢

Cho¢ trudno bytoby to wywnioskowaé z aury supernowoczesnych

i zabieganych o$rodkéw miejskich, takich jak Tokio lub Osaka, natura —
shizen (B#R) — petni w kulturze japonskiej wazng role. Kapiel w base-
nie termalnym na wolnym powietrzu jest czasem odpoczynku, kontem-
placji i obcowania z naturalnym otoczeniem. W tym $rodowisku mozliwe
jest doznanie wyzwalajacej wrecz naturalnosci. Uczony mysliciel zen
Daisetz Suzuki (1870 — 1966) czesto wspominat o gtebokim uczuciu,
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jakim Japonczycy darzg przyrode, i o tym, ze pragnienie tej wiezi jest
zakorzenione gteboko w kazdym z nas. Kiedy$ powiedziat: ,Bez wzgledu
na to, jak bardzo jesteSmy »ucywilizowani« i wychowywani w sztucznie
skonstruowanym $rodowisku, w kazdym z nas zdaje sie tkwi¢ wrodzona
tesknota za pierwotng prostotg zblizong do naturalnego sposobu zycia”.
Sentyment, jakim darzymy nature i naturalno$¢, nie przektada sie
jednak na marzenie o powrocie do prymitywnego trybu zycia dawnych
ludzi, lecz na pragnienie wiekszej, naturalnej swobody ekspresji, ist-
nienia w czasie terazniejszym oraz poczucia realnej wiezi z otoczeniem
i innymi ludzmi. Owa tesknote za naturalnoscig mozna tez wykorzystac
we wspoétczesnym zyciu zawodowym. Komunikujac sie w dzisiejszym
~Cywilizowanym”, zaawansowanym technologicznie srodowisku, wcigz
instynktownie tesknimy za pierwotng prostota, przy ktérej nasze interak-
cje z innymi odznaczajg sie naturalnoscig, swobodg i spontanicznoscia.
Chcemy przejrzystych polecen, znaczacych danych, odkrywczych opo-
wiesci i szczerych rozmoéw. Czesto jednak, zamiast nawigzywaé wazne
i harmonijne relacje, traktowani jesteSmy mato konkretnym jezykiem,
niejasnosciami i niekonczacymi sie sekwencjami slajdéw PowerPointa

Prezentacje i naturalnosé

Przez lata rozwineta sie technologia wspomagajgca prowadzenie
prezentacji, ale nie sam charakter prezentacji. Niestety, ,$mierc przez
PowerPoint” wcigz jest powszechnym zjawiskiem. Wida¢ jednak pewng
poprawe, ktérg zawdzieczamy wysitkom ekspertéw komunikacyj-
nych, takich jak Bert Decker, Jerry Weissman i Carmine Gallo, a takze
mistrzéw designu graficznego prezentacji, w tym Nancy Duarte i Cliffa
Atkinsona, ale tez wielu innych oséb z catego $wiata. Postep trwa i pod-
stawy udanej prezentacji zmianom w zasadzie nie ulegty, cho¢ metodo-
logia prowadzenia prezentacji zmienita sie wraz z rozwojem technologii
cyfrowej. Naturalnos$¢, jaka charakteryzuje sie wystgpienie, pozostaje
kluczowym czynnikiem.

Naturalnosci nie da sie wymusi¢. Jak to ujat nieoceniony Dale Car-
negie: ,Zeby przemawia¢ skutecznie, musisz przemawia¢ z tak szczerg
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i wyrazistg naturalnoscia, zeby zaden z twoich stuchaczy nie $miat nawet
pomysle¢, ze jest ona wycéwiczona”. Bez wzgledu na to, ile ¢wiczysz i jak
rozlegle wykorzystujesz narzedzia cyfrowe w prezentacjach na zywo,
narzedzia i techniki musza stuzy¢ jedynie objasnianiu, upraszczaniu

i wzmacnianiu osobistej wiezi, ktéra rozwija sie miedzy méwca a jego
publicznoscig. Technologia i nowoczesne narzedzia mogg niesamowicie
usprawni¢ i wzmocni¢ przekaz, ale nalezy uzywac ich madrze i wstrze-
miezliwie, tak by wykorzystanie wydawato sie naturalne i uczciwe —

w innym wypadku stang sie przeszkodami komunikacyjnymi.

