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W tym praktycznym opracowaniu zajmiemy sie dwoma tematami
dotyczacymi prezentacji publicznej. Naszg uwage skoncentrujmy
na osobie wystepujacej na forum, prezentujacej sie na ekranie,
czy w radio. Temat pierwszy — ,jakie cechy mowcy decyduja
0 jego skutecznosci w méwieniu na forum? i temat drugi — ,jak
rozwija¢ swoje umiejetnosci retoryczne?”.

CzeScC pierwsza

Mowca - co trzeba mieé
hy hy¢ dobrym prezenterems?

,Dos¢ fatwo jest znalez¢ kandydata na ministra oswiaty. Wszystko,
czego potrzeba, to dtuga, siwa broda. Co innego z dobrym kucharzem,
to musi by¢ wszechstronny geniusz.”

O. Bismarck

Jakie cechy decyduja o skutecznosci méwcy? Nim odpowiem na
ten temat postuchajcie o pewnym badaniu. Ten sam tekst
prasowy wtozono do dwdch réznych gazet — amerykanskiego
,Science” i do radzieckiej ,Prawdy”. Nastepnie rozdano go dwom
grupom badanych z prosba o ocene wiarygodnosci zamieszczo-
nego tam materiatu. W grupie, ktéra czytata ,Science”, poziom
zaufania do komunikatu byt znaczaco wyzszy niz w grupie, ktora
przeczytata go w radzieckiej ,Prawdzie”. Powdd? Im wiekszy
autorytet zrodta informacji (nadawcy), tym wieksze zaufanie do
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odbieranego przekazu. | na odwrot — niska ocena wiarygodnosci
nadawcy przekazu implikuje niskg wiarygodnos¢ tresci. Stuchacz,
rozmowca, widz zawsze ocenia przekaz w perspektywie tego, kto
do niego 6w przekaz wysyta. Stad stara retoryczna zasada mowi:
,Czasami wazniejsze jest kto mowi, niz co mowi.”

Jezeli nie jest obojetne, kto wypowiada dane stowa, kto prezentuje
temat, to powinnismy zadac pytanie o kryteria decydujace o sku-
tecznosci prezentera. Musimy znalez¢ odpowiedZ na pytanie —

jakimi cechami powinien odzna-

cza¢ sie skuteczny mowca? Co M
warunkuje efektywnos¢ w  prze-

mawianiu? Arystoteles wspomniaf EMPHATEIA

w swojej Retoryce o trzech

kluczowych cechach dobrego [ ETHOS \
retora: etos - wiarygodnos¢ —

. . SKUTECZNY MOWCA
mowcy, patos — uczucia, 10gos —  wepsye sTAROZYTNYCH GREKOW
uzyte argumenty.

[ +KTO mowi > od tego, CO mowi.” ]

ETOS- WIARYGODNOSC MOWCY

W  koncepcji Arystotelesa podstawg catej konstrukcji jest
wiarygodnos¢ modwigcego. To absolutny poczatek skutecznosci
w perswazji. Mowca pozbawiony etosu jest jak dom bez
fundamentéw. Osoba  postrzegana jako godna zaufania ma
potencjalng zdolnos¢ do wywotania zmiany w mysleniu
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stuchaczy, poruszeniu publicznosci. Dlatego stynny modwca
amerykanski J. Maxwell mawiat: ,Pamietaj, ludzie najpierw
przekonujq sie do cztowieka, a potem do jego wizji!”.

Oceii stopieni wiarygodnosei wypowiedzi czterech postaci
w skali od 0 do 5 (5 — najwyzsza wartosé):
+Ozytajac Szekspira wzruszam sig do fez”.

