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Wielu mowcow boryka sie z tym problemem. Uczucie jest mniej wiecej takie, jak
po wyjsciu z goracej sauny, chwile przed tym, jak Twoja re¢ka siega po sznurek od
wiadra z lodowato zimna wodg. Zgadza si¢? Znasz to uczucie?
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ielu méwcow boryka si¢ z tym proble-
mem. Uczucie jest mniej wiecej takie,
jak po wyjsciu z goracej sauny, chwilg
przed tym, jak Twoja r¢ka sigga po sznu-
rek od wiadra z lodowato zimng woda.
Zgadza si¢? Znasz to uczucie?

Znasz je, jesli:

. Jeszcze wchodzac na sceng, nie wiedziales, jak zaczaé
prezentacje.
. Zdarzyto Ci si¢ w ostatniej chwili zmieni¢ rozpoczg-

cie Twojej prezentacji z przygotowanego, na ,,lepsze”.
. Zaczate$ od ,,yyyy”, albo, gorzej jeszcze, zaczate$ od
schematycznego ,,dzien dobry, czy mnie stychaé, na-
zywam sie...”.
Jesli nie, to pewnie nigdy nie stale$ na scenie, albo nigdy nie
korzystates z sauny. Ten dokument pomoze Ci wyjs¢ na
sceng, spotkac si¢ z klientem albo rozpoczaé rozmowe tak, ze
zaczarowany stuchacz nie moze si¢ oderwac.

Oto trzydziesci dwie klasy sposobow rozpoczynania prezen-
tacji. Moim zamiarem nie jest da¢ Ci do r¢ki gotowe rozwia-
zania, bo ich powielanie bytoby pozbawione sensu. Daj¢ Ci
do reki narzedzia, ktore wypetnisz swoja trescig. Dzigki temu
kazde wystapienie bedzie niepowtarzalne, a reakcje widow-
ni—zywe i autentyczne.

PROBLEM

Zanim porozmawiamy o rozwigzaniu, zdefiniujmy problem.
Co jest ztego w tym, ze kolejna prezentacja zaczyna si¢ we-
dlug schematu ,,dzien dobry, nazywam si¢ Jerzy Zientkow-
ski, jestem z firmy XYZ, zostaliSmy zatozeni w 1997 roku,
mamy 12 o0s6b, 40 mIn € obrotu rocznie”?

Teoretycznie nic. W praktyce, widownia, styszac ten sam
schemat na kazdej konferencji, podczas spotkania z kazdym
sprzedawca, w kazdym filmiku promocyjnym wiacza autopi-
lota. Jesli wiesz, jak si¢ skonczy jakie$ zdanie, dokanczasz je,
a potem zaczynasz mysle¢ o swoich problemach. Co, jesli na
podstawie rozpoczgcia wiesz, jak begdzie wygladac cata pre-
zentacja?

KORZYSCI DLA CIEBIE

Niesztampowe rozpoczgcie prezentacji zagwarantuje Ci uwa-
ge publicznoséci. Uwage, ktorg z czasem zamienisz na zainte-
resowanie, zrozumienie i, by¢é moze, na akceptacj¢ Twojego
przestania czy zrobienie tego, 0 co w prezentacji prosisz.

Leszek Miller powiedzial kiedys, ze mezczyzng poznaje si¢
nie po tym, jak zaczyna, ale po tym, jak konczy. To tez praw-
da, ale zeby dobrze skonczyé¢, trzeba mie¢ z kim. A Twoja
widownia moze zabraé¢ Ci korzysci, wynikajace ze §wietnego
otwarcia, jesli go nie masz. Jakie korzysci?
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. Budowanie wiarygodnos$ci. Ludzie chetniej stuchaja
kogos, komu moga zaufacé.

. Budowanie marki osobistej. Oprocz tego, co powie-
dziate$, ludzie powtdrza Twoje nazwisko

. Zbudowanie jasnosci przekazu. Metafora, anegdota,
historia, poréwnanie, pytanie — masz duzo narzedzi,
ktore przeniosa Twoja widowni¢ od razu od stuchania
do rozumienia.

. Zkapanie uwagi. Zwrocile§ uwage, ze niektorych
mowocow stucha sie¢ w catosci, a innych dopiero, kie-
dy co$ si¢ zaczyna dziaé w prezentacji, zwykle po
przedstawieniu siebie, firmy, agendy etc.? Twoja
prezentacja bedzie stuchana ,,0d deski do deski” :)

. Zamiana uwagi w zainteresowanie. To jeden z naj-
trudniejszych krokéw w rozpoczynaniu prezentacji.
Mimo, ze nie bgdziemy o nim rozmawiaé, pamictaj,
ze Swietne rozpoczecie pomaga w przekuciu uwagi
stuchaczy w zainteresowanie. Jesli nie rozumiesz, jak
to dziata, pomysl o fajerwerkach. Pokaz fajerwerkéw
przykuwa uwagg, ale kiedy si¢ konczy, nic wigcej si¢
nie dzieje. Widzowie rozchodza si¢ do domow. Ale...
oto jeden z wybuchow uktada si¢ w napis: ,,wyjdz za
mnie, Anno”. Jak mys$lisz, co czuje w tym momencie
Anna?

