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Méwea tak powinien skonstruowac przeméwienie,
by wyczerpac temat, ale nie wyczerpac stuchaczy.
Winston Churchill

Najprostszym sposobem na pokonanie niesmialoscijest odpo-
wiednie przygotowanie prezentacji. Nie chodzi tylko o sama
tres¢, o to, co bedziemy mowic. Cheac by¢ pewnym siebie
mowca, musisz wiedzie¢ tez, do kogo kierujesz swoje stowa
oraz co chcesz 0siagnac swoja wypowiedziq. Nie sq to rzeczy,
o ktore bedziesz mogl zadba¢ na scenie. Na niej dzialasz, wy-
konujesz to, co wezesniej zaplanowales. Jesli cheesz, zeby two-
je stowa przynosily skutek, musisz wyeliminowa¢ bledy, ktére
moga pojawic si¢ jeszcze przed rozpoczeciem prezentacji.

J \S

BLEDY, KTORE MOZESZ POPEENIC PRZED PREZENTACJA:
» BRAK PRZYGOTOWANIA,
» NIEROZPOZNANA PUBLICZNOSC,
» BRAK OKRESLONEGO CELU WYSTAPIENIA,
» STRACH PRZED PUBLICZNOSCIA.

A\ e
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(ZESC 2. Przygotowanie do prezentagji

Badi prrygotowany

Przygotowanie jest kluczowym elementem kazdego wysta-
pienia. Brzmi to banalnie, niestety czesto wlasnie ten etap
jest pomijany lub robiony minimalnym nakladem sil. Czes¢
0sob tak bardzo nie lubi wystepowa¢ publicznie, ze juz przed
prezentacja ,wie’, jak im péjdzie — beznadziejnie. Wiec na-
wet nie ma sensu przygotowywac sie do czegos, co i tak nie
wyjdzie. Okropny blad w mysleniu!

Niedoswiadczeni mowcy nie potrafia dobrze przygoto-
wac sie do swojej prezentacji. Z kolei ci, ktérzy to do$wiad-
czenie posiadaja,, 7 czasem wpadaja, w przes’wiadczenie, ze
przygotowanie nie jest im potrzebne, bo $wietnie Znajq te-
mat. [ jedni, i drudzy popelniaja blad.

Gdzie najczescie] mozna znalez¢ mowcow nieprzygoto-
wanych? Najlepszym przykladem sa szkolne i uniwersyteckie
1awy. Sam pamietam niejednq prezentacj¢ z tamtego okresu,
ktora nie byla dobrze przygotowana. Wykladowcy posiadaja
wiedze merytoryczng, ale czesto nie silg sig, by ich przekaz
zawieral roznorodne treéci. Z kolei studenci, ktérzy obecnie
prezentuja coraz wigksza liczbe projektéw, gdy przychodzi
do samego wystapienia, ,olewajq” temat, gdyz: albo nie chca
wyjé¢ na zbyt gorliwych, albo nie przygotowali sie do zajec.
W efekcie tego typu dzialan, zaréwno z jednej, jak i drugie]
strony, czlowiek moze opusci¢ zajecia z przeswiadczeniem,
ze bylejako$¢ prezentaciji jest norma.

1z ta bylejakoscig trafia nastepnie do firmy. Z moich obser-
wacji wynika, ze jezeli kto$ nie jest doswiadczonym sprzedawca
lub handlowcem z powolania, to ma problem z odpowiednim

17
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przeprowadzeniem prezentacji. Niestety, problem zaczyna si¢
juz w przypadku wielu szeféw i whascicieli, ktorzy majac powie-
dzie¢ kilka slow o firmie, jakaja si¢ i gubia w sfowach. Pracow-
nicy z kolei nie znosza prezentowac. Boja si¢ bledu, braku do-
swiadczenia i dodatkowej pracy, ktor trzeba wykona¢. Gdy sa
pewni siebie, probuja zakry¢ ewentualne braki zartem, statysty-
kami lub improwizacja. Gdy doskwiera im niesmialos¢, szukaja
zastepstwa albo modly sig, by na ich wystapienie zabraklo cza-
su. Czesto nie wiedza, w jaki sposob nalezy sie przygotowad.