Na czym zasadza sie owa wiarygodno$¢? Mozna wymieni¢ dwa
podstawowe elementy — charakter méwcy oraz jego profesjo-
nalizm i wiedza. Odwofajmy sie do wtasnego doswiadczenia
a zobaczymy, ze wierzymy temu, o ktérym wiemy, Ze nie chce nas
oszukac¢. Komus, o kim jestesmy przekonani, ze ma wzgledem
nas dobre zamiary, ze jest uczciwy i nie kreci. | po drugie, wie-
rzymy komus, kto sie zna na temacie o ktérym
mowi. Charakter i profesjonalizm. W pre-
zentacjach publicznych jedno nie moze istniec
bez drugiego. Nie zaufamy szlachetnemu
i etycznemu dyletantowi, ale i nie péjdziemy za
rada nieuczciwego profesjonalisty. Pierwszy
wzbudzi w nas zafos¢ i pobtazanie, drugi
podejrzliwos¢ i nieche¢. Zadnemu nie udzielimy
kredytu zaufania, bo obaj s3 niewiarygodni.
Ich stowa potraktujemy z dystansem. Mozna
powiedzie¢, ze wiarygodnos¢ stoi na dwdch
nogach - profesjonalizmie i charakterze.

wiarygodnost @

Profesjon, lizm
charakter
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Jeden z autorytetébw z obszaru badan nad @
wptywem spotecznym, M. Leary tak podsu-

mowat badania dotyczace skutecznosci w od- M
dziatywaniu na innych: ,\W ciqgu ostatnich m
30 lat liczne badania wykazaty, Ze dzia-

tanie przyktadu jest jedng z najpotez-

niejszych metod wptywania na cudze zachowania”.
Powiedzmy to raz jeszcze, cytujac starg facinska maksyme -
,Stowa uczq, przyktady pociggajq”. Méwca musi by¢ wiary-
godny. Jezeli ma tu braki, powinien dac sobie spokdj z méwieniem
i zajac sie czyms$ innym, na przyktad... no wtasnie czym moze sie
zajac?

IDEA 3
POMYSE PRIYKIAD  RZECZYWISTOSC

Moja ilustracja do konstatacji profesora M. Leara

Podam przykfad braku wiarygodnosci. Kiedys, wraz z zarzadem
duzej firmy produkcyjnej przygotowywalismy przekaz do pra-
cownikéw dotyczacy wprowadzanej zmiany. W ktérym$ mo-
mencie naszej dyskusji zaproponowatem, by w tresci komunikatu
odwotac sie do jakiej$ zmiany, ktéra byta kiedy$ wprowadzona.
Zmiany, ktérg na poczatku oceniano jako negatywna, a teraz
wiekszos¢ zatogi postrzega j3 jako krok w dobrg strone. Gdy to
zaproponowatem, zalegta wymowna cisza, wiec pytam: Panowie,
ale co sie stato? Czy nie podoba sie wam ten pomyst? Cisza
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trwata nadal. Wreszcie jeden z nich szczerze opowiedziat: Nie
ma takich przyktadow, a na domiar ztego ostatni zarzqd policja
wywiozta w kajdankach! Skonstatujmy, teraz nie byto sensu
pracowac nad przekazem (logos), skoro wiarygodnosc (etos) jest
bliska zeru.