Technologia i jazz

Miedzy jazzem a sztukg prezentowania mozna dostrzec wiele podo-
bienstw. Muzyka jazzowa jest rozbudowana i ma gtebie, ale jest rowniez
prosta i tatwa do zrozumienia. Jazz swoimi poteznymi momentami
jasnosci i szczerosci w prosty sposéb wyraza rzeczy skomplikowane. Po-
wstaje w zgodzie z pewng strukturg i regutami, lecz w ramach tych ogra-
niczen oferuje niesamowitg wolno$¢. Przede wszystkim jednak jazz jest
naturalny. Komunikat i uczucie zawsze sg wazniejsze od narzedzi, ktére
stuzg do ich wyrazenia, niezaleznie od tego, czy chodzi o przemoéwienia
publiczne, czy muzyke. Wynton Marsalis, amerykanski trebacz jazzowy
i kompozytor, przypomina o tym, ze niezaleznie od swojej uzytecznosci,
technologia jest zaledwie narzedziem. W ramach Authors@Google Talk
w roku 2009 Marsalis tak wyrazit sie o technologii i jazzie:

Moim zdaniem, nie powinnisSmy sadzi¢, ze skoro nasze narzedzia
sg coraz lepsze, my sami stajemy sie coraz bardziej zaawansowa-
ni. Technologia duszy jest od dawna taka sama. Czesto uzywamy
nowosci technicznych do wskazania, ze jestesmy bardziej zaawanso-
wani. Jazz tak nie dziafa. Mozesz uzywac tylu syntezatordw, ile ci sie
zZywnie podoba, ale i tak same z siebie nie zaczng swingowac... Ta
muzyka jest ubdstwieniem cztowieczeristwa i kreatywnosci.

— Wynton Marsalis
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Z prezentacjami jest podobnie. Cho¢by nawet technologia prezenta-
cji byfa niesamowicie imponujaca i wykorzystano by nie wiadomo ile
efektéw i funkcji, technologia duszy, jak to Marsalis ujaf, nie ulegnie
zmianie. Technologie, takie jak PowerPoint i Keynote, oraz nowe narze-
dzia w rodzaju Prezi sg przydatne jedynie wtedy, kiedy moga wspomac
przekaz, rozjasni¢ go, sprawic, ze tatwiej zapadnie w pamie¢ i wzmocni
miedzyludzkg wiez, bedgcg podstawg komunikacji. Multimedia mozna
wykorzysta¢ do osiggniecia tego celu. Zbyt czesto jednak prezentacje
multimedialne cierpig z powodu wtozenia przez prezentera nadmiernej
energii w technologie i grafike, przy jednoczesnym zlekcewazeniu nawig-
zywania wartos$ciowej wiezi z publicznoscia.

Zardwno w muzyce, jak i przy tworzeniu prezentacji od narzedzi wazniejsza jest szczero$¢
i nawigzywanie relacji (zdjecie: Nikolas Papageorgiou)

Rozdzial 1 Naturalnosé i sztuka prezentowania nago 17



Prezentowaé¢ nago
— co to znaczy?

Zasadniczo prezentowanie nago polega na nawigzywaniu relacji i anga-
zowaniu publicznosci, czy to trzech osob, czy trzech tysiecy, w sposéb
bezposredni, szczery i jasny. Nagos$¢ to umieszczenie potrzeb publicz-
nosci na pierwszym miejscu. Nago$¢ oznacza wystawienie sie na widok
bez okrycia i zabezpieczenia. Nagos$¢ to pozbycie sie wszystkiego, co
zbedne, aby ujawnié¢ esencje swojego przekazu. Nagos¢ wykorzystuje
prostote, spdjnosc i pasje. Takie podejécie jawi sie jako ozywcze, by¢
moze nawet troche zawadiackie i o wiele bardziej zadowalajace zaréwno
dla prezentera, jak i publicznosci, gdyz w ten sposéb mozesz ukazac
swoj prawdziwy, naturalny charakter.

Nagi prezenter jest wolny od trosk, obawy przed reakcjg innych ludzi,
niepewnosci, sztuczek i poczucia koniecznosci ich stosowania; nie musi
ukrywac sie za czyms$ (na przyktad za slajdami) i drze¢ ze strachu, ze
nawet zza takiego ukrycia mozna go dostrzec. Nagi prezenter pozbywa
sie wszelkich obcigzen, w petni zyje chwilg i porozumiewa sie z pu-
blicznoscig. Wszelkie multimedia pasujg do jego opowiesci i wspodtgrajg
z przekazem. Proste, dobrze rozplanowane elementy graficzne zgrane
sg z prezenterem, nigdy nie wychodza na plan pierwszy, lecz pomagaja
W nawigzywaniu relacji z publicznoscia.

Prezentowanie nago i naturalnie jest trudne, gdyz nie jesteSmy do tego
przyzwyczajeni. Nie zawsze tak jednak byto. Gdy jako dzieci wystepo-
walismy przed klasg w podstawdwce, byliSmy szczerzy i zaangazowani
— niekiedy nasza bezposrednios¢ wywotywata Smiech u kolegéw z klasy
i zmieszanie u nauczycieli. Byto w tym co$ prawdziwego. Opowiada-
lismy genialne historie w wieku zaledwie szesciu lat. Teraz jesteSmy
doswiadczeni i dojrzali, mozemy pochwali¢ sie tytutami i rozlegtg wiedzg
z waznych dyscyplin — ale jesteSmy tez nudni. Doro$li prezenterzy sg
nudni miedzy innymi dlatego, ze dziatajg zbyt ostroznie. Bojg sie. Chca,
zeby wszystko byto spokojne i idealne, wiec zamartwiajg sie zbytnio
i ustawiaja kolejne bariery komunikacyjne. Strach pod$wiadomie kaze
sie chowac i prezentowac sekwencje wypunktowanych list w ciemnej
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sali, bez okazywania jakichkolwiek emocji. Przeciez nikogo nie wyrzu-
cono z pracy za przedstawianie informacji, prawda? Kiedy wystepujesz
przed $piaca lub niezainteresowang publicznoscia, lista z danymi nie
stuzy zupetnie niczemu.