\

poziom stresu

(105

Tak w uproszczeniu mozna przedstawic¢ sytuacje niesmialego mowcy, ktory
nie przygotowal si¢ do swojej prezentaciji (A), oraz takiego, ktory sie przy-
gotowal (B).jeieli jestes przygotowany i Swietnie wystartujesz (bo przeciez
wiesz, Ze znasz temat), to stresu z kazda minuta bedzie mniej. Brak przygoto-

wania oznacza sytuacje odwrotna.

18
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Jesli cheesz pokonac strach, musisz zna¢ swoja prezen-
tacje. A na dobre przygotowanie trzeba poswigci¢ przynaj-
mniej kilka godzin — zaréwno jesli chodzi o dostosowanie
tresci, jak i ¢wiczenia. Od czego zacza¢? Oto S krokow, ktore
pozwolg ci dobrze si¢ przygotowa¢:

\S

» SPRAWDZ ZASOBY.

» OKRESL CEL.

» PRZYGOTUJ PLAN.

» OPRACUJ TRESC.

» SPORZADZ KONSPEKT.

A\ e

Tasoby

Gdy znasz temat swojej prezentacji, sprawdz, jakimizasobami
dysponujesz. Co wiesz na ten temat, jakie ksigzki, z ktorych
mozesz skorzysta¢, masz w domu, jak moze ci pomoc wu-
jek Google? Wiedzac, z czego mozesz skorzysta¢, bedziesz
wiedzial, jak ugryz¢ temat i jakie tresci znajda si¢ w twojej
prezentacji.

Cel
Znajac zasoby, bedziesz mogl wyznaczy¢ cel swojego wysta-
pienia. Jak go okresli¢, dowiesz si¢ kilka stron dalej.

19
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Plan

Moze zdarzy¢ sie tak, ze nie bedziesz mie¢ wlasciwie zadnych
materialéw dotyczacych tematu, na ktory bedziesz sie wy-
powiadal. Wtedy musisz ruszy¢ glowa: pomeczy¢ wyszuki-
warke, znajomych, biblioteki. Rzadko kiedy jednak bedziesz
mierzyl sie z takim tematem. Ale jesli juz si¢ zmierzysz, to
szukaj. W koncu chcesz zrobi¢ dobrg prezentacje. By¢ moze
dysponujesz ciekawym materialem wideo, ktéry mozna po-
kaza¢. Uzycie filmu jest dobrym rozwigzaniem, o ile bedzie
on krétkim przerywnikiem, uzupelnieniem, a nie gléwna
trescia prezentaciji.

Czestszym problem jest nie brak tresci, a ich nadmiar.
Twoje wystapienie ma trwa¢ pietnadcie minut. Materiatu
masz tyle, ze mogtby$ mowic o nim przez minimum trzy go-
dziny. Co wybra¢? Co jest istotne?

Tworzac prezentacje, musisz pamieta¢ o dwoch rze-
czach:

1. Ty, jako osoba prowadzaca, decydujesz, co jest wazne.
2. Mniej znaczy wigcej.

Zacznijmy od tej drugiej prawdy objawionej: jesli myslisz,
ze prezentacja powinna by¢ wypelniona informacjami, bo
ich lakna ludzie, to musze cie rozczarowaé. Zwykle juz po
zakonczeniu twojego wystapienia mniej wigcej polowa rze-
czy, o ktorych mowisz, pdjdzie w niepamie¢. Dlatego skup
sie na trzech—czterech istotnych zagadnieniach i opracuj je
dobrze. Tutaj dochodzimy do rzeczy pierwszej. Ty decydu-
jesz, na jakich zagadnieniach chcesz sie skupi¢. Jesli nie masz
narzuconych wytycznych, to mozesz podej$¢ do tematu we-

30
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dlug wlasnego upodobania. Jezeli otrzymales wezesniej plan
dzialania, po prostu go zrealizuj.

