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  Czy możesz zostać doskonałym mówcą?


  Jeśli trzymasz w rękach tę książkę, to zapewne wierzysz, że tak. I bardzo słusznie J


  Ale może zadajesz sobie inne pytanie: „Czy ja mam do tego talent?”.


  „Czy mam talent, jeśli odczuwam tremę, łamie mi się głos, miewam pustkę w głowie?”


  Czy ma talent do publicznych wystąpień ktoś, kto w czasie własnego przemówienia zemdlał?


  Ktoś, kogo komisja egzaminacyjna szkoły aktorskiej kilkakrotnie odesłała z kwitkiem?


  Ktoś, kogo słuchacze przeganiali kamieniami (choć nie wszędzie, bo na przykład w innym miejscu mówił tak „interesująco”, że jeden ze słuchaczy zasnął i wypadł przez okno)?


  Czy odmówiłbyś talentu Winstonowi Churchillowi, Januszowi Gajosowi albo Pawłowi z Tarsu, bo to o nich mowa?


  Gdy przychodziłeś na świat i lekarz odcinał Twoją pępowinę, nie miałeś żadnych objawów świadczących o talencie mówcy. Nie miał ich Churchill, Gajos, Paweł z Tarsu, a także Juliusz Cezar, Abraham Lincoln, Steve Jobs i kogo jeszcze chciałbyś wpisać na listę „mówców doskonałych”. Coś później sprawiło, że się na taką listę dostali. Szczęście? Połączenie dobrego czasu i miejsca? Warunki fizyczne?


  Miła powierzchowność na pewno zjedna Ci ludzi, ale nie utrzyma zainteresowania.


  Dynamizm i otwartość (błędnie utożsamiane z „charyzmatyczną osobowością”) nie mają wpływu na trwałe przekonania i motywacje słuchaczy.


  • Jak w takim razie utrzymać zainteresowanie i trwale wpływać na postawy audytorium?


  • Jak posługiwać się głosem i ciałem, stojąc przed słuchaczami?


  • Jak strój i gest mogą wzmocnić przekaz?


  • Jak zacząć i jak zakończyć?


  • Czy można zachować w tym swój indywidualny styl?


  • W jaki sposób zaprojektować prezentację, przemówienie, wykład, aby były interesujące i osiągały cel?


  O tym decydują kompetencje, a kompetencje możesz zdobyć. To dla Ciebie dobra wiadomość!


  Ta książka jest właśnie o kompetencjach. Nie o talencie ani o szczęściu! Talent nie zależy od Ciebie. Może go masz, może nie. Zdobycie kompetencji to coś, na co masz wpływ.


  



  * * *


  



  Od pierwszego wydania pakietu Wystąpienia publiczne w biznesie (pierwszej wersji książki, którą trzymasz w rękach) minęło 10 lat. Mówca doskonały doczekał się w tym czasie kolejnych dodruków i miesiącami nie schodził z listy bestsellerów wydawnictwa Helion.


  To dla nas zaszczyt — tak jak i to, że z naszych doświadczeń, w formie regularnych warsztatów, pojedynczych wykładów lub indywidualnych sesji, skorzystały już chyba wszystkie grupy zawodowe. Ludzie biznesu, małego i wielkiego. Menedżerowie i członkowie zarządów. Parlamentarzyści. Wykładowcy, trenerzy i nauczyciele. Lekarze. Duchowni różnych wyznań. Urzędnicy. Dziennikarze. Inżynierowie. Liderzy organizacji pozarządowych. Uczniowie i studenci.


  Dla nich wszystkich wystąpienie publiczne bardzo często oznaczało wcześniej ogromny stres. Niektórzy brali zwolnienia lekarskie, by tylko nie musieć robić zleconej prezentacji! Krok po kroku stawali się jednak dobrymi rzemieślnikami w publicznym przemawianiu. Niektórzy odkryli w sobie talent i rzeczywiście stali się artystami.


  Jaka korzyść płynie stąd dla Ciebie?


