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Słowem malowanie, tkanie i rzeźbienie

• Esencja doœwiadczeń menedżerów, aktorów, trenerów, polityków, przywódców 
i mówców biznesowych 

• Techniki wystąpień publicznych, zasady przygotowywania konspektów i pracy 
głosem, triki potrzebne do stworzenia indywidualnego stylu przemawiania 
oraz radzenia sobie ze stresem 

• Używanie perswazyjnego języka i skutecznej mowy ciała 
• Sposoby na przekazanie całej swojej wiedzy oraz sugerowanie słuchaczom, 

że to jeszcze nie wszystko...

Na ochotnika, publicznie — wystąp!

Ta książka to podręcznik mówienia. „Dzięki — pomyœlisz — ale mówić potrafię 
od dziecka”. Czyżby? 

Czy potrafisz wyjœć na œrodek sali i płynnie przeprowadzić ciekawą prezentację? 
Jesteœ w stanie zapanować nad tremą tak, by do słuchaczy docierał Twój 
przekaz, a nie Twoja obawa? Czy Twój głos porywa audytorium do dyskusji, 
bawi lub szokuje, w zależnoœci od Twoich intencji? Jeœli pragniesz, by odpowiedź 
na te pytania brzmiała „TAK”, czytaj dalej.

Jeœli zechcesz, zostaniesz lewitującym metr nad ziemią płomiennym mówcą. 
Zobacz to — Ty przed publicznoœcią, całą swoją postawą prezentujący pewnoœć 
siebie i fachowoœć. Rzucasz celny dowcip, a następnie poważniejesz w mgnieniu 
oka. Harmonijnie wykorzystujesz elementy ruchu, modulację głosu, celne puenty 
i inteligentne riposty. Tak, to właœnie Ty. Koniec z nieœmiałoœcią, uczuciem gorąca, 
trzęsącymi się kolanami. Twoje wystąpienia nareszcie przypominać będą perły 
retoryki. Twoje prezentacje podbiją serca audytorium. A egzamin ustny zdasz 
już przy pierwszych słowach. To tylko kwestia treningu.

Kluczową umiejętnoœcią w biznesie jest zdolnoœć przemawiania do grupy i emanowanie 
nie tylko pewnoœcią siebie, ale również kompetencją. Agata i Jerzy napisali TĘ książkę. 
Namawiam Was do tego, żebyœcie ją przeczytali — i to nie raz. 

Kevin Hogan, autor książki Nauka perswazji

http://onepress.pl/view54976~mowca
http://onepress.pl/add54976~mowca
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PRZYCI�GAJ�CE

ROZPOCZ�CIE

Z tego rozdzia�u dowiesz si�:

� co jest najwa�niejsz� rzecz� w przygotowaniu tekstu
wyst�pienia;

� jak wyj�	 i zacz�	 mówi	, i to na 8 ró�nych sposobów;

� jak nie nale�y zaczyna	 wyst�pie�;

� jak nawi�za	 dobry kontakt ze s�uchaczami;

� co to znaczy „nada	 ramy wyst�pieniu”;

� dlaczego warto wcze�niej pozna	 miejsce wyst�pienia;

� jak proste zmiany w urz�dzeniu widowni zmieniaj�
przebieg wyst�pienia.

G	ówny Przekaz, czyli o czym b
dziesz mówi�

Zrób eksperyment. Kiedy nast�pnym razem b�dziesz uczest-
niczy� w jakim� przemówieniu lub prezentacji, podejd�
do prowadz�cego i zapytaj go:

„Jaka jest g�ówna my�l twojego wyst�pienia?
Jak powiedzia�by� to jednym zdaniem?”
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Je�li odpowie Ci co� w rodzaju:

 1. „Zamierzam przekona	 ci�, �e…”,

 2. „Poka��, w jaki sposób mo�na…”,

 3. „Zademonstruj�…”,

 4. „Wyja�ni�, jakie znaczenie dla ciebie mo�e mie	…”

— to spokojnie zajmij miejsce i przygotuj si� na najlepsze.
Istnieje du�a szansa, �e wyst�pienie b�dzie spójne i konkretne,
a Ty dowiesz si� czego� ciekawego.

Jednak znacznie cz��ciej us�yszysz:

� „Wiesz, to jest bardziej skomplikowana i wielow�tkowa
kwestia…”,

� „Tego nie mo�na tak prosto powiedzie	…”,

� „Eeee… yyyy…”.

Je�li us�yszysz co� takiego, to z du�ym prawdopodobie�-
stwem mo�na przewidzie	 ci�g dalszy: wyst�pienie b�dzie
be�kotem z�o�onym z setek oderwanych od siebie informacji.
Je�li mówca u�yje rzutnika, to przez ekran przep�yn� z szyb-
ko�ci� �wiat�a kolejne tabele z cyferkami, liczne kolorowe
wykresy i zeskanowane strony ksi��ek. Zapomnij o notowa-
niu. Zapomnij o koncentracji. Twój m�dry mózg odp�ynie
w drugiej minucie w swój w�asny �wiat. Obudzi Ci� na sa-
mym ko�cu, �eby� uprzejmie zamarkowa� oklaski. A potem
Twój mózg zrobi drug� m�dr� rzecz: wykasuje z Twojej pa-
mi�ci to, co us�ysza�e�. Zostanie tylko mgliste wspomnienie:
„To by�o nudne!”.