W kazdym razie: posiadasz juz zasoby oraz cel (o ktérym
przeczytasz wkrotce) wystapienia. Wez kartke i sporzadz
plan. Wypisz te trzy najwazniejsze zagadnienia, ktére chcesz
poruszy¢ i przeanalizuj je dokladnie, rozpisujac punkt po
punkcie, co zostanie zawarte w kazdym z nich. Taki plan po-
zwoli ci skupi¢ si¢ na rzeczach waznych, a nie na rozwleklych
dygresjach. Na jego podstawie stworzysz tres¢.

Tresc¢
Czyli miecho. Masz plan, wiesz, o czym bedziesz mowi¢
i wiesz, co chcesz przekaza¢. Skorzystaj teraz ze swojej wie-
dzy iz zasobow, ktore posiadasz, aby stworzy¢ tre$¢ prezen-
tacji. Napisz ja. Siadz przy komputerze i napisz. Jezeli twoja
prelekcja ma trwac pietnascie minut, powiniene$ mie¢ nie
wigcej niz cztery strony A4 pisane pismem o stopniu 14. To
nie jest wiele stron, a znacznie ulatwi ci nauke prezentacji. Im
wiekszy odczuwasz strach przed mowieniem publicznym,
tym bardziej powiniene$ pisac tre$¢ swoich wystapien. Oso-
biscie uwazam, ze potrzeba minimum dziesieciu w pelni na-
pisanych prezentacji, aby méc sobie pozwoli¢ na pominiecie
tej cze$ci. Minimum dziesie¢, przy zalozeniu, ze kazda z nich
zostala przepracowana i prze¢wiczona.

Jesli cheesz czu¢ si¢ pewnie na scenie i pokona¢ swoje
leki, musisz zainwestowac w to czas.

31
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J \S

GDY TRESC TWOJEGO WYSTAPIENIA BEDZIE JUZ
GOTOWA, PRZECZYTAJ JE KILKA RAZY NA GLOS.
ZMIERZ CZAS, JAKI PRZEZNACZASZ NA CZYTANIE.
WEZ POD UWAGE FAKT, ZE STOJAC PRZED PU-
BLICZNOSCIA, BEDZIESZ MOWIC SZYBCIEJ. WIEC
JESLI PRZECZYTANIE TEKSTU ZAJMIE CI OKOLO
SIEDEMNASTU MINUT, TO JEGO PRZEKAZANIE ZE
SCENY BEDZIE O KILKA MINUT KROTSZE.

A\ /

Konspekt

Czytanie prezentacji jest jedna z najwiekszych zbrodni po-
pelnianych na publicznosci (sa prezentacje, ktére sa czy-
tane, np. exposé premiera, ale to inny rodzaj wystapienia
publicznego). Kazdego dnia tysiace, jesli nie miliony shu-
chaczy, staraja si¢ powstrzymac opadajace powieki, stucha-
jac tekstu, ktorego Zzrédlem nie jest glowa, a kartka. Wiec
ani mi sie waz bra¢ ze soba na scene spisanego wystapienia.
W ten sposdb nie pokonasz niesmialosci, a dodatkowo po-
zwolisz przypiac sobie latke nudziarza. Czytac prezentacje
mozesz jedynie ¢wiczac. A gdy ja czytasz, cwiczac, powinie-
ne$ zwraca¢ uwage na slowa klucze i najwazniejsze zdania,
ktore beda naprowadzaly cig na dalszy ciag twojego wysta-
pienia. Umiescisz je w konspekeie, z ktorym mozesz wyjs¢
na $rodek sali.