  W Mówcy doskonałym zgromadziliśmy dziesiątki przykładów z życia. To nie są opowiastki z amerykańskich poradników motywacyjnych. To praktyka, doświadczenie ludzi z krwi i kości, takich jak Ty. Teraz i Ty możesz skorzystać z tego doświadczenia.


  Zachęcamy Cię więc do testowania wskazówek i metod zawartych w tej książce. Wiedza jest ważna, jednak bez praktyki pozostaje bezużyteczna. Czy wszystkie te wskazówki Ci się spodobają? Niekoniecznie. Czy wszystkie Ci się przydadzą? Na pewno nie, bo występowanie publiczne jest SZTUKĄ, a nie tylko rzemiosłem. Każdy mówca jest inny i każda prezentacja jest inna.


  Jaka będzie Twoja droga do tego, by stać się mówcą doskonałym?


  Powodzenia!


  Agata i Jerzy Rzędowscy


  www.praeceptor.pl


  Część I Pięć umiejętności doskonałego mówcy


  W tej części książki wybraliśmy dla Ciebie pięć głównych kompetencji, dzięki którym możesz stać się mistrzem słowa. Doskonały mówca potrafi:


  • cały czas utrzymywać w sobie gotowość, zanim dojdzie do konkretnego wystąpienia — nauczysz się PROFESJONALNEGO PRZYGOTOWANIA;


  • dobrze rozpocząć wystąpienie — nauczysz się PRZYCIĄGAJĄCEGO ROZPOCZĘCIA;


  • tak uporządkować treść wystąpienia, aby przekaz był jasny i zrozumiały — nauczysz się PRZEJRZYSTEGO PRZEKAZU;


  • tak mówić, aby jego wystąpienie było przekonujące — nauczysz się PERSWAZYJNEGO JĘZYKA;


  • poradzić sobie z pytaniami i w dobrym stylu zakończyć wystąpienie — nauczysz się PORYWAJĄCEGO ZAKOŃCZENIA.
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  Umiejętność nr 1. Profesjonalne Przygotowanie


  Z tego rozdziału dowiesz się:


  • od czego zacząć przygotowania do prezentacji, przemówienia lub wykładu;


  • jak przemawia Dyrektor, Misjonarz, Profesor i Luzak;


  • co jest najważniejszym narzędziem pracy w wystąpieniach publicznych;


  • jak dbać o głos, by mówić wyraźnie i unikać dyskomfortu;


  • jak zrobić dobre wrażenie od samego początku;


  • co to znaczy, gdy słuchacze śmieją się bez powodu lub wpatrują się w Ciebie;


  • jak radzić sobie z tremą.


  Mówca doskonały, zanim wymyśli pierwsze zdanie swojego wystąpienia, odpowiada na cztery pytania:


  1. Do kogo będę mówił?


  2. Po co będę mówił?


  3. Co będę mówił?


  4. Jak będę mówił?


  Ta kolejność jest ważna! Zacznijmy więc od pierwszego pytania.


  Do kogo mówić?


  Kim są Twoi słuchacze?


  Nie zawsze masz pełną informację. Zrób jednak wszystko, aby dowiedzieć się jak najwięcej:


  • ilu będzie słuchaczy? (to ważne, bo decyduje o użyciu nagłośnienia — powyżej 50 osób jest ono zazwyczaj konieczne, a z kolei do 30 osób częściej przeszkadza, niż pomaga);


  • jakie doświadczenia mają słuchacze? (są nowicjuszami w danej dziedzinie czy specjalistami? czy mają do tematu jakiś emocjonalny stosunek, czy nie?);


  • co łączy słuchaczy ze sobą? (czy w ogóle się znają? czy wszyscy są „z ulicy” i nie mieli dotąd żadnego kontaktu ze sobą? czy są pracownikami jednego działu lub studentami jednego roku? którego?);


  • co łączy słuchaczy z Tobą? (mogą się z Tobą utożsamić czy nie? jesteś ich przełożonym, podwładnym, kolegą czy też jesteś dla nich obcym człowiekiem? możesz założyć, że już w chwili wejścia na scenę masz autorytet czy przeciwnie — reprezentujesz instytucję mało w tej grupie lubianą?);


  • w jaki sposób zostali zrekrutowani? (przyjdą, bo im kazano? sami się zapisali na spotkanie z Tobą i w dodatku zabrakło biletów?).