Mysl o tym, ze prezentacja jest wystepem, wydaje sie kuszaca. W koncu
czesto odbywa sie to na scenie w Swietle reflektoréw, przed grupg

ludzi czekajacych na co$ ciekawego. Tymczasem, cho¢ od aktoréw
scenicznych mozna nauczy¢ sie pewnych rzeczy, takich jak radzenie
sobie z nerwami i emisja gtosu, o wiele lepiej traktowac prezentacje jak
dyskusje. Wczesniej wspomniatem, ze sztuka prezentacji pod wieloma
wzgledami pokrywa sie z jazzem. Czy jednak koncert jazzowy nie jest
wystepem? Wiekszo$¢ ludzi powiedziataby, ze tak, lecz jazz jako gatunek
muzyczny przypomina raczej konwersacje, gdyz od muzyka wymaga
znacznej empatii i umiejetnosci stuchania. Wynton Marsalis nazywa jazz
»muzykg dialogu”.

gy B

Pomimo ze znajdujesz sie na scenie i w centrum uwagi, potraktuj swoja prezentacje jak
rozmowe, a nie wystep
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Wspotczesni znawcy tematyki komunikacji w wiekszosci zgadzajg sie,
ze dobry wyktad lub prezentacja powinny raczej przypomina¢ rozmowe.
Granville Toogood, powazany instruktor prowadzenia komunikacji na
szczeblu kierowniczym, proponuje przyja¢ podejécie konwersacyjne za-
miast oratorskiego. ,Przestan mysle¢, ze kiedy wstajesz i cokolwiek mo-
wisz, wygtaszasz przemowienie, bo wcale nic takiego nie robisz — pisze
Toogood w The Articulate Executive. — W rzeczywistosci prowadzisz
rozmowe w nieco wiekszej skali”. Z kolei w ksigzce The Power Presenter
instruktor prezentacji Jerry Weissman wskazuje na znaczenie, jakie ma
prezentowanie w sposéb zblizony bardziej do konwersacji niz wystgpie-
nia. Znéw widzimy, ze nie chodzi o wyszkolenie ludzi na aktoréw (99%
z nas aktorami nie jest), lecz o pomoc ludziom przy prezentowaniu
w sposob bardziej naturalny. Opowiadajac na poczatku ksigzki o swojej
karierze instruktorskiej, Weissman pisze: ,,Moim celem byfo wsparcie
biznesmendéw w stawaniu sie naturalnymi prezenterami”.

Mysl o swojej prezentacji jak o ,poszerzonej konwersacji”, a nie wystgpie lub przemowie
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Naturalna autoekspresja

Naturalno$¢ wymaga zatem, zeby prezentacja nie byta formalnym
wyktadem, w ramach ktérego informacje przekazywane sg tylko w jedng
strone. Wyobraz ja sobie raczej jako rozmowe miedzy przyjaciotmi,
wspobtpracownikami, nauczycielem a uczniem, mistrzem a terminatorem
lub uczonego z uczonym. Kazdy z tych przyktadéw wigze sie z nawigza-
niem osobistej relacji poprzez naturalng ekspresje. Na podobny watek
mozna trafi¢ we fragmencie o komunikacji w ksigzce Umyst zen, umyst
poczatkujgcego , ktérag napisat Shunryu Suzuki. Mozna z tego fragmentu
wywnioskowac to, co chciatbym powiedzie¢ o naturalnosci w kontekscie
prezentacji:

W zen podkreslamy sposob bycia czy tez zachowania. Przez za-
chowanie nie rozumiemy jakiego$ szczegdlnego sposobu, w jaki
powinnismy sie zachowywac, lecz raczej naturalne wyrazanie siebie.
Podkreslamy bezposrednios$é: powinniscie by¢ wierni swoim uczu-
ciom | umystowi, wyrazac sie bez jakichkolwiek zahamowan. Utatwia
to stuchaczowi rozumienie.

— Shunryu Suzuki

Te proste twierdzenia o zen i komunikacji mozesz zastosowa¢ w swo-
ich prezentacjach, na zebraniach i spotkaniach roboczych. Nacisk nalezy
ktas¢ na naturalng autoekspresje, szczero$¢ i prostolinijnosé¢, zamiast
powtarza¢ w myslach zapamietany zestaw regut, jak sie , prawidtowo”
zachowywac lub , prawidtowo” prezentowac. Suzuki powiedziat, ze:
»Swobodne wyrazanie siebie, bez nastawiania sie w jaki$ okreslony, wy-
nikajacy z upodoban sposéb to najwazniejsze dla uszczesliwienia siebie
i innych”.
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Phil Waknell

Phil Waknell jest méwca inspiracyjnym, pisarzem

i instruktorem prezentacyjnym. Jest wspotzatozycielem
Ideas on Stage, zlokalizowanej w Paryzu przodujacej fir-
my zrzeszajgcej specjalistow prezentacji, ktérg prowadzi
wraz ze swoim partnerem biznesowym, Pierre’em Morsg.