32
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J \S

KKONSPEKT JEST ZBIOREM NAJWAZNIEJSZYCH
INFORMAC]I I SLOW KLUCZY, KTORE SA UMIESZ-
CZONE W TRESCI TWOJEJ PREZENTACJI. POWINIEN
BYC NA TYLE ROZBUDOWANY, ZEBYS PLYNNIE
PRZECHODZIE DO KOLEJNEGO ETAPU WYSTAPIE-
NIA, ALE TEZ NA TYLE OKROJONY, ZEBYS NIE STAL
7 WZROKIEM WBITYM W KARTKE PAPIERU CZY
PRZESUWAJACE SIE SLAJDY.

A 4

Analizujac tres¢ prezentacji, zwro¢ uwage na te istotne dla
ciebie i stuchaczy informacje i stwérz z nich mape, ktéra
bedzie sluzyla pomoca podczas wlasciwej prezentacji. Kon-
spekt mozesz zapisa¢ na kartce, ale réwnie dobrze mozesz
go umie$ci¢ w prezentacji multimedialnej. Slajdy nie tylko
spowoduja, ze twoja prelekcja bedzie bardziej dynamiczna
i uzupelniona grafika, ale rowniez beda nakierowywa¢ cie
na temat, ktéry w danym momencie powinien zosta¢ poru-
szony. O tym, jak ja dobrze przygotowa¢, bedziemy jeszcze
rozmawia¢. Teraz zapamietaj, ze konspekt to stowa klucze,
a nie zdania czy cale akapity, wiec umieszczanie ich (zdan
i akapitéw) gdziekolwiek w poblizu miejsca twojego wysta-
pienia bedzie ci jedynie przeszkadzalo i sprowadzalo na zla
droge.

Posiadajac konspekt, mozesz po raz kolejny przecwi-
czy¢ swoja prezentacje. Nie, jeden raz nie wystarczy. Chyba
ze jeste$ mistrzem prezentacji, ale wtedy nie si¢gatby$ po

33
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ksiazke Wystapienia publiczne dla niesmialych. Trenuj wiec to,
co cheesz powiedzie¢, az do momentu, w ktérym uznasz, ze
mozesz swobodnie opowiada¢ o danym temacie, a konspekt
nie jest ci tak naprawde potrzebny.

Tak na marginesie — mistrzowie prezentacji przezna-
czaja na ¢wiczenia naprawde wiele czasu. Steve Jobs swoje
wystapienia dopracowywat do perfekeji, trenujac nawet po
kilkadziesiat godzin. Wiem, nie jeste$ Stevem Jobsem. Ale
chcac przelama¢ niesmialos¢, powiniene$ ¢wiczy¢ jak Steve
Jobs.

Gdy juz wiemy, w jaki sposc’)b przygotowac prezentacje,
mozemy cofnac¢ sie o kilka krokéw. Bo gdy przygotowujesz
tres¢, powiniene$ wzig¢ pod uwage jeden bardzo wazny
aspekt: publicznos¢.

Rozpoznaj publicznosc

Jezeli cheesz dobrze mowi¢, musisz wiedzie¢, do kogo kie-
rujesz swoje stowa. Wiedza ta bedzie ci potrzebna zarow-
no przed, w trakcie, jak i po twojej prezentacji. Nie zawsze
bedziesz mial mozliwo$¢ doglebnego poznania audyto-
rium przed rozpoczeciem wystapienia. Jednak jesli posia-
dasz takq wiedze, wykorzystaj ja. Pozwoli ona dopasowac
przekaz i metody, ktérych bedziesz uzywal, przez co nie
doswiadczysz uczucia, ktére wywoluje serce podchodzace
do gardla na widok grupy staruszek siedzacych na miej-
scach, ktore mialy by¢ zajete przez studentéw politologii.
Informacje o publicznosci pozwola ci takze odpowiednio
dobra¢ jezyk: w innym tonie bedziesz wypowiadal sie do
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grupy ksiezy stuchajacych twojego wystapienia, inaczej be-

dziesz mowil do bezrobotnych szukajacych pracy, w konicu

innych slow uzyjesz, rozmawiajac z menedzerem wyzszego

szczebla.