  Ważne są też wszelkie informacje na temat czasu i miejsca wystąpienia (nie tylko po to, aby przyjść punktualnie):


  • gdzie będzie się odbywać spotkanie? (w miejscu pracy słuchaczy, gdzie łatwo dotrzeć, ale i łatwo mieć „nagłe sprawy służbowe”? w miejscu, do którego trudno dotrzeć i jeśli ktoś się spóźni, to następny tramwaj będzie miał za pół godziny?);


  • kiedy będzie się odbywać spotkanie? (w normalnym czasie pracy/nauki? po godzinach? w weekend, który zazwyczaj był wolny? rano, gdy kawa musi być podana PRZED, a nie w przerwie? wieczorem po całym dniu innych zajęć? przed obiadem? po obiedzie?);


  • czy Twoje wystąpienie będzie samoistnym wydarzeniem, czy częścią większej całości? (jeśli to drugie, to kto jeszcze będzie mówił i na jaki temat? zdarzyło nam się kiedyś przyjść na prelekcję poprzednika i usłyszeć, jak daje te same przykłady, które my przygotowaliśmy!);


  • czy przed Twoim wystąpieniem stało/stanie się coś, co może wpłynąć na uwagę i motywację słuchaczy? (reorganizacja firmy, grupowe zwolnienia, poważny wypadek);


  • czy równocześnie z Twoim wystąpieniem lub zaraz po nim będzie się działo coś, co może wpłynąć na uwagę i motywację słuchaczy? (zamknięcie miesiąca, sesja egzaminacyjna na uczelni, wieczorny finał mistrzostw).


  Oczywiście nie przewidzisz wszystkiego. Prowadziliśmy szkolenie w dniu katastrofy smoleńskiej i parę dni później, gdy wybuch wulkanu sparaliżował pół Europy. W obu wypadkach nagłe wydarzenie zmusiło nas do zmiany planów i odwróciło uwagę słuchaczy (w tym drugim wypadku także mówcy, który w przerwie kawowej dowiedział się, że nie ma jak wrócić do domu i musi skrócić całe szkolenie). Nie będziesz też nigdy wiedział wszystkiego o audytorium, nawet jeśli jest to grupa szkoleniowa i dział HR porządnie wykona swoją pracę, dostarczając Ci szczegółowe dossier o uczestnikach. Zrób tyle, ile można.


  Dzięki temu dostosujesz swoje wystąpienie do audytorium. Zawsze należy mówić zrozumiale, jednak innych przykładów użyjesz, mówiąc do nowicjuszy, a innych — do specjalistów. Zawsze należy mówić prawdę i śmiało prezentować swoje poglądy, dlatego łatwiej dopasujesz argumenty, wiedząc, jakie są doświadczenia Twoich słuchaczy. A przede wszystkim — wiedząc cokolwiek o swoich słuchaczach, będziesz mógł określić CEL swojego wystąpienia, czyli odpowiedzieć na drugie ważne pytanie…


  Po co mówić? — czyli Główny Przekaz


  Zrób eksperyment. Kiedy następnym razem będziesz słuchał jakiegoś przemówienia lub uczestniczył w prezentacji, podejdź do prowadzącego i zapytaj go:


  „Jaka jest główna myśl twojego wystąpienia? Jak powiedziałbyś to jednym zdaniem?”


  Jeśli odpowie Ci coś w rodzaju:


  • „Zamierzam przekonać cię, że…”.


  • „Pokażę, w jaki sposób można…”.


  • „Zademonstruję…”.


  • „Wyjaśnię, jakie znaczenie dla ciebie może mieć…”.


  — to spokojnie zajmij miejsce i przygotuj się na najlepsze. Istnieje duża szansa, że wystąpienie będzie spójne i konkretne, a Ty dowiesz się czegoś ciekawego.


  Jednak znacznie częściej usłyszysz:


  • „Wiesz, to jest bardziej skomplikowana i wielowątkowa kwestia…”.