Ponizej Phil dzieli sie wskazéwkami o prezentowaniu,
obrazujgc nagie podejscie przyktadem samuraja zdejmu-
Jacego zbroje i odkfadajgcego bron.

Samuraj szedf do walki w zbroi i z mieczem w dtoni. Walczenie nago
wigzafaby sie ze zdjeciem zbroi i walkg wrecz. Prezentowanie nago
polega na zdjeciu zbroi, odfozeniu tarczy oraz miecza i staniu oko w oko
z publicznoscia. Chodzi o to, by pozby¢ sie wszystkiego, co stuzy jedynie
prezenterowi, a nie publicznosci. Chodzi o to, zeby$ byt autentyczny,
prawdziwy — byt soba.

Przetam bariery

Musisz nawigzac relacje ze swojg publicznoscig. Trudno to zrobié, kiedy
dzieli was jaka$ przeszkoda lub zbyt wielki dystans. Nie przemawiaj
zza katedry, gdyz w taki sposéb jedynie pogtebisz wrazenie, ze stoisz na
wyzszej pozycji. Przede wszystkim chcesz porozumiec¢ sie ze stuchacza-
mi, a nie mowic¢ do nich, czy — co gorsza — ich pouczaé. Zbliz sie do
swojej publicznosci. Jezeli mozesz chodzi¢ miedzy stuchaczami i jedno-
cze$nie byc¢ styszanym, réb tak od czasu do czasu.

Zt6z bron
Wojownik stara sie zwyciezy¢, uderzajgc swojego przeciwnika — ude-
rzajac mocno. Analogicznie wielu prezenteréw prébuje uderzy¢ publicz-
nos$¢ wieloscig faktow i wymusi¢ postuch.

Prezentowanie nago oznacza odtozenie broni i uswiadomienie sobie,
ze celem nie jest przekonanie innych ludzi do swojej racji. To zaledwie
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tymczasowe zwyciestwo. Owszem, nietrudno zbombardowac publicz-
nos¢ faktami, ale to nie jest najlepsze rozwigzanie. Jesli nie zalezy Ci na
najsprawniejszej komunikacji, w ogéle nie powinienes prezentowac.

Nie zaczynaj od tego, co sam wiesz, lecz od tego, co wie publicznos¢.
Jesli chcesz, zeby stuchacze zmienili zdanie, pomdz im zrozumieé, ze
powinni to uczyni¢. To w ich umystach musi sie zacza¢ zmiana. Nawigz
kontakt z publicznoscig, wskaz nowe szlaki myslenia i zache¢ do ich
zbadania.

Zdejmij zbroje

Najtrudniejszym aspektem prezentowania nago jest zdjecie swojej
bezpiecznej i przytulnej zbroi. Nalezy zacza¢ od zaprzestania ciagtego
wspomagania sie notatkami na slajdach. Przygotuj sie tak, zebys nigdy
nie musiat patrze¢ na to, co jest wyswietlone na Scianie za Tobg. Podob-
nie slajdy, jesli w ogdle z takowych korzystasz, powinny by¢ wyczysz-
czone z wszelkich zbednych elementéw. Muszg by¢ proste i przejrzyste,
i koniecznie przystawa¢ do przekazu. Nastepnie musisz pozby¢ sie pro-
gramu, czyli pewnej wiedzy o tym, co bedzie dalej. Jak madry samuraj,
ktéry — widzac nieudolnos¢ swojego pierwotnego planu — zmienia go
juz na polu walki, prezenter musi wykazywac sie elastycznoscig i dosto-
sowywac¢ do sytuacji oraz stuchaczy.

Pozbadz sie poczucia wtasnej wyjatkowosci. Nie wygtaszasz prezen-
tacji, bo jeste$ wazny, lecz dlatego, ze publicznos¢ jest wazna. Bedziesz
miat trudnos$ci z nawigzaniem kontaktu, jesli staniesz na piedestale,
metaforycznie lub dostownie. Twoim zadaniem jest porozumie¢ sie, a nie
robi¢ wrazenie.