A przecie� mo�e by	 zupe�nie inaczej. Ca�e przemówie-
nie mo�e by	 zbudowane wokó� jednej (JEDNEJ!) g�ównej
my�li zapisanej jednym prostym motywuj�cym zdaniem —
wtedy s�ucha si� go z przyjemno�ci�, rozumie argumenty
i wychodzi z poczuciem „wiem, co teraz robi	”:
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� „Musimy odwiedza	 co dzie� 10 klientów, bo inaczej
centrala skopie nam ty�ki”.

� „Podstawowa zaleta nowej insuliny: wstrzykuje si� j�
tylko raz dziennie”.

� „Zawód trenera pozwoli ci zarabia	 na poziomie
minimum 1000 z� za dzie�”.

Zwró	 uwag�, �e dotyczy to wyst�pie� na bardzo ró�ne
tematy!

Przypomnij sobie wyst�pienia, które zrobi�y na Tobie
naprawd� du�e wra�enie, które zmieni�y co� w Twoim �yciu
lub Twojej pracy i które pami�tasz do dzi�. Jeste�my pewni,
�e powtórzysz ich g�ówn� my�l jednym zdaniem — nawet
wtedy, gdy wyst�pienie by�o d�ugie i dotyczy�o skomplikowa-
nych spraw:

� „We� swoje zasoby, rozejrzyj si� i umie�	 je tam,
gdzie przynios� najwi�ksz� korzy�	”.

� „To nie twoja wina, �e szko�a nauczy�a ci� tremy
— nareszcie mo�esz co� z tym zrobi	”.

� „Mo�na zarabia	 na tym, co jest pasj� i co sprawia
przyjemno�	 — i warto to robi	”.

To jest troch� jak z filmem. Mo�e by	 d�ugi, nawet bardzo
d�ugi. Mo�e mie	 wiele postaci i wiele krzy�uj�cych si� w�t-
ków. Mo�e mie	 dynamiczn� akcj� rozgrywaj�c� si� w ró�nych
miejscach. Mo�esz siedzie	 w kinie pe�en emocji i w pe�ni
skoncentrowany. Jednak i tak, gdy znajomy zapyta Ci�, o czym
by� ten film — „tak jednym zdaniem” — b�dziesz potrafi�
opowiedzie	 to rzeczywi�cie jednym zdaniem:

� „Bogata kobieta zakochuje si� w biednym ch�opaku,
a dzieje si� to na Titanicu”.
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� „Pi�kna podró�niczka — gra j� Angelina Jolie — odnajduje
mityczn� puszk� Pandory”.

� „Demi Moore jako pierwsza kobieta chce sko�czy	
elitarny kurs komandosów”.

� „W�amywacz na przepustce namawia kumpla-glin�
do kradzie�y Damy z �asiczk�”.

Je�li go ogl�da�e�, to prawdopodobnie nie mia�e� problemu
z odgadni�ciem, o jaki film chodzi, prawda? Je�li ogl�da�e�,
to mimo krótkiego opisu mog�y Ci si� przypomnie	 jakie�
sceny, dialogi lub inne wra�enia. W Twoim umy�le móg� si�
wy�wietli	 „zwiastun filmu” i mog�e� przypomnie	 sobie
szczegó�y.

I wcale nie musia�em pisa	, �e chodzi�o o Titanica, Tomb
Rider, GI Jane czy Vinci.

Dok�adnie tak samo b�dzie z Twoim wyst�pieniem, je�li
na samym pocz�tku ustalisz, jaka b�dzie jego g�ówna my�l,
zasadniczy pomys�. Ca�a prezentacja b�dzie w�a�nie „prezen-
towa	” ten g�ówny przekaz, poniewa� wszystko podporz�d-
kujesz w�a�nie temu. Ten G�ówny Przekaz b�dzie w pami�ci
s�uchaczy wizytówk� Twojego wyst�pienia.

Inaczej czeka Ci� los wielu, wielu miernych mówców.
— „S�uchaj, o czym by�a ta prezentacja w zesz�ym tygo-

dniu?”
— „Która? Tego �miesznego faceta w brudnych butach?”
— „Nie wiem, bola�a mnie wtedy g�owa… Mówi� ci, jak

popili�my z ch�opakami…”
— „Chodzi ci o t� lask� z piskliwym g�osem? Nie mam

poj�cia, patrzy�em na jej nogi”
— „Jakie� statystyki, chyba za marzec albo za kwiecie�…

Nie pami�tam…”
— „Chyba co� o sprzeda�y, nie?”
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Zasada G�ównego Przekazu dzia�a równie� wtedy, gdy
to, co mówisz, jest kontrowersyjne i Twój s�uchacz si� z tym
nie zgadza. Nie zgadza si�, ale i tak zapami�ta, a to ju� po-
�owa sukcesu. W jego umy�le b�dziesz „kim�”, cz�owiekiem
o wyrazistych pogl�dach, a nie mia�kim nijakim automatem
do komentowania slajdów, których widzia� ju� setki i zoba-
czy jeszcze pewnie nie raz.