  • „Tego nie można tak prosto powiedzieć…”.


  • „Eeee… yyyy…”.


  Jeśli usłyszysz coś takiego, to z dużym prawdopodobieństwem można przewidzieć ciąg dalszy: wystąpienie będzie bełkotem złożonym z setek oderwanych od siebie informacji. Jeśli mówca użyje rzutnika, to przez ekran przepłyną z szybkością światła kolejne tabele z cyferkami, liczne kolorowe wykresy i zeskanowane strony książek. Zapomnij o notowaniu. Zapomnij o koncentracji. Twój mądry mózg odpłynie w drugiej minucie w swój własny świat. Obudzi Cię na samym końcu, żebyś uprzejmie zamarkował oklaski. A potem Twój mózg zrobi drugą mądrą rzecz: wykasuje z Twojej pamięci to, co usłyszałeś. Zostanie tylko mgliste wspomnienie: „To było nudne!”.


  A przecież może być zupełnie inaczej. Całe przemówienie może być zbudowane wokół jednej (JEDNEJ!) głównej myśli zapisanej jednym prostym motywującym zdaniem — wtedy słucha się go z przyjemnością, rozumie argumenty i wychodzi z poczuciem „wiem, co teraz robić”:


  • „Musimy odwiedzać co dzień 10 klientów, bo inaczej centrala skopie nam tyłki”.


  • „Podstawowa zaleta nowej insuliny: wstrzykuje się ją tylko raz dziennie”.


  • „Zawód trenera pozwoli ci zarabiać minimum 1000 zł za dzień”.


  Zwróć uwagę, że dotyczy to wystąpień na bardzo różne tematy!


  Przypomnij sobie wystąpienia, które zrobiły na Tobie naprawdę duże wrażenie, które zmieniły coś w Twoim życiu lub Twojej pracy i które pamiętasz do dziś. Jesteśmy pewni, że powtórzysz ich główną myśl jednym zdaniem — nawet wtedy, gdy wystąpienie było długie i dotyczyło skomplikowanych spraw:


  • „Weź swoje zasoby, rozejrzyj się i umieść je tam, gdzie przyniosą największą korzyść”.


  • „To nie twoja wina, że szkoła nauczyła cię tremy — nareszcie możesz coś z tym zrobić”.


  • „Można zarabiać na tym, co jest pasją i co sprawia przyjemność — i warto to robić”.


  To jest trochę jak z filmem. Może być długi, nawet bardzo długi. Może mieć wiele postaci i wiele krzyżujących się wątków. Może mieć dynamiczną akcję rozgrywającą się w różnych miejscach. Możesz siedzieć w kinie pełen emocji i w pełni skoncentrowany. Jednak i tak, gdy znajomy zapyta Cię, o czym był ten film — „tak jednym zdaniem” — będziesz potrafił opowiedzieć to rzeczywiście jednym zdaniem:


  • „Bogata kobieta zakochuje się w biednym chłopaku, a dzieje się to na Titanicu”.


  • „Piękna podróżniczka — gra ją Angelina Jolie — odnajduje mityczną puszkę Pandory”.


  • „Demi Moore jako pierwsza kobieta chce skończyć elitarny kurs komandosów”.


  • „Włamywacz na przepustce namawia kumpla glinę do kradzieży »Damy z łasiczką«”.


  Jeśli go oglądałeś, to prawdopodobnie nie miałeś problemu z odgadnięciem, o jaki film chodzi, prawda? Jeśli oglądałeś, to mimo krótkiego opisu mogły Ci się przypomnieć jakieś sceny, dialogi lub inne wrażenia. W Twoim umyśle mógł się wyświetlić „zwiastun filmu” i mogłeś przypomnieć sobie szczegóły.


  I wcale nie musieliśmy pisać, że chodziło o „Titanica”, „Tomb Raidera”, „G.I. Jane” czy „Vinciego”.