Wyzwdl sie

Ponad wszystko wyzwdl sie od swojego ego. Nie prezentujesz dla siebie,
lecz dla publicznosci. Nie masz osobistych celéw ani pragnien poza
efektywnym przekazaniem swojego komunikatu. Nie martwisz sie, ze
komus nie spodoba sie Twoj styl. Badz soba, badz autentyczny i szcze-
rze troszcz sie o publicznos¢. Uwierz, ze wszystko poza tym zatatwi sie
samo. Naprawde.
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Nie badz nudny

Kluczem do naturalnego, konwersacyjnego podejscia do prezentacji jest
pozbycie sie wszelkich przeszkéd w naturalnej komunikacji z publicz-
noscia. Taka barierg jest czytanie notatek, stanie za méwnica, unikanie
kontaktu wzrokowego, méwienie zbyt cicho i postugiwanie sie zargonem
lub zbyt formalnym i sztywnym jezykiem, ktéry nie przystaje do emocjo-
nalnosci i wrodzonej ciekawosci publicznosci.

Niektorzy moga sadzi¢, ze profesjonalisci z dziedzin technicznych i na-
ukowcy sg z zatozenia nudnymi méwcami, ktérzy nie potrafig przekazaé
znaczenia swojego dorobku szerszej publicznosci. Nie jest to prawda.
Richard Feynman, genialny noblista, zapalony nauczyciel i populary-
zator, potrafit za sprawg swojego entuzjazmu i tatwosci formutowania
pobudzaé studentéw oraz szersza publiczno$¢. Carl Sagan byt z kolei
powszechnie znany ze swojej umiejetnosci rozprawiania o wszechéwie-
cie zrozumiale i z pasja. Neil deGrasse Tyson, jeden z moich ulubionych
wspodfczesnych moéwcow, tez jest naukowcem. Tyson jest astrofizykiem
o wielkim intelekcie, zarazliwej ciekawosci i niesamowitym talencie do
inspirowania i oSwiecania stuchaczy swoim naturalnym, konwersacyj-
nym stylem prezentowania.

Niezaleznie od tego, jak zyjesz i czym sie trudnisz — czy pochodzisz
z $rodowiska technicznego, naukowego, biznesowego, czy nauczasz, czy
moze dopiero sie uczysz — nie masz prawa by¢ nudnym.
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Era prezentaciji

Umiejetnos¢ wygtoszenia dobrej prezentacji, ktéra angazuje catg uwage
publicznosci, nigdy wczesniej nie byta tak istotna, jak teraz. Niektorzy
okres$lajg czasy nam wspofczesne mianem ,ery prezentacji”. Zdol-
nos$¢ do przemawiania z pasja, jasno i obrazowo jest dzi$ niezmiernie
wazna, co czesciowo wynika z niebywatego zasiegu, jaki mogg mie¢
nasze wystgpienia, a co w znacznym stopniu zawdzieczamy mozliwosci
umieszczania nagran wideo w internecie. Obecnie wypowiedzi i obrazy
mozna bez trudnosci zarejestrowac jako film w wysokiej rozdzielczosci
i rozpowszechniaé na catym Swiecie. Potencjat transformacyjny Twoich
prezentacji, ktéry moze wrecz dotyczy¢ loséw $wiata, nie ogranicza
sie jedynie do stéw. Sfowa sg wazne, ale gdyby chodzito tylko o nie,
magtbys napisac szczegdtowy dokument, rozpowszechnié¢ go — i juz.
Tymczasem dobra prezentacja pozwala na wzmocnienie sity Twojego
przestania.

Wspotorganizator TED, Chris Anderson, podczas swojej prezentacji
w ramach konferencji TED Global w 2010 roku w Oxfordzie opowie-
dziat o tym, jak filmy umieszczane w internecie pozwalajg na szerze-
nie innowacyjnych pomystow, a takze o tym, jak wielki jest potencjat
transformacyjny komunikacji i prezentowania twarza w twarz. Anderson
podkreslit, ze informacje zazwyczaj szybciej sie przyswaja, czytajac, lecz
brakuje wtedy odpowiedniej gtebi i doniostosci wypowiedzi. Efektywnos$é
prezentacji czeSciowo bierze sie z wrazen wizualnych i bezposredniosci
wystapienia. Grafika prezentacji, jej struktura oraz fabuta sg tym, co
porywa widza nawet wtedy, kiedy oglada prezentacje online. Jednak
Anderson twierdzi, ze tu chodzi o co$ wiecej:
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Przekaz to cos wiecej niz stowa, a cata magia bierze sie wtasnie
z niewerbalnego aspektu prezentacji. Miedzy gestami, rytmem wypo-
wiedzi, minami, spojrzeniami, zaangazowaniem, dos¢ nieporadnym
Jjezykiem ciata Brytyjczyka a reakcjami publicznosci mozna dostrzec
setki podswiadomych oznacznikdw tego, jak dobrze oceniasz sytuacje
i czy kieruje tobg inspiracja.

— Chris Anderson

Anderson twierdzi, ze jesteSmy z natury przystosowani do komunikacji
twarzg w twarz. ,Niuanse komunikacji twarza w twarz sg efektem milio-
néw lat ewolucji. To wtasnie dlatego jest ona tak tajemnicza i potezna.
Gdy kto$ méwi, moézgi odbiorcéw na to reaguja. Potem cata grupa dziafa
wspélnie. Widzimy wtedy w dziataniu tkanke miedzyludzkiego superor-
ganizmu, ktéry przez tysigclecia pcha naszg kulture naprzéd”.