Dunski filozof, Kierkegaard opowiedziat
pouczajacg przypowiastke o tym, jak
wybucht pozar w wedrownym cyrku.
Dyrektor cyrku, chcac ostrzec przed
pozarem mieszkancow pobliskiej wioski
wystat btazna (gotowego do wystepu).
Btazen pobiegt ile sit w nogach przez suche taki. Zziajany stanat
na $rodku wioski i zarliwie prosit mieszkancow, by czym predzej
pomogli gasi¢ pozar. Ale wiesniacy uwazali, ze lamenty i krzyki
btazna to $wietny trik reklamowy. Doskonaty zabieg, ktéry miat
ich zwabic do cyrku. Mieszkancy osady klaskali i smiali sie do tez.
Btazen daremnie probowat bfagac, ttumaczy¢ i przekonywac, ze
nie ma tu zadnego udawania, ze to Zaden zabieg, Ze to gorzka
prawda, ze cyrk sie rzeczywiscie pali. Jego bfagania co rusz
wywotywaty nowe wybuchy $miechu i fale wielkiego rozba-
wienia. Ze fzami w oczach komentowano jego sugestywna gre
i wyborny aktorski warsztat. Az wreszcie ogien przeniost sie
i spalit doszczetnie wies. Na pomoc byto za pdzno, zaréwno
wies, jak i cyrk sptonety. Mdwca, ktéry nie ma tego, co Arystoteles
nazwat etosem, jest jak cyrkowy btazen. Im wiecej prezy sie na
forum, tym bardziej jest $mieszny. Im bardziej stara sie byc
sugestywny, tym mocniej zadaje ktam temu, co méwi. Stuchacze
widza jego brak wiarygodnosci. | najczesciej takie wystgpienia —
zgodnie i jednomysinie — kwituja: ,Chtopaku, zacznij od siebie!”.
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Autor Konca historii, Francis Fukuyama wydat jeszcze kilka
ksigzek, wsrod ktorych wartg polecenia jest: Zaufanie: kapitat
spoteczny a droga do dobrobytu. W jej tresci dobitnie wykazuije,
ze panstwa, organizacje, firmy, w ktorych brakuje zaufania,
rozwijaja sie wolniej, towarzyszy im stagnacja i marazm. Ludzie
zyjacy w takich organizmach musza wydatkowac duzo energii, by
zabezpieczy¢ sie przed innymi. zamiast razem aktywnie dziata¢,
asekuruja sie i tworzg strategie obrony i ataku. No bo jak tu
dziata¢, gdy musza caty czas zerkac, czy kto$ nie chce im noza
w plecy... Jak tu dzielic sie pomystami, skoro zaraz je ktos
podkradnie. Brakuje zaufania, musza by¢ ciggle czujni, kazda
rzecz sprawdzic, kazda informacje wiele razy analizowaé. Wiec
grzezna w tym i nie maja juz sity na dziatanie. Bo brak zaufania
unieruchamia. Zespot, w ktérym wystepuje deficyt tego dobra,
zastyga w badaniu, sprawdzaniu, kontrolowaniu, asekurowaniu,
tropieniu. Tysigce aktywnosci kontrolnych. Nieufno$¢ pochtania
uwage i zasoby. Dla Fukuyamy brak zaufania jest ukrytym
podatkiem. Szanowni Pafistwo — ptacimy, stono ptacimy!

Popatrzmy jednak na temat zaufania od strony pozytywnej. Tu
wiele do powiedzenia maja twdrcy marek, ktére nie tylko s3
rozpoznawalne, ale postrzegane s3 jako gwarancja jakosci. Przy-
toczmy znang wypowiedz Johna Stuarta, dawnego prezesa i zato-
zyciela Quaker Qats: ,Gdyby moj biznes miat by¢ podzielony,
zabratbym marki, znaki towarowe i renome. Trwaty majqtek
zostawitbym innym i wyszedtbym na tym duzo lepiej niz oni.”

Zatrzymajmy sie tu jeszcze na chwile przy cesze jaka jest ,etos”
mowcy. Postuchajcie historii z zycia wzietej. Centrum Europy,
Polska, Warszawa, XXI wiek. Prezes duzej korporacji rozbit
stuzbowe BMW serii 5. | nic w tym dziwnego. Kazdemu sie
zdarza. Wielu przez to przechodzito, ale 6w zrobit co$ oryginal-
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nego. Wokoto sprawy stworzyt rozgtos: ze wielka sttuczka, ze byt
w szpitalu, Ze tragicznie etc. Ale po trzech tygodniach okazato
sie, ze hatas zrobit tylko po to, by dosta¢ nowy model
samochodu. Sttuczka owszem, i byfa, ale nie w takich roz-
miarach, nie tak rozlegta. A prawda, jak oliwa - zawsze na
wierzch... Przez kilka dni w firmie to byt temat numer I, potem
pojawity sie inne.

Teraz zadanie dla ciebie, drogi Czytelniku. Jak myslisz, w jaki
sposob przedstawiona sytuacja wptynie na odbidr prezentacji
owego prezesa? Prezentacja pod tytutem: ,Dbajmy o koszty firmy,
to nasza odpowiedzialnosé”lub . Firma to wspdlne dobro”.