  Dokładnie tak samo będzie z Twoim wystąpieniem, jeśli na samym początku ustalisz, jaka będzie jego główna myśl, zasadniczy pomysł. Cała prezentacja będzie właśnie „prezentować” ten główny przekaz, ponieważ wszystko podporządkujesz właśnie temu. Ten Główny Przekaz będzie w pamięci słuchaczy wizytówką Twojego wystąpienia.


  Inaczej czeka Cię los wielu, wielu miernych mówców.


  — Słuchaj, o czym była ta prezentacja w zeszłym tygodniu?


  — Która? Tego śmiesznego faceta w brudnych butach?


  — Nie wiem, bolała mnie wtedy głowa… Mówię ci, jak popiliśmy z chłopakami…


  — Chodzi ci o tę laskę z piskliwym głosem? Nie mam pojęcia, patrzyłem na jej nogi.


  — Jakieś statystyki, chyba za marzec albo za kwiecień… Nie pamiętam…


  — Chyba coś o sprzedaży, nie?


  Zasada Głównego Przekazu działa również wtedy, gdy to, co mówisz, jest kontrowersyjne i Twój słuchacz się z tym nie zgadza. Nie zgadza się, ale i tak zapamięta, a to już połowa sukcesu. W jego umyśle będziesz „kimś”, człowiekiem o wyrazistych poglądach, a nie miałkim, nijakim automatem do komentowania slajdów, których widział już setki i zobaczy jeszcze pewnie wiele razy.


  Najczęściej jednak główna myśl Twojego wystąpienia nie będzie kontrowersyjna. Twoi słuchacze zapamiętają ją i w ich umyśle będzie ona wizytówką tego spotkania.


  Na przykład Główny Przekaz tego rozdziału brzmi:


  Każde dobre wystąpienie ma jeden Główny Przekaz, wyrażony jednym zdaniem.


  — i do niego dopasowaliśmy całą resztę: ponad 20 różnych przykładów i ponad 700 słów.


  A teraz spójrz na dwa przykłady Głównych Przekazów słynnych wystąpień publicznych:


  
    Zapytacie: jaka jest nasza polityka? Odpowiem: nasza polityka to prowadzenie wojny na morzu, lądzie i w powietrzu z całą naszą mocą i wszystkimi siłami, jakie może nam dać Bóg. […] Zapytacie: jaki jest nasz cel? Mogę odpowiedzieć jednym słowem: zwycięstwo.


    — Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii (1940 — exposé w dniu objęcia kierownictwa gabinetu wojennego. Zwróć uwagę na proste, łatwe do zrozumienia i zapamiętania określenia („wojna”, „zwycięstwo”) i na precyzyjne wskazanie celu. Zresztą całe exposé było krótkie i zagrzewające do wspólnej walki).

  


  
    Jeżeli uważasz, że to rząd ma być odpowiedzialny przed ludźmi, a nie ludzie przed rządem — to jesteś republikaninem.


    Jeżeli uważasz, że człowiek powinien być traktowany jako indywidualność, a nie jako część jakiejś grupy interesu — to jesteś republikaninem.


    Jeżeli uważasz, że twoja rodzina wie lepiej niż rząd, na co wydawać swoje pieniądze — to jesteś republikaninem.


    — Arnold Schwarzenegger, amerykański aktor i polityk (2004 — konwencja wyborcza republikanów przed wyborami prezydenta USA. Schwarzenegger mówił o tym, co dla niego — syna imigrantów — znaczy „amerykański sen” i dlaczego jest republikaninem, co w jego środowisku zawodowym nie jest popularne. Zauważ, jak odwołuje się do wartości wspólnych ludziom i do wolności, będącej podstawą „amerykańskiego snu”).

  


  Przerwij na chwilę lekturę i zastanów się: w jaki sposób możesz wykorzystać te wzory w swoich wystąpieniach?


  Po ułożeniu (i zapisaniu!) Głównego Przekazu powinieneś mieć jasno sprecyzowany cel:


  • Czy chcesz przekazać jakieś informacje, aby słuchacze mogli je wykorzystać według swej woli? („jest tak i tak” — na przykład „Takie są wyniki sprzedaży za zeszły kwartał” albo „Taka była geneza, przebieg i skutki wojny trzynastoletniej”) — mówimy wtedy o wystąpieniu informacyjnym.