Najcz��ciej jednak g�ówna my�l Twojego wyst�pienia
nie b�dzie kontrowersyjna. Twoi s�uchacze zapami�taj� j�
i w ich umy�le b�dzie ona wizytówk� tego spotkania.

Na przyk�ad G�ówny Przekaz tego rozdzia�u brzmi:

„Ka�de dobre wyst�pienie ma jeden G�ówny Przekaz,
wyra�ony jednym zdaniem”

— i do niego dopasowali�my ca�� reszt�: ponad 20 ró�-
nych przyk�adów i ponad 700 s�ów.

A teraz spójrz na dwa przyk�ady G�ównych Przekazów
s�ynnych wyst�pie� publicznych:

Zapytacie: jaka jest nasza polityka? Odpowiem: nasza polityka
to prowadzenie wojny na morzu, l�dzie i w powietrzu z ca��
nasz� moc� i wszystkimi si�ami, jakie mo�e nam da� Bóg. […]
Zapytacie: jaki jest nasz cel? Mog� odpowiedzie� jednym s�owem:
zwyci�stwo.

Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii

(1940 — exposé w dniu obj�cia kierownictwa gabinetu wojennego.
Zwró	 uwag� na proste, �atwe do zrozumienia i zapami�tania okre�lenia
(wojna, zwyci�stwo) i na precyzyjne wskazanie celu. Zreszt� ca�e exposé
by�o krótkie i zagrzewaj�ce do wspólnej walki).
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Je�eli uwa�asz, �e to rz�d ma by� odpowiedzialny przed lud	mi,
a nie ludzie przed rz�dem — to jeste� republikaninem.

Je�eli uwa�asz, �e cz�owiek powinien by� traktowany
jako indywidualno��, a nie jako cz��� jakiej� grupy interesu
— to jeste� republikaninem.

Je�eli uwa�asz, �e twoja rodzina wie lepiej ni� rz�d,
na co wydawa� swoje pieni�dze — to jeste� republikaninem.

Arnold Schwarzenegger, ameryka�ski aktor i polityk

(2004 — konwencja wyborcza republikanów przed wyborami prezydenta
USA. Schwarzenegger mówi� o tym, co dla niego — syna imigrantów
— znaczy „ameryka�ski sen” i dlaczego jest republikaninem, co w jego
�rodowisku zawodowym nie jest popularne. Zauwa�, jak odwo�uje si�
do warto�ci wspólnych ludziom i do wolno�ci, b�d�cej podstaw�
„ameryka�skiego snu”).

W jaki sposób mo�esz wykorzysta	 te wzory w swoich
wyst�pieniach?

„Tak po prostu wyj�� i zacz��”

Piloci mawiaj�, �e trudne momenty lotu to start i l�dowanie.
W czasie kursów pilota�u wiele uwagi po�wi�ca si� opano-
waniu tych umiej�tno�ci. Pono	 najtrudniejsze jest l�dowanie
— wymaga ono koordynacji wielu ró�nych umiej�tno�ci i do-
brego wyczucia.

Z wyst�pieniami publicznymi jest podobnie, najtrudniejszy
jest pocz�tek i koniec, przy czym ró�nica w porównaniu z la-
taniem jest taka, �e pocz�tkuj�cym mówcom trudniej jest
„wystartowa	”. Gdy kto� nie�mia�y ju� si� prze�amie, wyjdzie
i zacznie mówi	, raczej nie ma problemów z zako�czeniem.
Je�li ma, to przewa�nie dlatego, �e przekracza wyznaczony
czas i mówi za d�ugo… Ba, ale jak zacz�	? Jak po prostu wyj�	
i zacz�	 mówi	?
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Oto 8 sprawdzonych sposobów na rozpocz�cie Twojego
wyst�pienia. Wybierz i przetestuj!

Sposób 1. „Prosto z mostu”

Najpro�ciej, jak si� da — pierwszym zdaniem Twojego wy-
st�pienia jest G�ówny Przekaz.

Przyk�ad: Mo�na zarabia� na tym, co jest pasj� i co sprawia
przyjemno��. Niektórym ludziom trudno w to uwierzy�, ale
dla wielu sta�o si� to prawdziwym odkryciem. Chc� wam
opowiedzie�…

Sposób 2. „Gdy by�em ma�ym ch�opcem”

W jaki sposób zainteresowa�e� si� tym, co stanowi tre�	 Two-
jego wyst�pienia? Kiedy dostrzeg�e�, �e to jest wa�ne? Jak si�
to sta�o? Jakie by�y Twoje pocz�tki? Opowiedz o tym. Istot�
tego sposobu jest opowiedzenie o konkretnej sytuacji, a nie
streszczanie ca�ego �yciorysu.