J

N

NAJWAZNIEJSZYM ZADANIEM MOWCY (OPROCZ
PRZEKAZANIA TRESCI) JEST DOSTOSOWANIE SIE
DO ODBIORCOW. UMIEJETNOSC DOPASOWANIA
SEOW, ZACHOWANIA, ROZPOZNANIE POZIOMU
ENERGII GRUPY, ODPOWIEDNIA REAKCJA NA
MAJACE MIEJSCE SYTUACJE, BEDA KLUCZEM DO
TWOJEGO SUKCESU. MOWCA, KTORY JEST ODPO-
WIEDNIO DOPASOWANY DO GRUPY, WZBUDZA JEJ
ZAUFANIE I MA WIEKSZA SILE PRZEKONYWANIA.
DZIEJE SIE TAK, GDYZ GRUPA TRAKTUJE GO JAK
SWOJEGO. DOPASOWANIE JEST SZCZEGOLNIE
ISTOTNE, GDY MASZ DO CZYNIENIA Z MONO-
LITEM, NP. PRACOWNIKAMI FIRMY, KTORZY SA
PRZEDSTAWICIELAMI JEDNEJ KULTURY ORGANI-
ZACYJNE]J.

\S

4

Analiza DOPO

Dobra analiza publicznosci sklada si¢ z czterech punktow,

ktore w skrocie mozna nazwa¢ Analiza DOPO. Skladajq sie

na nia:
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» ANALIZA DEMOGRAFII (D)
» ANALIZA OCZEKIWAN (O)
» ANALIZA POTRZEB (P)

» ANALIZA OTOCZENIA (O)

Analiza demografi

Analizujac publicznos¢, powinienes dowiedzie¢ sie, kim
sa twoi sluchacze: ile majq lat, jakie maja wyksztalcenie,
czy sa to osoby pracujace, studiujace, czy beda to osoby
obu plci. Im wiecej dowiesz si¢ na temat zgromadzonych,
tym lepiej bedziesz mogt dopasowa¢ swoj przekaz do pu-
blicznosci.

Powiesz, ze to trudne, szczegdlnie w przypadku wiek-
szych wystapien. Podczas malych prezentacji, ktére od-
bywaja sie w twojej firmie, zrozumienie demografii grupy
nie powinno stanowi¢ dla ciebie problemu: postugujesz
si¢ przeciez podobnym jezykiem branzowym, okreslony-
mi zwrotami, macie typowe dla siebie zarty. Jednak stajac
przed nowym audytorium, powinienes wczesniej dowie-
dzie¢ sig, czy wérod zgromadzonych beda jakie$ wazne
osobistosci, profesorowie, czy moze bedzie to grupa na-
stolatkow.

Duze prezentacje stanowig wieksze wyzwanie, ale nawet
jesli prowadzisz festyn z okazji miejskiego $wieta, mozesz si¢
do niego odpowiednio przygotowac. W mniejszych miej-
scowosciach mieszka wigcej osob starszych, na wschodzie

Polski zyja osoby bardziej przywiazane do religii mlodych
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demografia oczekiwania

potrieby otoczenie

i wyksztalconych ludzi spotkasz gléwnie w osrodkach aka-
demickich. Kazda informacja, ktéra pozwoli ci si¢ przy-
gotowa¢ do prezentagji, jest dla ciebie cenna. A jesli twoje
audytorium bedzie bardzo zréznicowane, to zachowuj sie
neutralnie, a luzny jezyk, ktérego zwykle uzywasz, rozmawia-
jac z mlodymi ludZmi, schowaj do kieszeni.