Dlatego tak wazne jest zacza¢ od razu dobrze.

ZANIM ZACZNIESZ MOWIC:
WIARYGODNOSC

Jeden z moich idoli z lat sportu, Reggie Miller, zdobywca
rekordow NBA w ilos$ci trafionych rzutow za 3, byt tak nie-
bezpieczny, ze jego przeciwnicy méwili: ,,Regiie’go trzeba
kry¢ od momentu, kiedy przed meczem wysiada z autobusu”.

Jestes mowcag od momentu, kiedy Twoja widownia ma z To-
ba pierwszy kontakt. W dobie medidow spotecznosciowych
wielu Twoich stuchaczy moze mie¢ wyrobiong opini¢ na
Twdj temat, zanim jeszcze napiszesz swoja mowe. Co wie-
cej, jesli nic o Tobie nie mogg znalez¢ w internecie, agen-
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dzie, masz zle napisane BIO i zostates stabo zapowiedziany,
najlepsze rozpoczgcie prezentacji moze nic nie dac.

Wiarygodno$¢ mowcy to nie tylko pierwsze wrazenie po
pierwszym stowie — to pierwsze wrazenie dla stuchacza. Nie-
specjalnie masz nad tym kontrole na scenie — ale mozemy o
to zadbac, budujac Twoja marke osobistg. Jesli tego potrze-
bujesz, daj znaé :)

Dlaczego o tym moéwie? Bo ten dokument pozwoli Ci stwo-
rzy¢ $§wietne rozpoczecie, ale Twoja prezentacja zaczyna si¢
wczesniej. Pamigtaj o tym.

ZANIM ZACZNIESZ MOWIC:
CEL

Wiele zalezy od tego, co jest celem Twojej prezentacji. Nie
wszystkie sposoby, o ktdrych pisze, beda pasowac do Twoje-
go przemoéwienia. Niektore moga by¢ wprost nieskuteczne.
Inne w ,,magiczny” sposoéb moga spowodowac, ze Twoja
prezentacja nabierze kolorow.

Kazdy z tych sposobow to schemat. Powiniene§ wtozy¢ do
niego wlasng tres¢, prze¢wiczyé, sprawdzié, jak dziala — i
dopiero wtedy wychodzié na sceng.

ZANIM ZACZNIESZ CZYTAC

Caty dokument jest skonstruowany tak, zeby$ znalazt w nim
inspiracje do stworzenia swojego najlepszego rozpoczgcia
danej prezentacji w danym dniu, dla danej widowni. I zeby$
nauczyt si¢ znajdowaé §wietne rozpoczecia do kolejnych
prezentacji.

Uporzadkowalem sposoby wedtug klas (interakcja, pytania,
odniesienia, retoryka, sposoby techniczne i wizualne), a w
ramach klas posortowalem sposoby od, moim zdaniem, naj-
lepszych i najciekawszych do takich, ktore moga by¢ oklepa-
ne i znane Twojej widowni.

Zaczynajmy.

INTERAKCJA

Pierwsza klasa sposobdw rozpoczynania prezentacji — inte-
rakcja. Bezposredni kontakt z widownia, ktory pozwala na
przetamanie lodéw. Rewelacyjnie dziata, jesli mozesz po-
zwoli¢ sobie na mniej formalne rozpoczgcie. Daje Ci i wi-
downi poczucie, ze si¢ znacie, bo rozmawiacie, zamiast shu-
cha¢ wyktadu.

1. CASUAL TALK/SMALL TALK

Juz jeste$ na scenie, ale rozmawiasz z widownig tak, jakbys
siedzial z nimi przy kawie, w kuluarach, po przyjacielsku.

Wymaga to olbrzymiej wprawy, pewnosci siebie, przeéwi-
czenia. No i $§wiadomosci, ze ten rodzaj rozpoczecia dziata
dla danej widowni.

O, juz jestescie. Super, ja sobie tylko tutaj kawe postawie i
juz zaczynamy rozmowe. O czym to mieliSmy dzis rozma-
wiaé? A, jasne...

2. KOMPLEMENT

Nigdy do$¢ komplementéw. Dzien bez wazeliny to dzien
stracony. Co masz powiedzie¢ jutro, powiedz dzi$, pod wa-
runkiem, ze jest to mite.

Jesli komplement, ktdrego masz zamiar uzy¢, wpisuje si¢ w
Twoja prezentacje (na przyklad pomagajac zrozumieé, o
czym bedziesz mowil, albo otwierajac nawigzanie do innego
prelegenta), zacznij od niego. Pamigtaj tylko, zeby by¢ catko-
wicie przekonanym. Czesto komplement w dobrej wierze
shuchacze traktuja jako sarkazm.