Przyk�ad: To by�o kilkana�cie lat temu, latem. Moi znajomi
bardzo mnie zach�cali, �ebym zaanga�owa� si� razem z nimi
w pewn� sie� sprzeda�y. Chcia�em si� z tego jako� wykr�ci�,
wi�c na odczepnego zgodzi�em si� pojecha� na spotkanie
z jakim� ich europejskim szefem, �eby potem mie� argument,
�e mi to po prostu nie odpowiada. Spotkanie odbywa�o si� w sali
widowiskowej. Wyobra	 to sobie. Siadam tam zniech�cony, ale
ju� po paru minutach patrz� jak urzeczony na to, co ten cz�o-
wiek potrafi zrobi� z grup�. Widownia szaleje, a ja zastanawiam
si�, jak mo�na w taki sposób wywiera� wp�yw na ludzi. Jak to
dzia�a, co jest do tego potrzebne? Od tej pory jest to moj� pasj�
— i w�a�nie dlatego spotykamy si� tutaj. W jaki sposób ulegamy
wp�ywowi innych ludzi?
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Sposób 3. „Opowiem wam o Zenku

z dzia�u sprzeda�y”

Je�li potrafisz opowiada	, to tym sposobem mo�esz wr�cz
zahipnotyzowa	 widowni�. Opowiadasz o kim� konkretnym,
realnym lub wymy�lonym, ale zawsze maj�cym imi� i inne
wyró�niaj�ce cechy. Ca�a sztuka polega na tym, by w „Zenku
z dzia�u sprzeda�y” (lub innym bohaterze opowie�ci) s�ucha-
cze odnale�li samych siebie: swoj� sytuacj�, swoje w�tpli-
wo�ci, swoje do�wiadczenia. Gdy bohater b�dzie przechodzi�
zmian�, s�uchacze przejd� j� wraz z nim, a przynajmniej
wyobra�� sobie, �e jest to mo�liwe. „Opowie�	 o Zenku” po-
winna ko�czy	 si�:

� pytaniem (Twoje wyst�pienie da na nie odpowied�) lub

� suspensem (s�uchacze b�d� uwa�a	, bo przecie�
w ko�cu zdradzisz dalszy ci�g) lub

� G�ównym Przekazem (bohater opowie�ci dochodzi
do wniosku b�d�cego G�ównym Przekazem Twojego
wyst�pienia i jest to �wietna okazja, �eby to wyja�ni	
s�uchaczom).

Przyk�ad: Opowiem wam o cz�owieku, który kiedy� pojawi� si�
na moim szkoleniu. Maciek zajmuje si� biznesem, ch�onie nowe
rzeczy. W swojej pracy cz�sto musi wyst�powa� publicznie, wi�c
bardzo du�o czyta na ten temat. Gdy kupuje now� ksi��k�,
zastanawia si�, jak t� wiedz� wykorzysta� w praktyce. „No,
dobra — mówi — ale jak teraz wed�ug tego przygotowa� dobre
przemówienie?”
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Sposób 4. „Odkrywczy bana�”

Jest wiele zjawisk i faktów, które wydaj� nam si� tak oczywiste,
�e a� niewarte uwagi — a jednak gdy kto� o nich g�o�no powie,
traktujemy to jak epokowe odkrycie. Je�li „odkrywczy bana�”
dotyczy uczu	 albo zjawisk powszechnie spotykanych, uczest-
nicy odnosz� wyst�pienie do siebie.

Przyk�ad: Wielu ludzi pozostaje w cichej desperacji. Z jednej
strony wiedz�, �e ich �ycie nie wygl�da tak, jakby chcieli, a z dru-
giej strony nie widz� mo�liwo�ci wprowadzenia zmian. Maj�
w swoim �yciu ochot� na najlepsze, ale wci�� akceptuj� bylejakie.

Sposób 5. „Dalekosi��na wizja”

Wy�lij s�uchaczy w przysz�o�	, poka� im, co mog� osi�gn�	
— i niech sami to sobie wyobra��. U�ywaj przy tym ogólnego
j�zyka. To sposób zaczerpni�ty z do�wiadcze� hipnotyzerów
— gdy sami sobie co� wyobra�amy, jeste�my bardziej sk�onni
w to uwierzy	, ni� gdy kto� podsuwa nam obraz „na tacy”.