Analiza oczekiwan

Twoja publiczno$¢ ma okreslone oczekiwania wzgledem
ciebie i wzgledem twojego wystapienia. Cze$¢ z nich two-
rzysz ty sam, budujac swéj wizerunek. Tak jak zgromadzeni
w kosciele oczekuja od ksiedza kazania na tematy religijne,
a nie gadania o polityce, tak i od ciebie wymagaja okre-
slonych zachowan. Jezeli jestes sprzedawca, ktory potrafi
rozbawi¢ nawet najwiekszego ponuraka, to kazdy bedzie
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oczekiwal, ze i twoja prezentacja bedzie zawierala zabawne
elementy.
Druga grupa oczekiwan s te, ktdre sq zwiazane z tema-
tem twojej prezentacji. Ludzie zwykle oczekuja:
uzyskania cennych dla nich informacji (np. podczas pre-
zentacji wynikéw firmy w danym okresie);
- mile spedzonego czasu (np. podczas wystapienia kaba-
retowego) ;
- pozyskania nowej wiedzy (np. podczas szkolenia).

Dlatego tak wazne jest, zebys znal cele swojej prezentacijiito,
jakie rezultaty chcesz osiagnac.

Bardzo rzadko zdarza sig, zeby méweca spelnil oczekiwa-
nia wszystkich uczestnikow prezentacji. Im wigksze audyto-
rium, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze wérdd stuchaczy
znajdzie sie kilku marudow, ktérzy stwierdza, ze im sie nie
podobalo. Nie przejmuj si¢ pojedynczymi glosami. Jezeli zre-
alizujesz zalozony cel, zrobisz to w sposob interesujacy; a zto-
sliwych uwag bedzie kilka, to mozesz spokojnie stwierdzic, ze
wykonale$ dobra robote i przej$¢ do analizy prezentacij.

Analiza potrzeb

Oczekiwania i potrzeby nie zawsze ida ze soba w parze. Lu-
dzie moga oczekiwa¢, ze podczas twojej prezentacji beda sie
$wietnie bawi, ale szefostwo firmy uwaza, ze powinni oni
by¢ lepiej poinformowani na temat tego, w jaki sposob dzia-
fala ona w trakcie ostatnich miesiecy. Oczywiscie, sytuacja
idealna jest taka, w ktorej uda sie spelni¢ wszelkie potrzeby
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i zaspokoi¢ oczekiwania zgromadzonych. Jednak nie zawsze
jest to mozliwe.

Uczestniczylem kiedys w szkoleniu z obslugi klienta,
a jednym z jego moduléw byla skuteczna komunikacja na
linii sprzedawca — klient. Na poczatku sesji trener zapytal
nas, czego oczekujemy od przebiegu tego szkolenia. Jedna
z kolezanek powiedziala, ze chetnie dowiedzialaby sie cze-
go$ o mowie ciata. Taki modul nie byt zaplanowany, na co
prowadza,cy zareagowal, mowiac: ,Niestety, temat ten jest
bardzo istotny, ale nie do konca wchodzi w zakres tego,
o czym mamy rozmawiag, dlatego nie skupimy si¢ na nim’”.
Zaproponowal rOwniez, ze w czasie przerwy moze zasugero-
wac jaka$ literature zwiazana z ta tematyka.

Jezelimaszz géry narzucone potrzeby, ktére musi spetni¢
twoje wystapienie i wiesz, ze czg$¢ oczekiwan nie jest z nimi
zgodna, mozesz wspomnie¢ o tym na samym poczatku pre-
zentacji. Mozesz réwniez zaproponowac rozmowe na inne
tematy po zakonczeniu wystapienia lub podczas przerwy.
Zgromadzeni beda wiedzieli, co ich czeka, a ich rozczarowa-
nie bedzie mniejsze niz w przypadku wyczekiwania do same-
go konica na upragniony temat. Co wiecej, twoja propozycja
poruszenia tematu w rozmowie spowoduje, ze beda bardziej
przychylni (w koricu cheesz poruszy¢ ten temat, przeznacza-
jac na niego swoj prywatny czas).