Nigdy jeszcze nie widzialem tak tadnej widowni.

Moj przedmowca jest jednym z najciekawszych oratorow,
Jjakich miatem okazje stuchac.

3. ZADANIE

Zadanie, to prosba do widowni o podjecie jakiego$ dziatania.
Swietny sposob na rozpoczecie z energia, pod warunkiem, ze
bedziesz pamigtac o tym, ze:

- Zadanie musi by¢ celowe. To oznacza, ze jego cel i tres¢
nawigzuja do tezy i przestania Twojej prezentacji.
Inaczej bedziesz kolejnym mowca, ktory kaze widow-
ni robi¢ pajacyki albo masazyk, przybija¢ sobie piatki
czy co$ rownie genialnego—bo wydaje mu si¢, ze to
daje energi¢ stuchaczom, zwtaszcza po obiedzie.

- Zadanie musi by¢ obudowane wiarygodnoscig. Zanim po-
wiesz widowni, co maja zrobi¢, musza wiedzie¢, dla-
czego wlasnie Ty masz prawo do mdéwienia im, co
maja zrobic.

- Zadanie moze by¢ skierowane do catej widowni, do grupy,
do jednej osoby albo do kazdego indywidualnie. Pa-
migtaj o tym, projektujac rozpoczecie Twojej prezen-
tacji.

Wstancie teraz prosze. Zaczniemy od prostego zadania dla
kazdego z Was...
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4. PODZIEKOWANIE

Bardzo staram si¢ unika¢ w przemdéwieniach zardwno prze-
praszania, jak i dzigkowania. Dzigkowanie jako sposdb na
zakonczenie prezentacji jest dla mnie marnowaniem okazji
na mocne zakonczenie.

Rozpoczecie prezentacji podzickowaniami moze by¢ cieka-
we, pod warunkiem, ze nie beda to sztampowe podzigkowa-
nia. Zapomnij o korzystajgc z okazji, chciatbym podziekowac
organizatorom za mozliwosé... albo dzigkuje, ze przyszliscie
na mojq prezentacje, to wiele dla mnie znaczy.

Podzigkowanie jako rozpoczecie powinno by¢ albo ultra-
szczere i wazne, albo...powinno by¢ zaskakujace.

Zanim zaczniemy, bardzo dzigkuje organizatorom za to, ze
zaprosili Macieja do wygloszenia tej prelekcji... Musiatem
napracowac sig, zeby Maciej nie mogi si¢ tu dzis pojawié, a
to wiele mnie nauczyto. Dzigkuje..."

5. MOWA DYREKTYWNA (WYOBRAZ SOBIE)

Tak jak w wypadku zadania, mowa dyrektywna, czyli powie-

dzenie widowni, co ma mysle¢, wiedzie¢ albo czué, jest nie-
zwykle skutecznym sposobem na rozpoczgcie przemdéwienia,
pod warunkiem, Zze mamy zbudowang wiarygodno$¢.

Jezeli nie wiesz, czy mozesz uzywaé takiego rozpoczgcia
prezentacji, nie roéb tego. Mowa dyrektywna moze wiccej
napsu¢ niz zbudowaé, mimo ze bedzie Ci si¢ wydawacé, ze
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stuchacze wykonuja Twoje polecenia.

Dobra wiadomos$¢ jest taka, ze mozesz obudowa¢ Twoje po-
lecenie za pomocg specjalnych konstrukcji, ktore zmigkczaja
negatywny wydzwigk polecen. Zobacz:

Zamiast Wyobrazcie sobie... uzyj Wiem, zZe potraficie sobie
wyobrazié... albo Zaloze sie, ze kazdy umie sobie wyobrazic,
ze...

Zamiast Pomyslicie przez moment, co jest najwazniejsze...
uzyj Wiekszos¢ moich stuchaczy mysli, ze najwazniejsze
Jjest... pomyslcie przez moment, co jest najwazniejsze...

Ta druga konstrukcja zaczyna si¢ teza (wickszo$¢ moich stu-
chaczy), ktéra daje Twojej widowni wiedz¢ i odpowiednig
doze¢ wiarygodnosci, zeby kaza¢ im myslec.

PYTANIA

Nareszcie! DotarliSmy do miejsca, w ktorym bedziemy roz-
mawia¢ o pytaniach. Czy chcialbys, zeby te porady byly
wczesniej?

Pytania sa zawsze niezwykle skutecznym i niezwykle ryzy-
kownym sposobem na rozpoczynanie prezentacji. Dlaczego?

Dobrze zadane pytanie sprawia, ze widownia mysli i zaczyna
dawa¢ nam swojg uwaznosc.

Dobrze zadane pytanie, ktore widownia §wietnie zna, spra-
wia, ze tracimy wiarygodno$¢ w oczach (i uszach) stuchaczy.

Zle zadane pytanie powoduje, Ze musimy mocno Si¢ napraco-
wac, zeby odbudowaé zainteresowanie widowni.