Przyk�ad: Mamy dzi� mówi� o osobistych �cie�kach kariery.
Najpierw jednak wyobra	 sobie, �e min�� ju� jaki� czas od dzi�,
osi�gn��e� te wszystkie rzeczy, które oznaczaj� dla ciebie suk-
ces, masz rozmaite uczucia, znasz odpowied	 na wiele pyta�,
które kiedy� sobie zadawa�e�… (pauza i ci�g dalszy)

Sposób 6. „Znane i mi�e”

Zacznij od czego�, z czym wszyscy si� zgodz� (a przynajmniej
nie zaprzecz�). Rozpocz�cie od „znanego i mi�ego” pozwala
przyzwyczai	 s�uchaczy do Twojego g�osu i dobrze nastraja
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do dalszego ci�gu przemówienia. Taki pocz�tek nie budzi
kontrowersji, wywo�uje odruchow� zgod� s�uchaczy i ocze-
kiwanie na ci�g dalszy. Jest mnóstwo sposobów, w jakie mo-
�esz zacz�	 swoje wyst�pienie, stosuj�c zasad� „najpierw znane
i mi�e”.

Przyk�ad: Dzi�, w to s�oneczne popo�udnie spotykamy si�
w miejscu naszej codziennej pracy, aby zastanowi� si�, jak wiele
osi�gn�li�my w minionym roku.

Sposób 7. „Bomba mi�dzy oczy”

Odwrotno�	 metody „znane i mi�e”. Pocz�tek, który zaskakuje,
burzy spokój, zmusza do zwrócenia uwagi. Jak w filmie Hitch-
cocka — najpierw trz�sienie ziemi, a potem napi�cie stale ro-
�nie. Mo�e to by	 jaki� niezwyk�y fakt, jaki� wniosek pora�a-
j�cy sw� oczywisto�ci�, jaka� sprawdzona informacja, w któr�
a� trudno uwierzy	.

Przyk�ad: Dzie� dobry pa�stwu. Od chwili gdy to powiedzia�em,
do chwili gdy powiem „Do widzenia”, nasze pa�stwo zd��y
wyda� oko�o o�miu milionów z�otych. My�l�, �e to dobry powód,
aby porozmawia� o polskim bud�ecie.

To sposoby przetestowane w praktyce — niektóre stoso-
wane s� cz�sto, niektóre s� nowatorskie i rzadziej spotykane.
Wszystkie przyk�ady zosta�y jednak zaczerpni�te z prawdzi-
wych wyst�pie� (naszych w�asnych lub takich, w których
uczestniczyli�my).

Oczywi�cie, s� te� takie sposoby rozpoczynania wyst�pie�,
które s� koszmarem dla s�uchaczy…
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Tak nawet nie próbuj… (czyli trzy 100-procentowe sposoby
na zepsucie ka�dego przemówienia)

S� trzy niezawodne, sprawdzone sposoby rozpoczynania
przemówienia w taki sposób, by u�pi	 i zniech�ci	 najwy-
trwalszych ju� w pierwszej minucie.

 1. Sztampa („Bardzo dzi�kuj� i z góry przepraszam”)

— najbardziej typowe, schematyczne rozpocz�cie, jakie
mo�na sobie wyobrazi	. „Dzi�kuj� panu dyrektorowi,
który mnie tu zaprosi�… Bardzo si� ciesz�, �e mog�
mówi	 do tak wspania�ej publiczno�ci… Z góry
przepraszam za trem� i niewyra�ne slajdy, ale wczoraj
komputer mi pad�…”. Po prostu strata czasu.

 2. B�azenada („Ale� ja jestem kreatywny i zabawny”)

— sala pada ze zm�czenia lub trawi w�a�nie sko�czony
obiad, a mówca r�czo wbiega na scen� i z u�miechem
akwizytora wrzeszczy do mikrofonu: „Jak si� macie?!”.
Nikt mu, biedaczkowi, nie powiedzia�, �e aby poci�gn�	
za sob� ludzi, trzeba najpierw stworzy	 z nimi jedno�	…
A jak stworzy	 jedno�	, gdy jedna strona struga pajaca?

 3. Wyk�ad („Nasz patron urodzi� si�…”)

— �wietny �rodek nasenny. Gdy uczestniczymy
w imprezach typu „299 rocznica urodzin Zenobiusza
B�dzi�skiego”, czekamy na nie�miertelne zdanie
„Zenobiusz B�dzi�ski urodzi� si�…” — a potem mo�emy
spokojnie si� wy��czy	, wiedz�c, �e dalej b�dzie ju� tylko
wed�ug schematu: „urodzi� si�… uko�czy� szko��…
�y� i tworzy�… umar�…”. Dobre na tablic� pami�tkow�,
ale nie na wyst�pienie publiczne.
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Na koniec rozdzia�u — dwa sposoby „tak, ale”, czyli w�t-
pliwe. Stosowa	 ostro�nie!

