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50. Rozgrzej ciało
Prosta rozgrzewka przed prezentacją pełni trzy funkcje:
 • Wprawia mięśnie w ruch i sprawia, że zupełnie inaczej mówi się do 

ludzi.
 • Pomaga w koncentracji.
 • Jest świetnym sposobem na obniżenie poziomu stresu.
Oto kilka ćwiczeń rozgrzewkowych:
 • Żucie gumy — ćwiczenie polega na przesadnym poruszaniu ustami tak, 

jak gdybyś żuł gumę.
 • Skurczona buzia — robisz buzię w ciup tak, by stała się jak najmniejsza.
 • Naciąganie brodą mięśni szyi do góry.
 • Masujesz bok i tył szyi dłońmi.
 • Rozprostowana buzia — robisz jak największą twarz.
 • Kręcisz barkami do przodu.
 • Kręcisz barkami do tyłu.

Zacznij ćwiczyć taką prostą rozgrzewkę przed prezentacjami.
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51. Przewiduj, przewiduj i jeszcze raz przewiduj
Temat trudnych sytuacji w trakcie wystąpień publicznych zawsze cieszy 
się sporym powodzeniem na szkoleniach traktujących o prezentacjach. 
Wszystkich interesuje, jak dobry prezenter zachowałby się w trudnej sy­
tuacji, która uczestnikom się wydarzyła. 

Warto zdać sobie sprawę: znakomita większość trudnych sytuacji wy­
nika z tego, że ich nie przewidzieliśmy. To brzmi jak banał. O co mi zatem 
chodzi? Otóż jeśli chcesz mieć poczucie kontroli nad tym, jak na Twoją pre­
zentację reagują słuchacze, to przyjmij sobie takie założenie, że jest to Twoja 
wyłączna odpowiedzialność. Innymi słowy: nic się nie dzieje bez powodu. 
Jeśli ktoś zadaje agresywne pytanie, stara się napastliwie udowodnić swoje 
racje, możesz domniemywać, że powodem takiego zachowania jest coś, co 
Ty sam zrobiłeś lub czego zaniechałeś w trakcie wystąpienia.

Dlatego też ta kontrola zaczyna się na długo przed rozpoczęciem pre­
zentacji. Zaczyna się od przewidywania problemów i podejmowania działań 
zaradczych, by do nich nie doszło. 

Wykonaj proste ćwiczenie przed następną prezentacją. Zadaj sobie dwa 

pytania:

1. Co może pójść nie tak w mojej prezentacji?

2. Co mogę zrobić, by do tego nie doszło?
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Spisz poniżej konieczne działania i je wykonaj (dla inspiracji przeczytaj 

przykłady poniżej).

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

Weźmy kilka przykładów.
1. Przewiduję, że prezenter przede mną będzie mówił dłużej i zajmie 10 

minut „mojego” czasu. Podejmuję zatem działanie i skracam prezentację 
z 30 do 20 minut i przygotowuję dwie wersje. Tak, by móc w ostatniej chwili 
zdecydować. Kiedy np. jestem proszony przez klientów o wystąpienie z krót­
kimi 45 ­minutowymi wystąpieniami – inspiracjami na ich wewnętrznych 
spotkaniach, zawsze mam wersję na cały przeznaczony czas oraz wersję 
krótszą, na wypadek gdyby dyskusje i prace na spotkaniu przedłużyły się.

2. Przewiduję, że uczestnicy konferencji mogą się spóźnić po przerwie 
obiadowej, bo będą długo jedli obiad podawany przez kelnerów. Podej­
muję działanie i zapewniam obiad w postaci bufetu, a nie tzw. zasiadany. 
Współorganizując konferencje strategiczne, przekonywałem klientów do 
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takiej formy posiłku. Z dobrym skutkiem dla konferencji: łatwiej wtedy 
kontrolować czas posiłku i zachowanie uczestników — mogą spędzić obiad 
na rozmowach z większą liczbą osób.