W epoce cyfrowej nadzwyczajne prezentacje i $wietne idee moga rozprzestrzeniac sie
w okamgnieniu i by¢ odbierane przez miliony ludzi
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Podniesienie poprzeczki i zmiany na lepsze

W ciggu ostatnich kilka lat stan prezentacji ulegt poprawie. Badacze,
biznesmeni, nauczyciele i uczniowie ujrzeli lepsza droge i wzieli sie za
tworzenie oraz wygtaszanie prezentacji odwotujgcych sie zaréwno do
serc, jak i umystow. Jesli zas wykorzystujg multimedia lub inne rodzaje
pomocy wizualnych, sg to materiaty dobrze przemyslane i zaprojektowa-
ne zgodnie z zasadami designu, a nie na podstawie zuzytych szablondw.
Organizacje, takie jak TED, wykazaty warto$¢ i wptyw na ludzi dobrze
opracowanych i atrakcyjnych prezentacji, ktére moga uczyé, przeko-
nywac i inspirowaé. W dziedzinie prezentacji dokonuje sie postep.
A jednak prezentacje akademickie i biznesowe w wigkszosci wcigz sg
zatrwazajgco nudne i meczace. Jesli nawet ich tres¢ jest wazna, niemoz-
liwe jest zaktywizowanie publicznos$ci i nawigzanie z nig relacji.

Dla jakosci prezentacji poprzeczka wcigz pozostaje ustawiona dosé
nisko, zwtaszcza dla tych, ktére wykorzystujg multimedia. Nie jest to
zta wiadomos$¢, przeciwnie — mozna to potraktowaé jako szanse. Masz
szanse wyrdznic¢ sie. Chcesz podzieli¢ sie waznymi i warto$ciowymi
pomystami, wiec nie mozesz watpi¢. Najbardziej innowacyjne i cieszace
sie najwiekszymi sukcesami firmy czy organizacje najczesciej popierajg
indywidualny wktad kreatywny. Majac to na wzgledzie, nie boj sie przed-
stawienia swojego dorobku i wizji. Zycie jest zbyt krétkie. Jesli chcesz
co$ zmieni¢, w tym by¢ moze przebieg swojej kariery, sposéb, w jaki
prezentujesz siebie samego i swoje pomysty, jest niestychanie wazny.
Warto sie wyrézniac.
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Siedem nauk wyniesionych z wanny

Ofuro (HER), czyli japoriska wanna, jest nie-
odtaczng czescig zycia Japonczykéw. Podobnie
jak jedzenie, ma dla Japonczykéw szerszy sens
niz samo zapewnienie wyzywienia, znaczenie
wanny nie ogranicza sie do samego mycia.
Przez wiele pokolen sent6 (8%75), czyli taznia,
byta waznym o$rodkiem dla kazdego osiedla

i miejscem spotkan. Nie tylko kapano sie tam,
ale réwniez rozmawiano, spotykano z przy-
jaciétmi, to tam odczuwato sie wiez tagczaca
wszystkich mieszkancéw osiedla. Wspdfczesnie
sento spotyka sie rzadziej, bo we wszystkich
nowoczesnych domach mieszczg sie prywatne
tazienki, ale rytuat kgpieli — czy to w domu,

W onsenie, czy w miejscowym sento — wcigz
ma donioste znaczenie dla japonskiego spo-
sobu zycia, w ktérym tradycyjnie wazng role
przypisuje sie bliskosci z natura.

. . . , Naturalne kapielisko termalne
Czego wiec mozna sie nauczy¢ podczas w Japonii

kapieli na modte japonska i jaki to ma zwia-

zek z komunikacjg i prezentacjami? W czym japonska faznia przypomina
prezentacje? Oto siedem przyktadow.

1. Najpierw musisz si¢ przygotowac.
Trzeba sie doktadnie umy¢ jeszcze przed kapielg. Trzeba sie doktadnie
przygotowac przed wejsciem na scene.

2. Musisz by¢ zupetnie nagi.

Kapieldwki i stroje kapielowe sg niedopuszczalne. Do kapielowej czesci
onsenu lub sentd musisz wejs¢ catkowicie rozebrany (pomijajac maty
recznik). Prezentowanie nago polega na pozbyciu sie wszystkiego, co nie-
potrzebne, aby wyeksponowac najwazniejsze. Nagi prezenter nie usituje
sie kry¢, lecz staje na $rodku, przodem do publicznosci i dzieli sie swoimi
mys$lami w spos6b odpowiadajacy publicznosci i interesujacy dla niej.
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3. Nie ma barier i okrycia.

Zdejmujac ubranie, symbolicznie pozbywamy sie barier miedzy nami

a innymi ludzmi. We wspdtczesnych prezentacjach grafike czesto wyko-
rzystuje sie jak $cigge, a nie jak Srodek wzmacniajacy przekaz. W takich
sytuacjach jest ona barierg i rozprasza publiczno$¢. Zasoby wizualne

W nagiej prezentacji nie dezorientuja, lecz ttumaczg i objasniajg. Nagi
prezenter przygotowuje grafike prostg, ktéra stuzy jasno okreslonemu
celowi i prowadzi wzrok widza.