Dowcip

Mo�e by	 fantastycznym wprowadzeniem do wyst�pienia,
mo�e je równie� „po�o�y	”, dlatego umie�cili�my go w dziale
„w�tpliwe”. Mówca biznesowy to nie satyryk — nie ka�dy
umie opowiada	 dowcipy, nie ka�dy dowcip jest �mieszny dla
ka�dego s�uchacza. W swoich wyst�pieniach umieszczamy
czasem dowcipy — je�eli s� zwi�zane z tematem. Przy doborze
dowcipów zwró	 uwag� na kilka spraw:

� w specyficznych, zamkni�tych grupach sprawdzaj� si�
dowcipy „bran�owe” (np. medyczne, gdy mówisz
do lekarzy) — pod warunkiem �e potrafisz je opowiada	
swobodnie i jeste� pewien, �e robisz to poprawnie (b��dnie
wymówiony termin fachowy to w takim wypadku
katastrofa…);

� bezpieczniej jest wyrzuci	 ze swoich wyst�pie� dowcipy
polityczne, religijne, etniczne czy seksualne, nawet
gdyby Ciebie �mieszy�y — nie ma sensu razi	 czy
zniesmacza	 kogokolwiek z obecnych (wyj�tek
— dowcip o firmie A opowiedziany na spotkaniu
konkurencyjnej firmy B mo�e by	 strza�em w dziesi�tk�
— oczywi�cie je�eli nie zamierzasz w przysz�o�ci
przemawia	 do pracowników firmy A…);

� je�li Ciebie samego nie �mieszy dany dowcip, nie b�dziesz
wiarygodny w jego opowiadaniu.
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Cytat

Musi by	 wyj�tkowo starannie dobrany. W wyst�pieniach
biznesowych cytat s�ynnej postaci to bardzo cz�sto podpora
s�abego mówcy, który boi si� mówi	 w�asnym g�osem. Je�li
twierdzisz, �e np. „trzeba drogo sprzedawa	, a tanio kupowa	”,
to nie dodawaj, �e „tak pisze Kowalski w swoim dziele”. A je�li
mówisz co� kontrowersyjnego, to podaj dobre argumenty
i niech stanie si� to Twoim odkryciem, a nie cytatem z Ik-
si�skiego!

Umie�cili�my cytat (wraz z dowcipem) pod has�em „w�t-
pliwe”, poniewa� czasem cytat si� jednak przydaje. Kiedy cytat
znanej osoby jest przydatny jako pocz�tek wyst�pienia?

� Kiedy cytujemy czyje� sprawdzone lub niesprawdzone
przewidywania zwi�zane z tematem wyst�pienia.

� Kiedy cytat jest cz��ci� G�ównego Przekazu (np. s�owa
za�o�yciela firmy w przemówieniu rocznicowym
lub deklaracji polityki firmy).

� Kiedy mówimy do osób z tzw. autorytetem zewn�trznym,
dla których wa�ne s� cudze opinie, wypowiedzi
autorytetów, wyniki bada� itd.

� Kiedy nasze wyst�pienie dotyczy cudzych opinii
— np. jak klienci widz� nasz� firm�.

W pozosta�ych wypadkach skuteczno�	 cytatu jest ogra-
niczona, zw�aszcza gdy chodzi o „cytaty wyryte w marmurze”
(z nie�miertelnych klasyków) lub tzw. „zestawy obowi�zkowe”
(sezonowe mody — kiedy� wszyscy cytowali Kotlera, potem
Sun Tzy…; kto jest modny teraz, nawet nie wiemy, bo rzadko
cytujemy…).

Przeczytaj teraz siedem przyk�adów rozpocz�cia s�ynnych
wyst�pie� publicznych.
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M��owie Ate�czycy, na ka�dym kroku widz� was jako nader
bogobojnych. Przechodz�c bowiem i ogl�daj�c wasze �wi�tynie,
znalaz�em tak�e o�tarz, na którym by�o napisane: „Nieznanemu
bogu”. Kogo, nie znaj�c, czcicie bogobojnie, tego ja wam
przedstawi�: Boga, który stworzy� �wiat i wszystko na �wiecie.

Pawe� z Tarsu, aposto�

(ok. 50 r. n.e. — przemówienie do Ate�czyków na Areopagu. Zwró	
uwag�, jak mówca nawi�za� kontakt ze s�uchaczami, z którymi przecie�
dzieli�o go tak wiele w pogl�dach religijnych, a przyszed� mówi	 w�a�nie
o religii! Zacz�� od komplementu i nawi�zania do tego, co by�o s�uchaczom
dobrze znane, a dopiero potem przeszed� do prezentacji w�asnych pogl�dów).

Osiemdziesi�t siedem lat temu na tym kontynencie nasi ojcowie
powo�ali do �ycia nowy naród, który narodzi� si� w Wolno�ci
i po�wi�ci� idei „wszyscy ludzie s� stworzeni równymi”.

Abraham Lincoln, prezydent USA

(1863 — tzw. or�dzie gettysburskie. Wyst�pienie odbywa�o si�
na pobojowisku, na nowo utworzonym cmentarzu ofiar bitwy. Wojna
secesyjna toczy�a si� mi�dzy stanami Pó�nocy i stanami Po�udnia,
czyli mi�dzy Amerykanami i Amerykanami. Lincoln w pierwszym
zdaniu odwo�a� si� do warto�ci wspólnych wszystkim Amerykanom,
do wspólnej tradycji).