Projektujac pytanie na poczatku prezentacji, odpowiedz na
nastgpujace pytania:

1. Czy jest szansa, ze widownia zna to pytanie?

2. Czy jest szansa, ze widownia styszata juz to pytanie ostat-
nio? Dzisiaj? Zadane przez poprzedniego prelegenta?

3. Jaki jest cel tego pytania? Majg pomysleé¢, znalez¢ odpo-
wiedz, podnies¢ reke/zagtosowaé, odpowiedzie¢ co$
na glos?

4. Czy celem Twojego pytania jest dowiedzenie si¢ czego$
od widowni? Jesli tak, wywal to pytanie i dowiedz si¢
tego zanim wyjdziesz na scene!

5. Czy masz dostatecznie duza wiarygodno$é, zeby zaczac
wprost od pytania?

Pracujac nad pytaniami pamigtaj, ze ich kategorie mogg si¢
przenika¢ (pytanie otwarte moze by¢ retoryczne, pytanie
ankietowe moze stuzy¢ do zdobycia wiedzy). 1 ze powyzsze
pig¢ punktow jest aplikowalne w kazdej z kategorii pytan
(czyli nawet jesli zadajesz pytanie otwarte, Twoja widownia
mogla juz je dzis styszec!).
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6. PYTANIE ANKIETOWE (ILU Z WAS)

Podnies reke, jesli cheiatbys zarabiacé wigcej pieniedzy!

Klasyka gatunku, pytania ankietowe albo liczace sa zamie-

nieniem pytania Kfo z was chciatby na Ilu z Was chciatoby, a
potem dodaniem konkretnej akcji.

Takie pytanie to dobry sposdb na rozpoczgcie prezentacii.
Konkretna akcja do wykonania, dodatkowa porcja plus do-
wod spoteczny (bo Ci, ktorzy nie podniesli rak, widzg in-
nych, ktorzy podnoszg rece). Same zalety, z wyjatkiem sytu-
acji, w ktorych:

- nikt nie podniesie reki,
- zbyt mato os6b podniesie reke,

- widownia juz styszata to pytanie. Dzi$. Przed chwila.

7. PYTANIE OTWARTE

Zadawaj zawsze pytania otwarte, mowili. Bedzie lepiej, niz
pytania zamkni¢te, mowili.

Ale czy na pewno?

Kiedy zadajesz pytanie otwarte (co, jakie, dlaczego, ile, jak,
kiedy itd.), jest duza szansa, ze dostaniesz odpowiedz. Ale
nie taka, jaka by$ chciat. Jest duza szansa, ze cze$¢ widowni
pomysli odpowiedz, czg$¢ zacznie Ci odpowiadac, czg$¢ na-
tomiast nie bedzie wiedziata, co ma zrobic.

Dlatego pytania otwarte obudowuj zadaniem: Pomysicie
przez moment prosze, jaki kolor ma dla Was najwigksze zna-
czenie w zyciu?

8. PYTANIE RETORYCZNE

Podnies prosze reke, jesli uwazasz, ze porady z tego doku-
mentu sq rewelacyjne.

2 JERZY

Pytanie retoryczne to pytanie, na ktore nie potrzebujesz od-
powiedzi. Jest ona oczywista. Pulapka polega na tym, ze
oczywistos¢ odpowiedzi moze by¢ oczywista dla Ciebie, ale
juz nie dla widowni.

Dlatego pytania retoryczne powinny by¢ przetestowane na
kilku widowniach testowych, zanim zaczniesz swoja prezen-
tacje. A kiedy juz wiesz, ze dziataja, mozesz by¢ pewien, ze
rozpoczgcie Twojej prezentacji sprawi, ze widownia zacznie
stucha¢, rozumie¢ i chcieé.

A o to przeciez chodzi :)

9. PYTANIE ZAMKNIETE

Pytania, na ktére odpowiedz brzmi tak/nie, zawsze niosg ze
sobg spore ryzyko ustyszenia nie, nie dlatego, ze to jest po-
prawna odpowiedz, tylko z przekory. Albo z braku zaufania.

Klasyczna jest juz metoda zadawania pytan absurdalnie oczy-
wistych, po ktdrych nastepuje pytanie wlasciwe:

- Czy chciatbys byc bogatszy?! Taaaak.
- Czy chciatbys mie¢ super lajfstajl?! Taaaak.
- Czy przystgpisz do naszego programu?! Eeee.. Taaaak.

Moéwcom czgsto wydaje sie, ze ten sposdb rozpoczynania
prezentacji gwarantuje im sukces przemowienia. Bo widow-
nia wpadnie w putapke potwierdzania (patrz Robert Cialdini i
wywieranie wptywu) i odpowie nam tak, jak bysmy chcieli.

Nie twierdze, ze pytania zamknigte sa zte. Uzywaj ich jednak
rozwaznie, pamigtajac o ryzyku.