4. Jestes catkowicie obnazony.

Najlepsza kapiel zwfaszcza na jesieni lub zimg mozna odby¢ w ro-
ten-buro, czyli onsenie odkrytym. Cho¢ woda jest gorgca, a powietrze
zimne, czujesz, ze zyjesz. Prezentowanie nago polega na uwolnieniu sie
od zmartwien i niepewnosci dotyczacej samego siebie. Tanie chwyty,
sztuczki i oszustwa nie przystajg do nagiego stylu. Jeste$ obnazony,
wystawiony na czynniki zewnetrzne, ale pewny siebie — zyjesz w teraz-
niejszosci.
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5. Wszyscy sg rowni.

Gdy nie ma ubran, hierarchia i status nie sg ani widoczne, ani istotne.
Najlepsze prezentacje w niewielkim stopniu przypominajg wyktad — sg
raczej ciekawa rozmowe prowadzong w sposob jasny, szczery i otwar-
ty. Nie probuj wywrzeé wrazenia na publicznosci. Staraj sie podzieli¢
czym$, pomdc, zainspirowac, uczyé¢, informowac, przewodzi¢, per-
swadowaé, motywowac lub ogétem w jaki$ sposéb uczyni¢ stuchaczy
lepszymi ludzmi. Niezaleznie od tego, kim jeste$, podczas prezentacji
mozesz da¢ drugiemu cztowiekowi co$ wartosciowego.

6. Patrz na czas. Wszystko z umiarem.

Nie ma niczego przyjemniejszego od kapieli w gorgcej wodzie, ale nie
nalezy przesadza¢. Co za duzo, to niezdrowo. Dobry prezenter réwniez
patrzy na czas i wie, ze wykorzystuje czas publicznosci, a nie swoj.
Pamietaj o zasadzie hara hachi bu, czyli ,jedz do 80% sytosci”. Daj
publicznosci co$ lepszego, niz oczekuja, ale szanuj jej czas i nigdy nie
przeciggaj prezentacji. Zadowol swoich stuchaczy, ale nie spowoduj
niestrawnosci.

7. Czujesz sie swietnie po wyjsciu.

Kapiel przywraca Ci sity, ogrzewajac ciato i regenerujgc dusze. Udana
prezentacja réwniez powinna wywotywaé uczucie od$wiezenia i inspi-
racji. Jesli porozumiesz sie z publicznoscig sensownie i z uczuciem,
pozostawisz jej co$ wartosciowego: wiedze, spostrzezenia, inspiracje,

a nawet czes¢ siebie samego — poczujesz rados¢ towarzyszacg wykona-
niu dobrego uczynku bezinteresownie.

Nago$c¢ i naturalnosé to kluczowe aspekty kapieli po japonsku, ktore,
przy odrobinie btyskotliwosci, mozna zastosowa¢ w wielu dziedzinach
zycia osobistego i zawodowego. W czasach wszechobecnosci prezentacji
cyfrowych i innych srodkéw multimedialnych warto$¢ nagosci i natural-
nosci jest wieksza niz kiedykolwiek wczesniej. Ostatecznie i tak chodzi

0 nawigzywanie relacji miedzyludzkich. A najlepiej robi sie to nago.
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Musisz sie umy¢ jeszcze przed
kapielg w ofuro

Zimne powietrze oraz $nieg pieknie i ozywczo
kontrastujg z goracg wodg
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O tej ksigzce

Podstawy skutecznego prezentowania tkwig w Tobie nawet wtedy, jesli
nigdy nie uczeszczates$ na zajecia szkoleniowe. W ksigzce tej zwyczajnie
przypominam o sprawach, ktérych znaczenia jeste$ Swiadom, ale ktére
mozesz, mimo wszystko, pomija¢ w swoich prezentacjach.
Jako zwolennik myslenia designerskiego jestem tez zwolennikiem
ograniczen. Narzucajgc sobie ograniczenia, mozesz sie lepiej skupi¢
i dziata¢ bardziej kreatywnie. Piszac te ksigzke, postanowitem ograniczy¢
sie do omdwienia maksymalnie dziesieciu zasad (i jednej dodatkowej).
W ¢wiczeniu umiejetnosci porywajacego prezentowania mozna uwzgled-
ni¢ takze inne kwestie, lecz te, ktére znalazly sie w ksigzce, sktadaja sie
na — mam nadzieje — zapadajgcg w pamiec podstawe usprawniania
umiejetnosci nawigzywania kontaktu z publicznoscia, aktywizowania jej,
prowadzenia prezentacji i wychodzenia z niej zwyciesko. Na te dziesie¢
podstaw sktadajg sie: Przygotowanie, Przytup, Obecno$¢, Ekspresja,
Pasja, Blisko$¢, Zabawa, Tempo, Uczestnictwo i Sita. Dodatkowg pod-
stawa jest Wytrzymatos¢, ktorej potrzebujesz, zeby od tej pory rozwijaé
swoje umiejetnosci prezenterskie, co oméwie w ostatnim rozdziale.
Uwazam, ze wiele o komunikacji, designie i zyciu mozna nauczy¢
sie ze sztuki, ktéra nas otacza, mimo iz czesto nie dostrzegamy tego.
W moim przypadku nauka wynika z dtugoletniego zgtebiania sztuki jazzu
i studiowania w Japonii, mojej przybranej ojczyznie, sztuki utrzymane;j
w duchu zen. W ksigzce tej proponuje niekiedy, by zwréci¢ uwage na
podstawy z innej perspektywy, przedstawiam wtedy nauki wyciagniete
z wspomnianych inspiracji artystycznych.
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Feynman, Richard, 24
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Frankiln, Benjamin, 152
Fugere, Brian, 114