3. Przewiduję, że słuchacze będą mieli włączone laptopy w trakcie moje­
go wystąpienia. Ustalam z nimi na początku zasadę, że laptopy są wyłączone. 
To jest niebywałe, że są prezenterzy, którzy akceptują fakt włączenia lap­
topów i niesłuchania tego, co przedstawiają. Wprowadź taką zasadę, jeśli 
faktycznie jest to problem. Zrób to jednak lekko, bez moralizowania. Bądź 
twardy i wymagaj jej przestrzegania.
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52. Co do trudnych treści: stosuj zasadę Clausewitza 48

Metoda przewidywania zagrożeń i podejmowania działań dotyczy również 
treści wystąpienia. 

Jeśli ćwicząc swoją prezentację, stwierdzisz: W tym i tym miejscu na pew‑
no pojawi się kontrargument, że…, przygotuj sobie tak zwaną antycypację. 
Co to znaczy? Przedstawiana tu zasada jest zgodna ze sztuką prowadzenia 
wojen, choć prezentacje tylko czasami mogą się takimi wydawać. Clausewitz, 
jeden z największych strategów, dużą wagę przywiązywał do zaskoczenia49. 
Nie możesz bardziej zaskoczyć słuchaczy, szczególnie tych mających wąt­
pliwości, niż przywołując ich własne kontrargumenty. 

Nabierz nawyku obserwacji i uczenia się od innych wykonywania 

antycypacji kontrargumentów.

Prześledź swoją argumentację w prezentacji, którą będziesz niedługo 

wykonywał. Zastanów się, gdzie, jakie i kto może mieć kontrargumenty. 

Przygotuj swoje antycypacje i je przećwicz.

Jak to zrobić? 
W trakcie prezentacji, w miejscach, w których jak przewidziałeś, może po­
jawić się atak, sam wprowadź kontrargument, np. następującymi słowami:
 • Wiem, że to może budzić zaskoczenie… (nazwij kontrargument);
 • Teraz w waszych głowach pojawia się pytanie… (nazwij kontrargument);
 • Pomyślicie, że… (nazwij kontrargument);

… i podaj swoją odpowiedź.

48. Carl Phillip Got­
tlieb von Clausewitz 
(ur. 1 czerwca 1780 
w Burgu k. Magdebur­
ga, zm. 16 listopada 
1831 we Wrocławiu) — 
pruski teoretyk wojny, 
generał i pisarz. 
Powszechnie znane 
jest jego powiedzenie: 
„Wojna jest jedynie 
kontynuacją polityki 
innymi środkami”.

49. Por. Book III, Chap­
ter IX „The Surprise”, 
[w:] Carl Phillip Gott­
lieb von Clausewitz,  
On War, za: 
bnpublishing.com, 2007.
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Zyskujesz w ten sposób dużo więcej spokoju w rozprawie z kontrą, niż 
gdyby ktoś faktycznie wypowiedział słowa sprzeciwu. Jeśli pozwalasz, by 
to słuchacze wypowiadali kontrargumenty, to ciśnienie skacze nieco wy­
żej, niż kiedy to Ty decydujesz o czasie i miejscu pojawienia się trudnego 
kontrargumentu. 
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53. Unikaj nauczycielskich interwencji
Nie wszystko da się przewidzieć i zdarzają się trudne sytuacje, szczególnie 
te wynikające z braku uwagi słuchaczy, rozmów na sali, śmiechów, włą­
czonych telefonów komórkowych czy jeszcze gorzej — uruchomionych 
laptopów. 

Jeśli decydujesz się na interweniowanie, to staraj się unikać tonu karzą­
cego nauczyciela i sformułowań typu:
 • Panowie, proszę nie rozmawiać. Jesteśmy wszyscy dorosłymi ludźmi, 

a wy zachowujecie się jak pięcioletnie dzieci.
 • Czy ja mam dwa razy powtarzać, że laptopy mają być wyłączone?
 • No, do pani mówię. Prosiłem przecież, żeby słuchać, a nie rozmawiać 

z sąsiadem.
 • Czy ja państwu nie przeszkadzam?
 • To może pan poprowadzi teraz prezentację?

Wszystkie takie ostre sformułowania powodują, że rwie się nić poro­
zumienia z grupą.