Analiza otoczenia
Nie mniej istotne od powyzszych trzech punktéw jest oto-
czenie, w ktorym bedziesz prowadzil prezentacje. Ja pro-
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wadzilem swoje wystapienia w najrdzniejszych miejscach:
w salach szkolnych i kinowych, salach konferencyjnych, na
boisku szkolnym, na $rodku duzego domu handlowego,
scenie ustawionej posrodku zielonego pola czy tez na kra-
kowskim Rynku. Otoczenie ma wplyw na ciebie i na pu-
blicznos¢.

Jezeli stuchacze beda zmuszeni sta¢, szybciej stracg zain-
teresowanie prezentacja. Z kolei niewygodne krzesta moga
odwréci¢ ich uwage od tematu, ktory jest poruszany (sam
niejeden raz wiercilem sie niemilosiernie, prébujac skupi¢
si¢ na tym, co mowi prelegent, anie na tym, co wiazi miw ty-
tek).

Otoczenie to nie tylko krzesla, ale rowniez tablica, na
ktorej prezentujesz slajdy, odleglos¢ miejsc od niej, usta-
wienie siedzen, o$wietlenie, rolety w oknach lub ich brak
czy nawet obecno$¢ méwnicy. Krotko mowiac, wszystko,
co wplywa na jako$¢ odbioru. Im wiecej wiesz o otoczeniu,
tym latwiej bedzie ci dostosowa¢ materialy, ktorych be-
dziesz uzywal.

Analiza tych czterech punktéw pozwoli ci poznad two-
ja publiczno$¢. Ale pamietaj, ze im wigcej bedziesz o niej
wiedzial, tym lepiej bedziesz mogl dostosowa¢ do niej
swoj przekaz. Dlatego warto zastanowi¢ sie, ktéra czes¢
prezentacji moze mie¢ dla stuchaczy najwicksza wartos¢.
Warto réwniez przemysle¢, co interesuje stuchaczy. Cza-
sami jest to proste, np. wtedy, gdy prowadzisz prezentacje
dla Stowarzyszenia Milo$nikéw Kotéw. Mozna w ciemno
zalozy¢, ze jesli w uzytych przykladach bedziesz nawiazy-
wal do futrzanych przyjaciél, to twoj przekaz bedzie lepiej
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odebrany. Chwytem, ktory czesto stosuja doswiadczeni
mowcy, szczegolnie gdy prowadza uroczyste obchody
dni miasta lub regionu, jest odwolanie do tradycji zwiaza-
nych z regionem lub lokalnych uszczypliwosci. Réwniez
i ty, prowadzac wystapienie dla malego grona odbiorcow,
mozesz uzyc tego tricku. Mieszkancy Zielonej Gory trady-
cyjnie nie lubig Gorzowa, torunianie kldca si¢ z Bydgosz-
cza, Krakéw i Poznan pozytywnie reaguja na wzmianki
dotyczace ich domniemanej chciwosci. Wiedza na temat
publiki pozwoli ci dobra¢ odpowiednie stowa i przyklady,
ktérymi zjednasz sobie widownie. W koncu, skoro ten
czlowiek, ktory stoi i méwi, wie, kogo nie lubimy, to musi
by¢ swoj.

Wspomniane wyzej animozje zyja prawdopodobnie je-
dynie wsrod lysych panow biegajacych po osiedlach z kijami
bejsbolowymi. Dlatego rozpoczecie prezentacii firmy w To-
runiu od slow: , Tak jak wy, uwazam, ze ludzie z Bydgoszczy sa
debilami i dlatego nie prowadzimy z nimi intereséw” (osobi-
$cie nic nie mam do mieszkancow Bydgoszczy, ale uznalem
was za dobry przyklad), wcale nie postawi ci¢ w dogodnej
sytuaciji.

Jak wiec widzisz, analiza publicznosci nie jest trudnym
zadaniem. O ile wiesz, na co spojrze¢. Jezeli chcesz zwrdci¢
uwage na wszystkie wazne aspekty, mozesz skorzysta¢ z po-
nizszej karty analizy publicznosci.
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Andrzej Wojtyniak

Czlowiek zmotywowany najczescie]
nie ma pojecia o technikach motywa-

cyjnych, bo ich nie potrzebuje. On po

prostu to robi i nie widzi powodu, dla
ktorego mialby przestac.