  • Czy chcesz przekonać słuchaczy do jakiegoś poglądu lub zachowania? („uwierz, zrozum, przekonaj się, że jest tak i tak” — na przykład „Bądź dumny, że pracujesz w tak świetnej, rozwijającej się firmie” albo „Uwierz i głoś innym, że Michał Korybut Wiśniowiecki to najgorszy król w naszej historii”) — mówimy wtedy o wystąpieniu motywacyjnym.


  • Czy chcesz przedstawić słuchaczom jakiś sposób postępowania, zgodnie z którym mają działać? („zrób tak i tak” — na przykład „Przygotuj prezentację multimedialną zgodnie z zasadami »Mistrzowskich prezentacji«” lub „Ugotuj zupę pomidorową według mojego przepisu”) — mówimy wtedy o wystąpieniu szkoleniowym.


  Ten podział nie jest tylko teorią! Jeśli nie określisz na tym etapie, na czym Ci zależy, stracisz wiele czasu i efekt nie będzie zadowalający. Jeśli zaś powiesz sobie wyraźnie — i nawet zapiszesz — co jest prawdziwym celem Twojego wystąpienia, to będziesz je przygotowywał sprawnie i zmierzał prosto do mety.


  Co mówić?


  Jeśli znasz cel, możesz zacząć wybierać i porządkować treść swojego wystąpienia:


  • jeśli jest to wystąpienie informacyjne — przedstaw główne FAKTY, rozwijając Główny Przekaz;


  • jeśli jest to wystąpienie motywacyjne — przedstaw główne ARGUMENTY, uzasadniając Główny Przekaz;


  • jeśli jest to wystąpienie szkoleniowe — przedstaw kolejne KROKI metody streszczonej w Głównym Przekazie.


  Będą to główne punkty Twojej prezentacji.


  Ile ma ich być?


  Popularna teoria mówi: trzy. Rzeczywiście podział treści na trzy jest bardzo rozpowszechniony i świetnie go pamiętasz ze szkoły. Trzy części wypracowania: wstęp, rozwinięcie, zakończenie. Trzy rodzaje literackie: epika, liryka i dramat. Trzy działy matematyki: arytmetyka, algebra i geometria… A nieprawda, matematyka ma więcej działów! Ale „z marszu” wymienisz trzy, bo taki masz nawyk. Jakie osoby, książki, filmy uważasz za najważniejsze w Twoim życiu? Zauważ, że większość pytanych wymieni trzy i przed następnym punktem zrobi pauzę.


  Nie znaczy to jednak, że ten podział jest jedynie słuszny. W tej książce często sami korzystamy z podziału na trzy, ale, zauważ, nie zawsze. Pierwsza część książki — ta, którą czytasz — dzieli się na „pięć umiejętności”. Żeby było Ci to łatwiej ułożyć sobie w głowie, wszystkie mają nazwy na P. W ostatniej części zaproponujemy Ci prosty schemat planowania prezentacji składający się z czterech punktów — dla ułatwienia „ubraliśmy” go w akronim ZORRO. Książka różni się jednak od wystąpienia publicznego tym, że zawsze możesz wrócić do wcześniejszych zagadnień. W czasie przemówienia, prezentacji czy wykładu trudno Ci jest — jako słuchaczowi — skupić uwagę, gdy umknie zasadnicza konstrukcja wystąpienia. Właśnie dlatego podział na trzy jest tak lubiany przez mówców.


  Być może będzie to oznaczało konieczność rezygnacji z niektórych zagadnień. Zrób to! Wszystkiego i tak nie powiesz, a w natłoku poruszanych spraw może umknąć to, co ważne. Z doświadczenia: w takich sytuacjach rzadko kiedy sprawdza się wybieranie tego, co najważniejsze, tego, co ma zostać. Łatwiej jest przeprowadzić selekcję, odrzucić. Najpierw ze wszystkich zagadnień wybierz więc jedno najmniej istotne (albo takie, które najłatwiej jest zostawić na inną okazję). Potem z pozostałych wybierz znów najmniej ważne i tak dalej, aż zostaną Ci tylko trzy punkty — lub tyle, ile chcesz ostatecznie zachować.