ODNIESIENIA

Roboczo nazwijmy je referencjami. Rozpoczynasz, nawigzu-
jac do kogos, czegos, wydarzenia. Najlepiej, zeby Twoja
widownia rozumiata kontekst odniesienia. Moze tez by¢ tak,
ze odniesienie edukuje widownig, dajac jej wiedzg, zanim
przejdziesz do wlasciwej tresci prezentacji.

10. REFERENCJA BIEZACA

Odniesienie do wydarzenia aktualnego, o ktorym slyszala
wiekszos¢ Twoich stuchaczy, to $wietna metoda na rozpo-
czgcie prezentacji. MOwisz przeciez o czyms$, o czym wiedza
prawie wszyscy. W dodatku jest to aktualne. Rewelacja!

Warto pamigta¢, odnoszac si¢ do aktualnego wydarzenia,
zeby mialo ono powigzanie z tematem Twojej prezentacji
albo Zeby budowalo relacje z widownig. W przeciwnym
razie bedzie trikiem, tak, jak zadanie z masowaniem plecow.
Fajne, ciekawe, ale jednorazowe i w zaden sposdb nie budu-
jace.

Wprowadzenie nowych przepisow RODO, dwa miesigce te-
mu, zmienia wszystko w funkcjonowaniu matych firm w Pol-
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sce. Porozmawiajmy o tym, jak...

11. REFERENCJA DO OSOBY

W odrdéznieniu od cytatu, ktory moze by¢ wazniejszy niz
jego autor, referencja do osoby rozpoczyna nasza prelekcje
prezentacjg bohatera. Jego cechy, sukcesy czy umiejetnosci
moga stanowi¢ swietne wprowadzenie do naszej prezentacji,
dajac widowni niezbgdny kontekst.

Jesli osoba jest z tych bardziej zyjacych, warto upewnié sie,
czy nie begdzie miata nic przeciwko, jesli bedziemy o niej
mowic ze sceny. Zwlaszcza, jesli bedzie siedzie¢ na widow-
ni.

Wszyscy znamy Marcina Kowalskiego. Jego osiggnigcia na
polu...

12. REFERENCJA DO ROZMOWY

W odréznieniu od cytatu, ktéory moze by¢ wazniejszy niz
jego autor i w odrdznieniu od referencji do osoby, w ktorej
osoba jest najwazniejsza, referencja do rozmowy wprowadza
bohatera, ale wazniejsza od bohatera jest tre$¢ rozmowy.

To ona, tres¢, stanowi osnowe rozpoczecia prezentacji. Te-
maty tej rozmowy, jej szczegdty, dadza Twojej widowni zro-
zumienie, w ktorg strone idzie prezentacja.

Tydzien temu rozmawialem z Marcinem o negocjacjach w
sprzedazy. Mowilismy o tym, ze w zadnym wypadku nie po-
winno sie...

13. REFERENCJA HISTORYCZNA

Odniesienie do wydarzenia historycznego, ktére powinna
kojarzy¢ lub zna¢ wigkszo$¢ Twoich stuchaczy, to $wietna

QJERZY

metoda na rozpoczecie prezentacji. MoOwisz  przeciez
0 czyms, o czym wiedza prawie wszyscy. W dodatku jest to
wazne, historyczne wydarzenie o gigbokim wydzwigku. Re-
welacja!

Warto pamigtaé, odnoszac si¢ do wydarzenia historycznego,
zeby mialo ono powigzanie z tematem Twojej prezentacji
albo zeby budowalo relacje z widowniag. W przeciwnym
razie bedzie trikiem, tak, jak zadanie z masowaniem plecow.
Fajne, cieckawe, ale jednorazowe i w zaden sposob nie budu-
jace.

Najpierw bylo marzenie. Potem jedno zdanie, ktore wypowie-
dzial w 1961 J.F. Kennedy. A potem ludzkos¢ wylgdowala na
ksiezycu...

RETORYKA

Narzedzia retoryczne maja dtuga historie. Ich skutecznosé
wynika z samej melodii jezyka, z jego rytmu, z tego, Ze na-
wet jesli nie znamy konkretnego narzgdzia, jego zastosowa-
nie wzbogaca przemowienie, dodajac znaczen, kwiecistosci
albo przejrzystosci tego, co méwimy.

Ponizsze sposoby na rozpoczecie prezentacji nie musza by¢
wprost narzgdziami retorycznymi, ale dziatajg podobnie —
przykuwaja uwage tym, jak opakowujesz tre$¢ prezentacji.

14. HISTORIA

Bohater, watek, akcja. Zmiana emocji. Podroz bohatera (czyli
to, w jaki sposob bohater przechodzi przez cala historig) jest
gwarancja, ze widownia zacznie shucha¢. Trzeba si¢ trzymac
kilku zasad, a potem juz jest z gorki.

Zasada 1: najlepsze historie sg prawdziwe. Nie staraj si¢ opo-
wiada¢ wymyslonych lub niezweryfikowanych historii.

