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WSTEP

Byt przekonujacy i oryginalny, btyskotliwy i komunikatywny. Do mistrzostwa
opanowat sztuke przemawiania na forum. Jak mato kto potrafit oddziatywac za
pomocy stow. Demostenes — jeden z najwiekszych méwcow kolebki demokracji -
starozytnej Grecji. Jednak... kto pamieta poczatek, kto wspomina, jak to sie
zaczeto?! Niewielu wie, ze do takiej formy doszedt przez dtugie i Zmudne ¢wicze-
nia. Z podan dowiadujemy sie, ze 6w Grek miat dotkliwa wade wymowy
I aby ja przezwyciezy¢, wktadat kamienie do ust i ¢wiczyt, ¢wiczyt, éwiczyt.
Stawat nad brzegiem Morza Egejskiego i méwit. Mozolnie pracowat, aby potem
skutecznie oddziatywac na swoich stuchaczy. Wspdtczesni byli pod wrazeniem
jego wystgpien. Ale przeciez nie tylko oni! Czytajac dzis jego wystapienia, nadal
pozostajemy pod urokiem retoryki Demostenesa.

Jednym z najwiekszych politykow XX
wieku, wielokrotnie cytowanym modwca,

Ateiiczyey!

autorem celnych ripost, byt brytyjski polityk — Postuchajcie
Winston Churchill. Jego mowy byty bardzo @
czesto komentowane, a publicznosé nie pozo- ~— \M::.JW
stawata obojetna. Poczatki nie byly fatwe. T C L L
Podczas swojego pierwszego wystapienia s <
w parlamencie Churchill zemdlat ze strachu. T
Potem, z uptywem czasu, w miare ¢wiczenia
i wolnych postepow stat sie jednym ,

CWICZENIA DEMOSTENESA

z najlepszych moéwcow. Do dzi§ wspomi-
namy fragmenty jego wystapien.

Te dwa przykfady oddaja pierwsze przestanie ksiagzki — prezentacji mozna sie
nauczy¢. Tak jak kazdej umiejetnosci spotecznej, rozmowy, interpretacji za-
chowan rozmdwcy, czy stuchania.

Najpierw musimy wiedzie¢, w jaki sposéb sie przygotowac, jak budowac
argumenty, jak przewidywac reakcje publicznosci, a potem ¢wiczy¢. | to wiasnie
opisuje w tej ksigzce. Nie podzielam zdania, ze prezentacja to, np. tylko umiejetne
gestykulowanie, czy adekwatna postawa ciata. Autorzy piszacy tylko o tym,
prowadzg czytelnika na manowce, stwarzajg miraz i budzg ztudne nadzieje.
Dobry mdwca to przede wszystkim gtowa, nie gardto! Stad wtasnie w tej ksigzce
tyle miejsca poswiecam tematyce przygotowania materiatu i opisowi technik
retorycznych.
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Drugie przestanie tej ksigzki jest uzupetnieniem pierwszego. Owszem,
prezentacji mozna sie nauczy¢, ale niewielu opanowuje te sztuke w stopniu
mistrzowskim, bo brak im wiedzy o poteznej sile dobrej prezentacji. Tylko garstka
dostaje sie na szczyt i potrafi mowic intrygujaco, wywotywac wrazenie, zmieniac
poglady stuchaczy. Dookota raczej kréluje $rednia. Sredni méwca. Szary prezenter.
Czytelnik slajdéw. Menedzer mowiacy w jezyku nakazowo-rozdzielczym. Kiepski
retor o bardzo dobrym samopoczuciu. Przekombinowana prezentacja — nic rézni-
cujgcego. Mizeria. Bo tylko nieliczni wchodza na szczyt, by zobaczy¢, ze w tej
formie interakcji spotecznej kryje sie ogromny potencjat.

W ksigzce zawartem wiadomosci, ktore wyniostem z praktyki, a takze takie,
ktére przeczytatem lub podejrzatem u innych. Skorzystatem z ksigzek o pre-
zentacji, badan z zakresu psychologii perswazji oraz obserwacji wielkiej areny
historii, gdzie mozemy spotka¢ przekonujacych méwcdéw. W ostatniej czesci
ksigzki ,Galeria gosci” zamiescitem wypowiedzi oséb, ktore wzbogacaja swoim
doswiadczeniem pewne watki tej ksigzki.

