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WSTEP

Ogamy Sie.
Mowisz w Wymagajocym SrodowisK .

~Wole gorzka prawde, niz stodkie klamstwa’,
John Fitzgerald Kennedy

Wybrali$my si¢ z Malgosiag na monodram do ,,Ateneum”. Na widow-
ni okolo 60 0séb, z wolna gasng $wiatla i wszystko pokrywa ciem-
no$¢. Zapada cisza i tylko jeden punktowy reflektor oswietla scene.
Wechodzi aktor i zaczyna. Mniej wigcej po trzech minutach u kté-
rego$ z widzow, w torebce zadzwonita melodyjka zwiastujaca poja-
wianie si¢ SMS. Momentalnie na twarzy aktora pojawifa sie lekka
irytacja, ledwo zauwazalne wybicie z rytmu, ale w utamku sekundy
»poskladal si¢” i poszedt dale;j.

Wtedy pomyslalem: ciekawe jak Ty bys sobie radzil w typowych sytu-
acjach biznesowych, gdy nie méwisz do ludzi, ktérzy specjalnie przy-
gotowali si¢ na Twoje wystapienie. Przyjechali p6t godziny wczesniej
w nastroju oczekiwania, niektorzy jakiego$ uniesienia, pozytywnie



nastawieni, kupli bilet za 150 PLN, aby wejs¢ w aure spektaklu i teraz
czekaja, co powiesz.

Tam jest inaczej, ale nie ,troche inaczej’, lecz ,bardzo inaczej’, po-
niewaz czesto bywa tak, ze stuchacze chetnie zaplaciliby, zeby nie
uczestniczy¢ w tym spotkaniu. Mysla: ,Mam teraz tak wiele rzeczy
do zrobienia, a kto§ mi zajmuje p6t godziny?, etc.

Czy przesadzam z takg diagnoza sytuacji? Nie sadze, bo... sprébuj
w skali od 1 do 10 oceni¢ subiektywny stan Twojego stuchacza, ktory
na wspomnienie o spotkaniu i Twojej prezentacji mysli: gdzie 1 to -
»Wolalbym, aby tego spotkania dzi$ nie byto”, a 10 - ,,Z wypiekami
na twarzy czekam na tg prezentacj¢”. Owo od 1 do 10 to opis skali
przyjaznosci sytuacji, w ktorg wchodzisz.

Moze sprowadzmy ten koncept do realiéw. Jestes przedstawicielem
firmy farmaceutycznej i pojawiasz si¢ u lekarza, ktérego w tym dniu
odwiedzifo juz trzech podobnych do Ciebie reprezentantéw medycz-
nych. Zajeli mu pét godziny, a przed nim kilka spraw administracyj-
nych oraz spora grupa oczekujacych, nerwowych pacjentdw i teraz
pojawiasz si¢ Ty. Sam ocen, na ile jest to przyjazna dla Ciebie sytu-
acja — skale znasz.

Przyklad drugi - przyjezdzasz na spotkanie do klienta, gdzie masz
zaprezentowa¢ Wasza ustuge, ale w tej firmie nikt (poza szefem IT)
nie jest zainteresowany zmiang ustugodawcy. Co wiecej, wiekszos¢
pracownikow wie, ze zmiana bedzie zwigzana z duzg iloscig dodat-
kowej pracy dla kazdego nich. Ponadto ten, ktory swiadczy obecnie
ustugi, nawigzal wiele pozytywnych relacji, ludzie go lubig i cenia
za oddanie i profesjonalizm. Wielokrotnie im pomoégt w sytuacjach,



ktérych nie obejmowata tre§¢ umowy. Na to wchodzisz Ty, a na skali
przyjazno$¢ srodowiska pojawia si¢ cyfra...?

Moze kogos nie przekonalem, wigc postuchajcie tego:

Mam znajomego, ktory jest wlascicielem szkoly jezyka angielskiego,
dodatkowo to pasjonat tematu ,,zarzadzanie projektami”. Na co dzien
uczy, zarzadza firma i grupg nauczycieli i czgsto prowadzi szkolenia
z tego zakresu w $wiecie edukacji oraz akademickim. Kiedys, dostat
zaproszenie, zeby zaprezentowa¢ 6w temat w srodowisku bizneso-
wym. Po spotkaniu podzielit si¢ swoimi obserwacjami:

- Nie zdawatem sobie sprawy, ze to bedzie tak cigzki kawatek chleba.
Poziom trudnosci w tym, by: a. pozyskac stuchaczy, b. pociggng¢ ich
w strong wspolpracy, c. zainspirowac, byt nieprawdopodobnie wigkszy.
Z calego spotkania wyszedlem zmeczony, jakbym przerzucit tong wegla.

Skonstatujmy: ten sam czlowiek, te same kompetencje i sprawnosci
w prowadzeniu warsztatu, ten sam temat i to samo zamilowanie do
zagadnienia, a jakze rézny, subiektywnie odczuwany poziom obcig-
zenia podyktowanego zadaniem oraz ocena w skali trudnosci i przy-
jaznosci zastanej sytuacji.