Zasada 2: najlepsze historie sg szczegolowe, acz bez przesa-
dy. Bohater ma by¢ widoczny—najlepiej, jesli ma imi¢ i
mozna go sobie wyobrazi¢. Data, miejsce, kilka szczegotow
wystarcza, zeby wyobraznia widowni zaczgta dziataé.

Zasada 3: najlepsze historie naleza do Ciebie, ale nie Ty je-
ste§ bohaterem. Nalezg do Ciebie oznacza, ze Ty je opowia-
dasz jako pierwszy. Nie Ty jeste§ bohaterem oznacza, ze
Twoje ego nie bedzie wyeksponowane (,ja zrobitem, ja po-
wiedzialem”), a to pomaga zyska¢ i sympati¢, i uwage wi-
downi.

DwadZziescia lat temu, kiedy konczytem studia...

W wielu miejscach w naszym kraju produkuje si¢ ztqczki. Ale
tylko w jednym pracujq niesamowici ludzie. Oto historia jed-
nego z nich...

15. WyzwANIE

Wyzwanie jest teza z haczykiem—gwarancja, ze co$ si¢ wy-
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darzy w trakcie prezentacji lub po jej skonczeniu. Rozpoczg-
cie wyzwaniem ma wbudowane ryzyko, ale daje nam tez
gwarancje, ze skupimy uwage wszystkich na widowni.

Wyzwanie powoduje, Ze osoby zainteresowane tematem czu-
ja, ze to bedzie prelekcja dla nich. Z kolei pozostali czujg si¢
sprowokowani wyzwaniem i stuchaja uwaznie, zeby Ci udo-
wodnié, Ze nie spelniles ich oczekiwan.

Wyzwaniem powinniSmy rozpoczynaé, kiedy jestes PE-
WIEN, Ze obronisz tez¢ swojej prezentacji. Wtedy mozesz
skorzysta¢ z nastepujacych wzorow:

Kiedy skoncze mojq prezentacje, bedziecie przekonani, Ze...

Jest tylko jeden dobry sposob na...

16. DIALOG

Dialog jest jednym z najcickawszych narzedzi w przemawia-
niu czy storytellingu (czyli opowiadaniu historii). Dobrze
uzyty, pokazuje emocje, skraca prezentacj¢ (zawsze do-
brze!), wprowadza bohaterow. Zle uzyty, wprowadza konfu-
zje.

Jesli masz teatralne inklinacje, mozesz zacza¢ od razu od
dialogu. Ryzyko jest takie, ze widownia moze nie zrozumiec¢,
co si¢ dzieje na scenie. Dlatego warto obudowaé dialog jed-
nym zdaniem wprowadzenia.

Rozmawiam z Magdg, ktora siedzi w restauracji przy oknie...

17.TEZA

2 JERZY

Swietnym przyktadem tezy moze by¢ np. stwierdzenie:

Dziecko urodzone w 2016 w USA ma 42 tysigce USD dtugu
publicznego.

18. CYTAT

Internet pefen jest cytatow. Cytatow osob znanych, cytatow
0sOb nieznanych, cytatdéw osob zywych, cytatdéw osob, ktdre
nie powinny by¢ cytowane w zadnym wypadku.

Rozpoczecie cytatem ma trzy fundamentalne zatozenia, o
ktorych warto pamigtac:

- Cytat powinien by¢ kontekstowo zbiezny z tematem i prze-
staniem Twojej prezentacji. Rozpoczgcie cytatem,
ktéry ma si¢ nijak do prezentacji, a jedynie pokazuje
Twoja erudycj¢, moze tez pokaza¢ Twojg ignorancje.

- Cytat by¢ znany wigkszosci widowni lub autor cytatu by¢
znany wigkszoséci widowni lub cytat by¢ odkryciem
(emocjonalnym lub intelektualnym) dla widowni.
Srednio znany i nieodkrywczy cytat nie zrobi wraze-
nia, o ktére walczymy.

- Cytat moze by¢ potraktowany dostownie, ale mozesz tez
zagra¢ przekornie, cytujac co$, a nastepnie zmieniajac
kontekst cytatu. Pamigtaj o tym, cytujac.

Wszystkie cytaty w internecie sq prawdziwe.

~Abraham Lincoln

Jeden z najprostszych sposobodw na rozpoczecie prezentacji,
to postawienie tezy. Teza nie musi by¢ od razu teza calej
prezentacji, moze by¢ zalgzkiem, z ktérego wyciagniemy
odpowiednie wnioski albo cickawostka, ktora pozwoli nam
nawigza¢ do gldwnego tematu. Teza jako twierdzenie, ktore-
go uzasadnienie przedstawimy w trakcie prelekcji, pozwala
od razu zrozumie¢ widzowi, w ktorg strong idziemy.

19. DEFINICJA PROBLEMU

Wiekszo$¢ naszych prezentacji czy przemoéwien ma w tle
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okreslony problem, ktory chcemy rozwiazac. Idee, ktora te-
mu problemowi moze zapobiec. Relacje, ktdora pomoze
sprawniej ten problem ominac.