Ksigzke napisatem po to, by pomdc tym, ktorzy s3 na poczatku ciekawej drogi,
jaka jest sztuka skutecznej prezentacji publicznej.

Pamietajac, ze jedna z podstawowych regut retoryki mowi: stowa nalezy
wazy¢, a nie mnozyc¢, koncze.

Od czasu pierwszej publikacji, ktéra miata miejsce w 2010 roku, jest to juz
czwarte wydanie. Wprowadzitem troche poprawek, ale co wazniejsze, do Galerii
Gosci zaprositem nowe osoby, ktore w mojej ocenie mogty wnies¢ cos ciekawego
w obszar prezentacji publiczne;.

Zycze przyjemnego czasu podczas lektury!

Marek Staczek, Warszawa, kwiecien 2014

P.S. Cigg dalszy na blogu - prezentacjapubliczna.pl.
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POGZATEK PREZENTAGJYI

Zasadniczy cel wstepu
- jak rozpoczac prezentacje?

,Gztowiek jest jak osiot — jezeli
nie pociagniesz go za uszy, nie

Jezeli zadamy sobie proste pytania: fuszy.” Przystowie chiriskie

z jakim nastawieniem stuchacze przychodza

na prezentacje lub: czy ludzie lubia stucha¢, gdy kto$ opowiada im o czyms$ przez
20-30 minut, to od razu dotkniemy sedna, tego, co jest najwazniejsze we wste-
pie do prezentacji. Czesto podczas wystgpien mamy do czynienia z mato
zainteresowang, a czasami znudzong publicznos$cig. Wsrdd stuchaczy s3 osoby,
ktore zostaty oderwane od swojej pracy i musiaty przyj$¢ na wystgpienie prezesa
lub miaty do wykonania wazny telefon i dostaty informacje, ze trzeba wtasnie
wzia¢ udziat w prezentacji waznego klienta. Stowem - nikt lub mato kto
z naszych stuchaczy pomyslat sobie: ,To cudownie, ze dzi$ bede stuchaczem jego
prezentacji!”.

,00bry film musi sig zaczynac
od trzesienia ziemi, a potem

Postuluje, aby wyjs¢ z zatozenia, ze na
wstepie naszej prezentacji bedziemy mieli
przed sobg mato zainteresowang publicz- trzeba tylko stopniowac
nos¢ i w zwigzku z tym musimy zaczac pra- napigcie.” Alfred Hitchcock
ce od pozyskania stuchaczy! Publicznos¢
niechetng zmieni¢ w zainteresowang, rozproszong w skoncentrowang, nie-
przyjazna w przychylnie usposobiona.

Pamietam, jak na poczatku lat dziewiecdziesigtych uczestniczytem w semina-
rium prowadzonym przez Amerykanina o indyjskim pochodzeniu, Sundera
Krishnana. Méwigc o wstepie powiedziat: Wyobraz sobie, ze miedzy tobg a pub-
licznosciq jest przepasé. To ty musisz przerzuci¢é most! Ty powinienes zbudowac

ktadke i przejs¢é na drugq

strone. Musisz zarzucié
' | haczyk z przynetq! Jezeli

)
@ @ @ @ @ tego nie zrobisz, jezeli nie

uzyskasz ich zaintereso-

@ @ ( @ @ wania { to w przeciggu
pierwszych dwdch minut
w

prezentacji — przegrates!
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Do tej pory pamietam te stowa i czesto podkreslam, Ze na wstepie musimy
zastosowac zasade ,3xZ" — ,Zainteresuj, Zjednaj, Zapowiedz”.

Yy

ZAINTERESUJ ~ ZJEDNAJ  ZAPOWIEDZ

Zainteresuj stuchaczy swoim wystgpieniem, czyli obudz ich ciekawos¢ i skon-
centruj uwage. Zjednaj ich sobie, pokaz, ze jesteS pozytywnie nastawiony
| potrafisz oryginalnie przedstawic¢ temat. | wreszcie zapowiedz, o czym chcesz
méwic. Dwa pierwsze ,Z” odnosza sie do warstwy psychologicznej — chodzi
0 pozytywne emocje, 0 poruszenie, o zainteresowanie odbiorcy. W trzecim ,Z”
odnosimy sie do warstwy merytorycznej — zapowiadamy temat.