Zamiast szuka¢ motywacji, mozesz ja po prostu w sobie wyrobi¢!

JAK? Za pomoca kilkunastu ¢wiczen, ktére uwalnig uspiona energie
do dzialania. Co to za ¢wiczenia? Przede wszystkim pomoga ci w tym:

1. Odkryjesz, co naprawde cie “napedza’, czyli prawdziwe zrodlo czy-
stej motywacji.

2. Pozbedziesz si¢ glupich nawykow i wzorcéw myslenia, ktére po
cichu okradaja cie z motywaciji.

3. Przejdziesz S krokéw do STALE] MOTYWAC]L

4.Zaczniesz kontrolowac swoje codzienne zachowania, by nie dopu-
$ci¢ do narodzin “pijawek’, ktore wysysaja z ciebie energie do dzialania.

5. Nauczysz si¢ korzysta¢ z naturalnych motywatoréw, za ktérymi
nie musisz nigdzie ganiac ani za nie placic.

To cheesz mie¢ TE motywacje czy nie?

Ksiazke zamoéwisz na stronie Zlotych Mysli:
HTTP:/ /MOTYWACJA-CWICZENIA.ZLOTEMYSLILPL
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Dzieci szczgScia
Hermann Scherer

Wiele 0sob mysli, ze ci, ktorzy odnosza
sukcesy w zyciu, maja wyjatkowe szcze-

scie. Cos im sie trafito, cos od kogos do-

stali za darmo, urodzili sie pod szczesli-
wa gwiazda, maja wrodzone talenty. Tak
naprawde to tylko usprawiedliwianie siebie — ,mnie si¢ tego nie udalo
osiagnac, poniewaz nie mialem w zyciu zbyt wiele szczescia”

Autor publikacji patrzy na to zagadnienie z innej perspektywy, dzie¢-
mi szcze$cia nazywajac osoby, ktore potrafia dostrzega¢ OKAZJE.

Ksigzke zamowisz na stronie Zlotych Myli:
HTIP:/ /DZIECI-SZCZESCIA.ZLOTEMYSLLPL
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Motywacja bez granic
Nikodem Marszatek

Dowiedz sig, czym jest skuteczna moty-
wagcja i wjaki sposob mozesz osiagna¢

swoje cele.

Czy wiesz, ze okolo 90% milione-
row na $wiecie zaczynalo od zera do-
chodzac do swoich fortun? Kazda droga - ich takze - zaczyna si¢ od tego,
ze widzisz przed soba jaka$ szanse i perspektywy na to, by zrealizowac sie
w zyciu. Szanse, ktora by¢ moze jest przed Toba i czeka na to, abys ja od-
kryl. Bez wzgledu na to, jaki masz cel, trzeba wyruszy¢ w droge. Droge na
whasne szczyty - czesto samotna. Kazdy z nas gdzies gleboko w srodku ma
swoj ,Mount Everest ludzkich pragnien”. Teraz mozesz go zdobyc¢.

W jaki sposéb odpowiednia motywacja pozwoli Ci osiagac zamie-
rzone cele?

Dlaczego tak wielu ludzi ponosi porazke na drodze do swego celu?
To, czegoim brakuje, to motywacja, a przede wszystkjm umiejetnos¢ mo-
tywowania samego siebie, aby odnosi¢ w zyciu osobiste sukcesy.

Wielkim mitem jest mys, ze umiejetno$¢ motywowania siebie jest
przeznaczona tylko dla nielicznych. Skoro jest to umiejetnos¢, to mozna
jej sie nauczy¢. Takie autorytety jak Anthony Robbins, Zig Ziglar czy Ro-
bert Kiyosaki s tego dowodem.

Ksiazke zamowisz na stronie Zlotych Mysli:
HTFP://MOTYWACJA.ZLOTEMYSLI.PL
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