Twoja widownia czasami potrzebuje przejscia do tresci. Od
razu. Migso na talerz i jedziemy.

Dlatego czasami warto zacza¢ prezentacje wprost od deklara-
cji, ze problem istnieje, od jego definicji a potem—yprzejs¢ do
sposobow na jego rozwigzanie.

Czasami warto wprost zacza¢ od stow:
Mamy problem...

Wraz zarzqdem stwierdzilismy, zZe obecne wyniki retencji
klientow sq niezadowalajgce. Sq problemem, ktory musimy
rozwigzac.

20. STATYSTYKA

Liczby zawsze robig wrazenie. Rozpoczecie od statystyki jest
pokrewne tezie, jednak nie wprost buduje Twoja wiarygod-
no$¢. Dlaczego? Dlatego ze je§li Twoja statystyka jest dosta-
tecznie precyzyjna (albo, lepiej jeszcze, posiada zrddlo), to
zaczate§ prezentacje lepiej niz 84,7% prelegentdow na pol-
skim rynku*.

Statystyke mozesz podaé w postaci liczby na slajdzie, mo-
zesz opowiedzie¢ o niej, mozna tez doj$¢ do niej podczas
obliczen, od ktérych zaczynasz prezentacje. Niebo jest limi-
tem**.

*dane wlasne za okres 2012-2018, na probie 698 prelegentow.

** [eng.] Sky is the limit.

Ponad 40% sprzedazy nie dochodzi do skutku, bo klient nie
rozumie, co do niego mowimy.

21. ZART

Nie zaczynaj od zartu. Zwlaszcza nie zaczynaj od Zartu,
ktory zapowiadasz jako zart. Zwlaszcza nie zaczynaj od zartu
z zapowiedzig 1 przeprosinami, bo nie umiesz opowiadac
zartow.

Mozesz otworzy¢ prezentacje humorem, anegdota, historig
Iub jakimkolwiek innym sposobem, w ktorym przekora, iro-
nia lub inne narzedzie retoryczne wywotuja $miech. Humor

jest zawsze dobrym rozwigzaniem, z wyjatkiem sytuacji, w
ktérych jest ztym rozwigzaniem.

22. TESTIMONIAL KLIENTA/WIDZA

Przedstawianie si¢ na poczatku prezentacji to prezentacja
wlasnego ego. Ale—gdyby przedstawit nas kto$ inny? Nie-
koniecznie prowadzacy? Gdyby byli to nasi klienci albo stu-
chacze naszych wyktadow?

Testimonial moze by¢ $wietnym poczatkiem prezentacji.
Jesli wrzucisz go na slajd, bedzie ok. Wersja audio tez dziata,
cho¢ z zastrzezeniami, o ktorych méwiliSmy. Zaproszenie na
scen¢ klienta czy stuchacza moze by¢ ryzykowne, jesli ten
nie jest dobrym méwca, ale zawsze robi wrazenie.

Mowi sie o naszej firmie rozne rzeczy, ale najlepiej naszq
Jjakos¢ podsumowuje opinia jednego z naszych klientow: ...

23. AGENDA

Rola agendy w prezentacji moze by¢ zadna, jesli uzyjesz jej
klasycznie, albo ogromna, jesli popracujesz nad tym elemen-

‘ <Ac"'-¢52///\
‘A'\’ <
tem. Klasyczne podejscie do agendy to drugi albo trzeci
slajd, na ktérym jest naciapane kilka(dziesiat) punktow na-
szego spotkania i...do tego slajdu nikt juz nigdy nie wraca.

Mniej klasyczne podejscie, bardziej skuteczne, to umieszcza-
nie agendy co kilka slajdow, w miejscu zmiany tematow, z
zaznaczeniem, w ktérym miejscu jesteSmy. Mozesz tez po-
dejs$¢ do agendy niesztampowy, zamiast nie w trakcie prezen-
tacji wyswietlajgc pasek postgpu. Dziata tez ultra-
nowoczesne oznaczenie biezacej strony vs. liczba stron w
sumie: 6/8.

Cokolwiek wybierzesz, agenda jako rozpoczecie prezentacji
jest $wietnym, technicznym, bezpiecznym pomystem. Swiet-
nym, bo od razu wprowadza w tematyke (lub buduje napig-
cie, jesli nazwiesz elementy agendy tajemniczo). Technicz-
nym, bo mowi o merytoryce, ale jeszcze nie jest sama mery-
toryka. Bezpiecznym pomystem, bo trudno jest nie zrozu-
mie¢, ze patrzysz na agend¢ (podczas gdy z cytatem na przy-
ktad albo ze zdjeciem Twoja widownia moze mie¢ problem).