Wiec czy mam racjg, mowiac, ze to mato przyjazne srodowisko? Jezeli
moja diagnoza jest trafna i tak wyglada nasza sytuacja prezentacyj-
na, to powinni$my zrobi¢ wszystko, by byto nam tatwiej, a mozesz to
zrobi¢ tylko i wylacznie, gdy bedziesz miat dobrze opanowane dobre
tresci. Wowczas one ,wykonajg pracg” za Ciebie podczas wystapienia.

Ale jezeli tego nie zrobisz, to - nie chcg¢ by¢ zlym prorokiem
- bedziesz systematycznie doswiadczal zniechecenia i porazki, a to



przerodzi si¢ w narastajace zniechecenie. Zaczniesz unika¢ prezenta-
cji, ale niestety — szef, badz Twoja organizacja beda na Ciebie naci-
ska¢, mowigc ,,musisz” i bedzie coraz gorzej. Frustracja uro$nie i do-
prowadzi Cie¢ do matego wypalenia. Dlatego moja rada - ogarnij sie.
Zréb dwa ruchy - po pierwsze zrozum swoje polozenie, po drugie
uczyn ze prezentacji swoj orez. Wtedy poczujesz: idzie mi!, a w Two-
im wnetrzu pojawi si¢ zyskujaca mysl: Chee wigcej! Wtedy nadcho-
dzi podmuch flow! Pojawi si¢ narastajaca che¢ pracy nad warsztatem
i doswiadczenia siebie na forum.

Dggre@‘a. Polite clhnika
'| poold/\m‘uelong 1n23nler

Aby podac kilka wskazan dotyczacych konstrukeji sytuacji prezenta-
cyjnej w kontekscie trudnosci, pozwolcie, ze postuze si¢ przykladem.
Bylo to lata temu, na studiach...

Wyobrazcie sobie miasteczko akademickie. Bylem wtedy na czwar-
tym roku i miatem krétkie wystgpienie na otwartej przestrzeni.
Mniej wiecej w polowie, na scenie pojawia si¢ nieproszony gosc¢,
mocno podchmielony student politechniki, ktéry nie tylko chce
wejs¢ i mie¢ swoje pig¢ minut, ale ma wyrazng potrzebe, by przejacé
o$rodek dowodzenia, czyli odebra¢ mi mikrofon. W tym momencie
moje zadanie polegalo na: 1. utrzymaniu si¢ w siodle - sztuce samo-
opanowania, 2. dowcipnym komentowaniu calej sytuacji i ciggtym

schodzeniu z linii ciosu napierajacego inzyniera.

Dlaczego zawracam Wam glowe tg historig? Ot6z mam takie prze-
konanie, ze czesto my, w czasie naszych prezentacji zawodowych,
mamy o wiele trudniejsze zadanie, bo gdy np. kto§ wchodzi z nami



w ostra polemike i wyraznie wida¢, Ze jest negatywnie nastawiony,
to wtedy musimy wykazac sie nie tylko umiejetnoscia: 1. utrzymania
w siodle, 2. zrecznego ripostowania, ale takze 3. spdjnego prezento-
wania merytorycznych tresci. Patrzac na to nasze ,zadanie” z per-
spektywy psychologicznej, to jest to niezwykle trudne przedsiewzig-
cie, bo przeciez jeste$ pod presja (kto$ na Ciebie napiera), dzieje si¢
to w sytuacji spotecznej (inni to obserwuja), a Ty na §wieczniku masz
obroni¢ punkt widzenia, ktéry aktualnie prezentujesz. W takim mo-
mencie poziom naszej uwagi, refleksu, dostepnos¢ do zasobdéw pa-
mieci, szybkos¢ kojarzenia s3 na najwyzszym poziomie. A czasami
jest tak, ze wystepuje jeszcze jeden, dos¢ istoty czynnik.

Dlaczego nie. Mozesz pot(lepac Swojego
SZefA PO ramieniug

W $rodowisku, w ktérym prezentujemy, rzadzi prawo asymetrii. Co
mam na mysli? Wiele relacji, w ktére wchodzimy, to uktad, gdzie ktos
jest wyzej, a kto$ nizej. Jezeli chcecie to sprawdzi¢, to prosze, ocencie,
gdzie jestescie — wyzej, czy nizej? Zrdbcie maly test, odpowiadajac na
pytanie:

Kto moze wyglosic takie zdanie: ,,Dobra robota, ale musisz jeszcze kilka
rzeczy dopracowac”.

Ty mozesz powiedzie¢ to do szefa, czy szef do Ciebie? Oczywiscie to
pytanie retoryczne, ale wskazuje na asymetri¢ w kontakcie - On moze,
bo jest wyzej.

Kto moze postuzyc si¢ zdaniem: ,Mam dzisiaj dla pana tylko 5 min.
Proszg stresci¢ swojg wypowiedz”.

Ty zwracajac si¢ do swojego klienta, czy klient do Ciebie?



Dalsza czesc ksigzki dostepna w wersji
petney.
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