Chc� tutaj powiedzie� to samo, co powiedzia�em cz�onkom naszego
rz�du: nie mam do zaoferowania niczego oprócz krwi, trudu,
�ez i potu.

Winston Churchill, premier Wielkiej Brytanii

(1940 — exposé w dniu obj�cia kierownictwa gabinetu wojennego.
Zwró	 uwag� na „obietnic�”, która tak naprawd� nie jest �adn�
obietnic�, a zarazem na sugesti�, �e tego samego b�dzie przede wszystkim
wymaga� od cz�onków swojego rz�du).
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o�nierze! Ca�e to gadanie, �e Ameryka nie chce dalej uczestniczy�
w tej wojnie to stek p***ch bzdur. Ca�a nasza tradycja pokazuje,
�e jeste�my zawsze gotowi walczy�.

George Patton, ameryka�ski genera�

(1944 — przemówienie do �o�nierzy III Armii USA. By�o to dzie� przed
inwazj� w Normandii. Typowy przyk�ad rozpocz�cia „kawa na �aw�”
— prostym, �o�nierskim j�zykiem genera� odwo�uje si� do ambicji
podw�adnych i podaje G�ówny Przekaz: jeste�my zawsze gotowi walczy	).

Dla cz��ci z nas ten dzie� jest wydarzeniem bardzo uroczystym
i donios�ym, lecz wobec historii naszego pa�stwa stanowi co�
powszedniego. Dzisiaj w�a�nie ma miejsce prawomocne przekazanie
w�adzy, zgodnie z zasadami zawartymi w naszej konstytucji.

Ronald Reagan, prezydent USA

(1981 — inauguracja prezydentury. Trzeba tu doda	, �e Reagan
by� republikaninem, a obejmowa� rz�dy po konkurencyjnej Partii
Demokratycznej. Dla niektórych s�uchaczy mog�a to by	 rewolucja
— i rzeczywi�cie by�a, bo Reagan zmieni� styl sprawowania rz�dów
i naprawi� pa�stwo. W dniu inauguracji chodzi�o jednak o to, by obj�cie
prezydentury by�o postrzegane jako normalna kolej rzeczy w normalnym
pa�stwie).

Dzi� kazania nie b�dzie… Nie mo�e by�… Opad�y mi r�ce,
omdla�y kolana.

ks. Józef Zawitkowski, biskup rzymskokatolicki

(1995 — kazanie w czasie mszy „radiowej” po wyborach prezydenckich.
Ci�g dalszy rzeczywi�cie by� kazaniem-niekazaniem, z�o�onym z biblijnych
cytatów, wskazuj�cych ró�ne zachowania ludzi w dziejach i ich
konsekwencje. Pocz�tek zbudzi� z odr�twienia s�uchaczy oczekuj�cych
kolejnego „okr�g�ego” kazania i przyci�gn�� ich uwag�).
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Ale powitanie! Witam was wszystkich! Juhuu! To… To jest jak
zdobycie Oscara! Jakbym wiedzia�… A je�li ju� mówimy
o aktorstwie, jeden z moich filmów nosi� tytu� Prawdziwe
k�amstwa. Tak mogliby nazwa� swoj� konwencj� demokraci…

Arnold Schwarzenegger, ameryka�ski aktor i polityk

(2004 — konwencja wyborcza republikanów przed wyborami prezydenta
USA. Autor umie�ci� tu dowcip, o którym wcze�niej wspominali�my, �e
jest dopuszczalny, ale trzeba go powiedzie	 umiej�tnie. Zwró	 uwag�,
jak sprawnie mówca przeszed� — w ci�gu zaledwie kilku zda�! —
od podzi�kowa� za oklaski, przez przypomnienie swej kariery aktorskiej,
do tematu wyst�pienia i �artu na temat konkurencji).

W jaki sposób mo�esz wykorzysta	 te wzory w swoich wy-
st�pieniach?