Furuya, Kensho, 79, 81, 132
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gambaru, 193, 194
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Hall, Edward T., 122
Hara Hachi Bu, 151
zasada, 30
Hardaway, Chelsea, 114
Harris, Phil, 87
Harvard Business Review, 51
Hawkins, Charlie, 108
Heath, Chip i Dan, 172
How to Develop Self-Confidence
& Influence People by Public
Speaking, 112
humor, 129, 157
wykorzystanie, 76, 135, 176
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idea, 43

Ideas on Stage, 22

IDEO, 135

improwizacja, 129
inicjowanie przemian, 41, 42
intonacja, 147

iPhone, 158

iPod, 88
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podobienstwo do prezentaciji,
28, 29, 30

jazz, 129, 131
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Johnny Bunko na drodze do
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elementy, 172,173,174

Life in Three Easy Lessons: Aikido,

Harmony, and the Business of
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mikrofon, 94
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Mitch, Joel, 1
Miwa, Yoshida, 120
moc u$miechu, 120, 121
Monta, Mino, 165
Moon, Richard, 184
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nudna prezentacja, 71
nudni prezenterzy, 18, 24
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obecnosé, 84, 103
autentycznos¢, 87, 88
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skupienie na terazniejszosci,
84
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opowiesé, 56, 174
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emocje, 51, 55
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struktura, 59
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oprawa graficzna, 130, 162

wielkos¢ grafiki, 130
optymizm, 157

P
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robocza, 44
pasja, 108, 111
patrzenie w ekran, 92
Peters, Tom, 74
pewnos¢ siebie, 96
Picasso, Pablo, 203
pilot, 124
Pink, Daniel, 135, 193
poczatkujacy prezenter, 72
podtrzymanie kontaktu
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Posen, Les, 100
potencjat transformacyjny, 25, 33
PowerPoint, 15, 17, 42, 51
klawisz B, 151
klawisz W, 151
Presentation Zen, 156
prezentacje
dzien prezentacji, 64, 65, 67
jako dialog, 19, 20, 21
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nadmiar informacji, 48
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oprawa graficzna, 60, 61, 130,
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potencjat transformacyjny, 25,
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przygotowanie, 57, 58, 59,
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usprawnienie komunikacji
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uzycie pilota, 124
wejscie z przytupem, 72, 73,
103
wykorzystanie opowiesci, 54,
67,116
wyrazanie emocji, 112
zakonczenie, 159, 171, 172,
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nawigzanie kontaktu
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poruszanie sie, 91
przetamanie barier, 22
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97, 98, 100, 101
stabe przygotowanie, 37
ton gtosu, 94
trema, 97, 100, 101
utrzymanie zainteresowania
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wyglad, 90
wyrazanie emocji, 108, 109
zadawanie pytan, 160
zainteresowanie tematem, 113
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podstawowe zasady, 32
nago, 18, 22, 23,122,178
Prezi, 17
program prezentacji, 82
proksemika, 122
prostota, 150
prébne prezentacje, 45, 62, 63,
64, 98, 129
przedtuzanie wystagpienia, 151
przetamanie barier, 22
przetaczanie slajdéw, 124, 125
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kontakt wzrokowy, 92
nawigzanie kontaktu, 18, 22, 88
oczekiwania, 46, 47
podtrzymanie kontaktu, 143
rozproszenie na sali, 65
usprawnienie komunikacji, 183
utrzymanie zainteresowania,
77,167
wielonarodowa, 178, 179
wywofanie zmiany, 107, 114
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przemowien i prezentacji,
128, 129

Rock, David, 38, 63, 97
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Rowe, Mike, 87
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temat
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teoria dziesieciu minut, 146
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wyczulenie na cudze opinie, 135
wyglad prezentera, 90
wykorzystanie zdje¢, 45
wytrwatos$¢, 193
Wzorce projektowe. Rusz gtowg!,
155

216

Prezenter bez tajemnic

Y

Your Brain at Work, 38, 97
You've Got to Be Believed to Be
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