I. towydarzenie 20 prezentacji o uczciwosci i etosie.

(wstaw znak <,> lub =)

2. to wydarzenie 1000 godzin warsztatow na temat:
(wstaw znak <>lub =) Nalezy dbac o dobro wspdlne”.

Zauwazmy, menadzer to cztowiek, ktéry w swoja role zawodowa
ma wpisane to, ze musi moéwic¢ o dobru firmy, o dbaniu o zasoby,
o wspdlnym celu etc. Niestety — bagdz ,stety” — jezeli chce serio
wypetni¢ swoja role — powinien budowac konsensus wokot
wspolnych celéw. Bo organizacja z natury jest pluralistyczna,
z wieloma grupami intereséw, to twor polityczny. A on jest od
scalania i kierowania w jedna strone. Wiec jak teraz wypetni te
role? Stracit kredyt zaufania. Czy nie jest tak, ze kierkegaardowski
btazen wymachuje do nas rekami? Czy nie sili sie i nie wyteza?
Oj tak. Nawet pot zrosit mu opalone czoto. Miesnie prezy i co tam
jeszcze ma do pokazania, a efekt? Grochem wali o $ciane, mur,
nedza, wotanie na puszczy. Bo przewrotny [ud firmy wie, jak jest
Z tymi zasadami i warto$ciami. Widzi, jak natura btazna wytazi,
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bo czyny sa mocniejsze od stéw. Bo czyny méwig gtosniej niz
stowa. Proponuje na moment oderwijmy sie od rozwazan, mam
w zanadrzu co$ interaktywnego.

Mam dla ciebie zadanie. Zastandéw sie nad podanym zadaniem.
Oto jego tres¢: przywotaj trzy cechy firmy, z ktdrg zerwates
wspdtprace. Gdy juz je masz, zastanow sie teraz nad trzema
cechami twojego szefa. Niestety nie moge cie zapyta¢ co
przywotates w myslach ale ide o zaktad, ze w kazdej z tych
sytuacji wymienites cechy, ktére mozna zaklasyfikowac do dwadch
kategorii, ktore buduja wiarygodnos¢. Pewnie napisates o uczci-
wosci (wiarygodny, odpowiedzialny, oszust, cztowiek, na ktérym
nie mozna polegac) oraz profesjonalizmie (pracowity, sprawny,
efektywny, tworca fuszerek). Znany polski psycholog, profesor
Bogdan Wojcieszke wykazat w swoich badaniach, ze 70%
naszych ocen sprowadza sie do tych dwodch kategorii.
Wiarygodnos¢ nie jest wartoscig, ktora mozna szybko zdoby¢
przez zastosowanie jakiej$ sztuczki. To nie zestaw trikow, ktory
mozna opanowac na o$miogodzinnym szkoleniu. Tu bardziej
chodzi o styl bycia, o poziom dziatania, czy charakter, a nie
o zestaw socjotechnik. Interesujagco pisat o tym S. Covey,
w ksigzce ,7 nawykdw skutecznego dziatania”. Covey konstatuje
wyniki swojej pracy badawczej: ,Studiujqc literature sukcesu
ostatnich 200 lat (jaka okazata sie w Stanach od 1776 roku),
dostrzegtem wstrzasajqcy obraz, jaki sie z niej wytaniat (...)
Wiekszos¢ z tego, co napisano przez ostanie 50 lat, nalezy uznaé
za powierzchowne. Byto to wypetnione technikami i doraz-
nymi srodkami. Zgota inaczej ten problem traktowata cata
literatura pierwszych 150 lat, uznajge za podstawe sukcesu cos,
co mozna by nazwac etykq charakteru (...). Przyktadem tego
rodzaju literatury moze by¢ autobiografia Benjamina Franklina”.
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ROZWAZANIE 0 TROJKACIE