Kont(r)akt z grup�

W tym rozdziale chcemy Ci zaproponowa	 skorzystanie z do-
�wiadcze� szkoleniowców. W bran�y szkoleniowej panuje
zwyczaj tzw. zawi�zania kontraktu z grup� na pocz�tku
seminarium lub warsztatu. Na du�ej planszy trener spisuje
zasady obowi�zuj�ce na szkoleniu: „Mówimy do siebie po
imieniu”, „Nie krytykujemy”, „Nie przerywamy sobie” i tak
dalej. Plansza wisi potem w widocznym miejscu, by zawsze
mo�na si� by�o do niej odwo�a	 („Arturze, przerwa�e� Joli,
a ustalali�my, �e sobie nie przerywamy”). Na naszych szkole-
niach robimy to nieco inaczej — na pocz�tku prezentujemy
plan dnia i zwyczaje panuj�ce w naszej firmie, poniewa� uwa-
�amy firm� za wspólnot� trenerów i uczestników. Przychodz�c
na nasze szkolenie, stajesz si� cz�onkiem naszej wspólnoty,
dlatego masz prawo do korzystania z jej do�wiadcze�. Nasze
zwyczaje dotycz� mi�dzy innymi sposobu zwracania si� do
siebie i korzystania z pewnych u�atwie� w uczeniu si�.
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Niezale�nie od formy taki zbiór zasad bardzo pomaga
w uporz�dkowaniu spotkania. Przy wyst�pieniu publicznym
takim jak wyk�ad czy prezentacja handlowa „spisywanie kon-
traktu” by�oby sztuczne. Cz��	 zasad wynika poza tym z regu�
dobrego wychowania — nie przerywa si� temu, kto mówi,
nie przeszkadza si� innym s�uchaczom i tak dalej. Je�li
kto� nie wyniós� tego z domu, to kolorowa plansza niewiele
tu poradzi…

Dlatego polecamy na pocz�tku wyst�pienia tzw. nadanie
ram. Tak jak rama otacza obraz i mo�e wp�ywa	 na odbiór
dzie�a, tak „ramy wyst�pienia” u�atwiaj� jego odbiór. Zapo-
wiedz wi�c:

� ile czasu potrwa Twoje wyst�pienie (chyba �e zosta�o
to ju� zapowiedziane przez inn� osob�),

� kiedy b�dzie mo�na zadawa	 pytania — w trakcie czy
po zako�czeniu,

� czy i kiedy zostan� rozdane materia�y (czy uczestnicy
maj� tylko s�ucha	, czy tak�e notowa	),

� jaka jest formu�a spotkania: czy jest to wyk�ad, czy wst�p
do dyskusji; czy to, o czym mówisz, opiera si� na jakich�
ustalonych wynikach lub standardach, czy jest jedn�
z wielu propozycji. Nadanie ramy: „To moja propozycja,
ja tak robi� i mnie si� sprawdza, a wy sprawd�cie sami”
neutralizuje zastrze�enia typu: „A ja w jednej ksi��ce
czyta�em co innego”.

Du�ym u�atwieniem jest „zapowiadacz”, czyli moderator
spotkania. Na konferencjach, gdy jeste� jednym z kilku mów-
ców, konferansjer lub moderator to standard. Sprawd�, czy
mo�esz mie	 „zapowiadacza” przy innych okazjach. Mówca,
którego kto� zapowiada, jest postrzegany jako wa�niejszy,
dostojniejszy. Moderator okre�la czas Twojego wyst�pienia,
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przedstawia Ci�, zapowiada temat, informuje o wszystkich
szczegó�ach organizacyjnych.

Twój sukces mówcy zale�y od tego, jak zostaniesz ode-
brany przez s�uchaczy. Mo�esz mie	 fenomenaln� wiedz�,
wiar� w to, co mówisz, i w ogóle by	 cudownym cz�owiekiem,
jednak to odbiór s�uchaczy decyduje o powodzeniu wyst�pie-
nia. Przecie� mówisz do nich i dla nich. W�a�nie dlatego tak
wa�ne jest dobre porozumienie ju� na pocz�tku.

Pierwsza rzecz — wirtualna Bezpieczna Strefa, któr� ka�dy
ma w g�owie. Ta strefa to nasze znajome otoczenie, znajoma
wiedza, znajome idee i pogl�dy, znajome do�wiadczenia.
Tak naprawd� wi�kszo�	 ludzi motywuje strach przed tym,
co nieznajome. Ludzie nie decyduj� si� na zmiany, bo boj�
si� tego, o czym nie wiedz�, lub decyduj� si� na zmiany, �eby
pozosta	 w Bezpiecznej Strefie. „Strach ma wielkie oczy”
— gdy nie mamy pe�nych informacji, narasta w nas niepokój.
Je�li chcesz motywowa	 ludzi i nawi�za	 z nimi dobry kontakt,
powiniene� akceptowa	 ich Bezpieczn� Stref�.

Jak to robi	 w praktyce?

 1. Zaczynaj od rzeczy bardziej znanych i �atwiejszych
dla s�uchaczy.

 2. Je�li namawiasz do zmian, a Twoimi s�uchaczami nie s�
jacy� zdeklarowani rewolucjoni�ci, przedstawiaj zmian�
jako oczywist� kolej rzeczy — co�, co pozwoli pozosta	
ka�demu w Bezpiecznej Strefie.

 3. Przekonuj argumentami i przyk�adami dopasowanymi
do �ycia s�uchaczy — nie mów: „Zarobisz 1,2 miliona
z�otych w ci�gu 10 lat”, skoro nikt z nich nie widzia�
miliona! Lepiej mówi	 wtedy o 10 000 z� miesi�cznie,
poniewa� jest to konkret, który wygl�da realniej, i ka�dy
mo�e sobie go wyobrazi	.