Pomimo tego, ze w catej ksigzce bede dowodzit, ze na polu méw publicznych
wygrywaja inteligentne gtowy — ludzie z pomystem, oryginalni méwcy (podobnie
jak w tenisie wazniejsza od nég jest gtowa). Jednak tu zaznacze, ze emocje
odgrywaja rownie wazna role. Emocje i pasja méwcy oraz uczucia, jakie trzeba
wyzwolic¢ u stuchaczy.

Jedna ze znanych polskich psychologdéw spotecznych, profesor Krystyna
Skarzynska mowi o tagodnym afekcie pozytywnym (nie euforii czy zachwycie),
ktéry, gdy zostanie wzbudzony u rozméwcy czy stuchacza, prowadzi do wieksze;
hojnosci. Uruchamia che¢ przebywania z innymi, pomagania i wspierania ich.
Utatwia prowadzenie negocjacji twarza w twarz, ostabia konflikty. Dzieje sie tak,
poniewaz umiarkowany afekt pozytywny sprzyja plastycznosci myslenia. Roz-
szerza zakres i oryginalnosc skojarzen, branych pod uwage przestanek, otwiera na
argumenty i pomysty innych. Dlatego stusznym wydaje sie, by na wstepie swojej
wypowiedzi wzbudzi¢ fagodny afekt pozytywny! Pamietajmy, w prezentac;ji
warstwa merytoryczna i warstwa psychologiczna maja rownorzedne znaczenie.
Czesto mozemy stysze¢ prezenterow sprawnych merytorycznie, ale nieskute-

@ @
WSTEP JEST JAK POMOST @ @
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cznych w mowieniu na forum. Po takich wys- ,Pierwszym zadaniem
tapieniach ludzie wychodza zmeczeni i znudze- obronicy w sadzie jest
ni, czesto nadajac méwcy epitet ,oderwany od doprowadzenie fawy
zycia teoretyk”. Mozliwa jest tez sytuacja przysieglych do tego,
odwrotna, mowca potrafi bawic i elektryzowac by polubili jego Klienta.”

publicznosc, ale w warstwie merytorycznej oka-
zuje sie praktykujacym dyletantem. Tu mamy do
czynienia z efektem - jak wyrazit to uczestnik
jednego szkolenia — ,biegunki stow przy jednoczesnej obstrukcji mysli”.

Clarence Darrow, adwokat

Do pierwszej kategorii méwcow powiedzmy:
prezentacja to nie tylko tres¢, czy hermetyczny
referat, ale dialog z uczestnikami spot-
kania. Do drugiej — prezentacja
to nie show, to nie miejsce
na popisy ztotoustych, @
bo w prezentacji chodzi
o mysl i pomyst. Sprawny
méwca potrafi umiejetnie l_f
gra¢ na dwoch fortepianach,
rownowazy¢ pomiedzy mery-
torycznym talk oraz intry-
gujacym show, bo wie, ze musi
mowic ,dorzeczy”i,do ludzi”.

WSTEP TO ZARZUCENIE PRZYNETY

Przypominam sobie jak mdj znajomy opowiedziat mi swoja ,retoryczng
przygode”. W ramach projektu ,Akademia Przedsiebiorczosci” przygotowat wys-
tapienie dotyczace autoprezentacji, a zaraz po nim gtos miat zabra¢ wtasciciel
duzej firmy. Moj znajomy zaczat od dobrego wstepu i uzyskat zainteresowanie
stuchaczy. W interesujgcy sposéb mowit przez 20 minut a po tym, jak zakonczyt,
uczestnicy byli pozytywnie nastawieni do tego, co bedzie sie dziato dalej. Jednak
drugi mowca rozpoczat bez wstepu. Mowit bez sktadu i bez pomystu na prezen-
tacje. Po kilku minutach stuchacze stracili zainteresowanie i sala pograzyta sie
w chaosie. Czy réznica dotyczyta tematu prezentacji? Merytorycznej strony pre-
zentacji? Raczej nie, problem tkwit w ignorowaniu regut komunikacji z audyto-
rium. Dobry wstep ma decydujace znaczenie dla odbioru dalszej czesci
prezentacji.

Kiedys zostaliSmy zaproszeni (trzech treneréw z naszej firmy szkoleniowe;)
na konferencje duzej instytucji finansowej. Naszym zadaniem byto przepro-