Zastanów się, jak lekko możesz zwrócić uwagę swoim słuchaczom. 

Zapisz najciekawsze według Ciebie sformułowania.

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

 ___________________________________________________________________________________________

Testuj je przy okazji kolejnych prezentacji.
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54. Używaj trzystopniowej interwencji 
Wiele osób zakłada, że kiedy pojawia się problem i ludzie zaczynają roz­
mawiać w trakcie prezentacji, to sala coś z tym zrobi. To błąd. Sala nic nie 
zrobi, o ile Ty nie podejmiesz konkretnych działań. Jakich? Jak najbardziej 
neutralnych. 

Proponuję taką trzystopniową interwencję.
Prezentujesz. Ktoś rozmawia. 
Stopień 1: robisz pauzę.
Przestali. Ty dalej prowadzisz prezentację. Oni znowu zaczynają.
Stopień 2: robisz pauzę i nawiązujesz z nimi kontakt wzrokowy.
Przestali. Ty dalej prowadzisz prezentację. Oni znowu zaczynają.
Stopień 3: robisz pauzę, kontakt wzrokowy i poruszasz się w ich kie­

runku.
Wówczas sala „sama” uciszy takich uczestników. 

Poeksperymentuj z tą techniką. Kiedy zauważysz, że ludzie rozmawiają, 

zrób pauzę i spójrz na nich. Wytrzymaj, dopóki nie przestaną. Poczuj, 

jaki wpływ możesz wywierać.
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55. Zaakceptuj, że pełnisz różne role
Jako prezenter pełnisz rolę nie tylko osoby, która ma przedstawić jakiś temat. 
Słuchacze będą mieli wobec Ciebie oczekiwania związane ze wszystkimi 
aspektami prezentacji. 

Jeśli zabraknie herbaty czy kawy, będą oczekiwać, że to Ty ją załatwisz. 
Szczególnie jeśli w pobliżu nie ma akurat kelnera. Jeśli nie będzie miejsca 
na ubrania, to do Ciebie będą kierować prośby o załatwienie wieszaka. 

Pełnisz zatem klika dodatkowych ról: jesteś szatniarzem, kelnerem, 
recepcjonistą, parkingowym, elektrykiem, specjalistą IT i sprzątaczką. Jako 
prezenter stajesz się gospodarzem miejsca, w którym odbywa się prezenta­
cja, nawet jeśli masz prezentację u klienta w jego biurze czy na konferencji 
w hotelu. W pierwszej chwili to od Ciebie słuchacze będą oczekiwać ini­
cjatywy w różnych, często zupełnie niezwiązanych z tematem prezentacji, 
sprawach. 

Przed następną prezentacją na nieswoim gruncie zrób listę 

rzeczy, o które powinieneś zapytać, by słuchacze mieli 

wrażenie, że jesteś dobrym gospodarzem danego miejsca.

Powinieneś wziąć odpowiedzialność za te wszyst­
kie role i wychodzić z inicjatywą, dbając o swoich 
uczestników. Odradzam zachowania typu:
 • Nie orientuję się, gdzie jest szatnia, proszę zapytać 

w recepcji.
 • Jestem pierwszy raz w tym biurze, nie wiem, gdzie 

jest ksero, proszę spytać któregoś z kolegów z pana 
firmy.
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 • Znowu nie ma herbaty. No tak, ten hotel jest beznadziejny. Nic na to nie 
poradzę.
W zamian proponuję odpowiednio:

 • Proszę dać mi chwilę, zapytam w recepcji, gdzie można zostawić okrycia.
 • Zapytam państwa recepcjonistki i zaraz przekażę, gdzie jest ksero.
 • Poproszę kelnera, by nam doniósł kawę, zaraz wracam.

Kiedy słuchacze zobaczą, że czujesz się odpowiedzialny w takich drob­
nych sprawach, nabiorą do Ciebie zaufania, że także wziąłeś odpowiedzial­
ność za kształt swojej prezentacji. Poza tym spychologia zawsze pozostawia 
dosyć niemiłe wrażenie, a branie odpowiedzialności jest jedną z metod 
budowania dobrej relacji ze słuchaczami.