  Mamy liczbę punktów, a co z ich kolejnością?


  Jeśli kolejność sama się nasuwa, zastosuj ją. Gdy przedstawiasz historię firmy lub projektu, najwygodniej będzie zrobić to chronologicznie. Gdy przedstawiasz jakąś metodę albo technologię, też kolejność punktów jest oczywista — zgodnie z kolejnymi etapami tej metody. Gdy przedstawiasz osiągnięcia oddziałów firmy, rób to w porządku geograficznym — od Szczecina po Przemyśl lub odwrotnie.


  Co zrobić, jeśli punkty nie dadzą się uporządkować w ten sposób, na przykład gdy wygłaszasz przemówienie przekonujące do czegoś?


  Ustal, które punkty są „mocniejsze”, „ważniejsze”, a które — słabsze. Piszemy w cudzysłowie, bo oczywiście wszystkie są ważne, skoro je wybrałeś. Możesz posłużyć się wspomnianą przez nas przed chwilą metodą selekcji: który z tych trzech zachowanych elementów odrzuciłbyś, gdyby mogły zostać tylko dwa?


  Gdy ustalisz wagę poszczególnych punktów, ułóż je w kolejności od najsłabszego do najważniejszego. Dlaczego tak? Gdyby były uporządkowane odwrotnie, Twoja argumentacja zdawałaby się słabnąć, fakty wydawałyby się coraz mniej interesujące. Gdy zaś ich ranga wzrasta, uzyskujesz efekt jak na wręczeniu nagród. Trzecie miejsce… Drugie miejsce… „Ladies and gentleman, the winner iiiiiiss…”


  W dalszych etapach pracy nad wystąpieniem po prostu rozwijasz te punkty — więcej przeczytasz w kolejnych rozdziałach naszej książki.


  Jak mówić?


  Zauważ, dopiero teraz doszliśmy do tego pytania!


  Kiedy współpracowaliśmy z telewizją śniadaniową (niezapomniany program TVP „Kawa czy herbata”), często pytano właśnie o „jak”. Jak zachowywać się w czasie rozmowy kwalifikacyjnej? Jak — w czasie prezentacji? Jak stać, jak mówić, jak trzymać ręce? Nie ma się co dziwić, że padają takie pytania — identyczne dostajemy w czasie szkoleń. Ludzi po prostu interesuje wyłącznie „jak”.


  Nie tędy droga! Oczywiście można się wyuczyć określonych zachowań, jak aktor. Jednak, po pierwsze, aktor też nie zaczyna od „jak”, ale od tego, komu i co chce przekazać swoją rolą. Po drugie, udawanie poza filmem czy teatrem zawsze będzie fałszem. I nawet nie chodzi tu o etykę, a po prostu o skuteczność: wykrycie fałszu odbiera mówcy wiarygodność, a więc i autorytet.


  Pomyśl: aktorzy uczą się takiego udawania przez kilka lat nauki w szkole teatralnej, ale tylko najlepsi są w tym przekonujący. Sęk w tym, że chodząc do kina albo do teatru, CHCEMY być tak „oszukiwani”. Chcemy, żeby Artur Żmijewski był lekarzem albo księdzem, a Kinga Preis jego gosposią. Teresa Lipowska? Wiadomo, Mostowiakowa! Ale czy chcemy, aby prezenter biznesowy albo prezes firmy był kimś, kim nie jest? Oczekujemy tego od posła, kaznodziei czy wykładowcy? Nie! Nie, nawet gdyby miał on za sobą lata aktorskiego treningu1.


  Właśnie dlatego mówca nie może zaczynać od „jak”. Choć wiele osób wciąż szuka prezentacyjnego Świętego Graala w rodzaju „najlepszego ułożenia rąk” czy innego „zestawu perswazyjnych gestów”, 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Część II Najczęściej stosowane rodzaje wystąpień biznesowych — porady

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Część III Coraz bliżej doskonałości w publicznym mówieniu

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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