@ ETHOS ETHOS

NIEKTORZY PROBUJA OPRZEC INNI WYSTEPUJA A DOBRZE JEST MIEC

SWoJe Dozifggggf TYLKO Z TAKIEJ POZYCJI SZEROKA PODSTAWE

O ile pewna odmiane wiarygodnosci mozna zbudowa¢ stosun-
kowo szybko i niewielkim kosztem — gdy na przyktad jestesmy
kim$ z zewnatrz, kim$ nieznanym, kto na starcie otrzymuje
kredyt zaufania i moze przez 20, 30 minut prezentacji podtrzy-
mac dobre wrazanie — o tyle, jesli méwimy do ludzi, z ktérymi
pracujemy na co dzien, to jest to o wiele bardziej wymagajace. Tu
nasza wiarygodnosc jest wypadkowa tego, jak jestesmy widziani
na co dzien oraz tego, jak wypadamy na forum. Dodam tylko, Zze
owa wypadkowa, to nie stosunek 50% do 50%, a raczej 90% do
10% (gdzie 90% to jest to, jak jestem widziany na co dzien).

Mowiac o budowaniu etosu (wiarygodnosci) mozna powiedzie,
Ze jest to rzecz bardzo i to bardzo prosta... ale niezwykle trudna.
W pie¢ minut intelektualnie jesteSmy w stanie zrozumie
sensownos¢ argumentow przemawiajacych za tym, ze: ,nalezy
dotrzymywac zobowiqzan, bo...”, ,nalezy gra¢ do jednej bramki,
poniewaz..., ,nalezy stosowac jasne zasady, gdyz..., dlatego...”.
Jednak owa sztuka nie polega na myslowym ogarnieciu owych
pryncypiow, co na ich stosowaniu. A tu jest juz problem. Jak
mowi znane rosyjskie przystowie: ,od stow do czynow wiedzie
droga przez sto postojow”.
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Moze kto$ w tym momencie zarzuci¢ mi moralizatorstwo. Jednak
na zagadnienie wiarygodnosci mozemy popatrze¢ w czysto mer-
kantylny, czy utylitarny sposob. Mozemy, bo w perswazji idzie
o skutecznos$¢. A ten mowca jest skuteczny, ktory opowiadajac
o0 przysztosci, potrafi wyzwoli¢ nadzieje. Jezeli méwi o wyzwa-
niach, to potrafi wzbudzi¢ zaangazowanie. Jezeli apeluje o prze-
strzeganie regut, to jest w stanie wptynac¢ na zmiane zachowan.
Stowem —,.on zmienia sytuacje”. Jest skuteczny w oddziatywaniu.
A jak wykazalismy wczesniej, jedynie wiarygodnos¢ jest kluczem
do wyzwolenia takiej sity. Tylko taki méwca moze zmieniac
rzeczywisto$¢, a nie jg zaklina¢! Skutecznie j3 tworzy¢, a nie
nerwowo zastania¢. Wiarygodnosc¢ to warunek sine qua non do
tego, by co$ konstruktywnego wydarzyto sie na styku mowca -
stuchacze. Juz cytowany wczesniej Arystoteles w swojej Retoryce
dowodzit: ,Nieprawdq jest przy tym, co twierdzq autorzy
podrecznikdw wymowy, Ze szlachetnosé mdowigcego nie ma
zadnego wptywu na site przekonywania. Wprost przeciwnie —
mozna powiedzie¢ - charakter mdwecy daje najwiekszq
wiarygodnosé jego argumentom.”

Kiedys prowadzitem coaching dla prezesa duzej spétki. W ra-
mach projektu zaproponowatem badanie jego wizerunku wsréd
grupy menadzerow Sredniego i wyzszego szczebla. Moment na
badanie byt dla niego mato dogodny, dla mnie bardzo dia-
gnostyczny. Ot6z, badanie wypadato zaraz po wprowadzeniu
duzej zmiany organizacyjnej, ktérej on byt gtéwnym pro-
motorem. Zaktadatem, ze wypadnie gorzej ze wzgledu na pewne
rozczarowania, zburzenie status quo etc. Ku mojemu za-
skoczeniu ocena byta bardzo wysoka! Zaczatem szukac¢ powodu.
Podczas naszych spotkan zobaczytem, co go charakteryzowato:
dystans do siebie, otwartos¢ umystu, determinacja w dziataniu
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