24. PRZEDSTAWIENIE SIE

Nie zaczynaj od przedstawiania si¢. Z wyjatkiem sytuacji, w

Copyright © 2012—2020 speakerslair Jerzy Zientkowski. All Rights Reserved. Do not duplicate or distribute without permission 9



ktorych traktujesz przedstawianie si¢ jako zart albo kiedy
wymaga tego od Ciebie etykieta, protokol dyplomatyczny,
obecno$é¢ Krolowej lub wymagania klienta, nie przedsta-
wiaj si¢ na poczatku prezentacji.

Kiedy si¢ przedstawiasz, méwisz jednocze$nie swojej wi-
downi ,,nie znacie mnie”. Mimo, ze ten komunikat moze by¢
prawdziwy, nie jest dobrym komunikatem do budowania
wiarygodnosci, dzigki ktorej chetniej Ci¢ beda stuchac.

Jezeli koniecznie musisz i bez tego Twoja prezentacja bedzie
niepelna, a Twoje ego dozna nieodwracalnych uszkodzen,
przedstaw si¢ po openerze, kiedy widownia juz wie, Ze be-
dziesz rewelacyjny i kiedy widownia juz chce Ci¢ poznad¢.

Nie wczes$nie;j.

WIZUALIZACJE

Nie tylko slajdy, ale przede wszystkim slajdy. Zaczynasz
prezentacje bez stow, od zdjecia, od przedmiotu wyjetego z

kieszeni, moze od gestu? Niesztampowos¢ walczy tu z czy-
telnoscia, wigce albo szybko wyjasnij, o co chodzi, albo za-
dbaj o to, zeby wszyscy zrozumieli od razu, co widza.
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Mozesz tez potraktowac wizualizacj¢ jako celowo niejasny
poczatek, budujac w ten sposéb napiecie.

25. SLAJD: ZDJECIE

Wchodzisz na scene, a za Toba $wietne zdjgcie. Mowi wie-
cej, niz tysigc stow, wigc mozesz $§miato skroci¢ swoje prze-
moéwienie o blisko 10 minut. Jeszcze nie zaczates mowic, a
juz wygrales.

Powaznie rzecz ujmujac, dobre, dajace do myslenia zdjecie
lub dobre, oczywiste zdjecie pomagaja w rozpoczgciu pre-
zentacji. Chwila ciszy zanim zaczniesz mowi¢ pewnie tez
pomoze widowni przyswoié¢ zawarto$¢ zdjgcia i zrozumieé
jego kontekst.

W przyktadowych filmikach znajdziesz prezentacjg¢, ktora
prawie zaczyna si¢ od zdjecia :)

26. SLAJD: LICZBA

Liczby zawsze dzialaja. Jesli nie dzialaja, to znaczy, ze sa
zle dobrane. Nie w kontekscie. Niezrozumiate.

Czasami wystarczy jedna liczba, zeby przyku¢ uwage wi-
downi. To moze by¢ wynik za zeszty rok. Nowo zatrudnieni
pracownicy. Klienci, ktorzy odeszli z réznych powodow.
Procent wypadkow.

Wyjasnienie tej liczby to Twoje zadanie. Zamieniasz uwagg
widowni w zainteresowanie, jesli wyjasniasz od razu, albo w
napigcie, jesli obiecasz wyjasnienie tej liczby po6zniej. Tak
czy tak, zaczynajg stuchac...

Jaka liczba znajduje sie na powyzszym zdjeciu?

27. POMOC WIZUALNA

Mianem pomocy wizualnej okreslamy wszystko, co nie jest
prezentacja z rzutnika lub zapiskami na flipcharcie. Pomoc
wizualna to pek kluczy wyjety z kieszeni, eksponat na stoli-
ku, stolik, proteza, ktorg przyniesiono spoza sceny...

Tylko Twoja kreatywnos¢ okresla granice pomocy wizualnej.
Jak zwykle pamigtaj o jednym—zadaniem pomocy wizualne;j
jest pomoc rozpocza¢ prezentacj¢ zgodnie z jej przestaniem.
Przykucie uwagi widowni czym$ widowiskowym, tylko po
to, zeby nigdy potem tego nie uzy¢, mija si¢ z celem.

Bogdan Sosnowski, jeden z lepszych prelegentow polskich
scen branzowych, zaczyna jedng ze swoich prezentacji od
wyjecia zarowki. Nawigzuje w ten sposob do Edisona.
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28. SLAJD: CYTAT

G/

Wchodzisz na sceng, a za Tobg cytat. W dodatku taki wia-
$nie, o jakim rozmawiali§my wczesniej. Skuteczny. Jak zwy-
kle czekasz moment, zeby widownia wchtongta przestanie, a
potem z usmiechem i energia thumaczysz im, dlaczego zacza-
te$ od tego wlasnie cytatu, co on oznacza i o czym dalej be-
dziecie rozmawiac.

Kiedy konczysz, widownia zaczyna ponownie oddycha¢, bo
teraz juz mozna...

29. SLAJD: TEKST

Nie zawsze to, co napisane, musi by¢ cytatem. Czasami jed-
no zdanie na slajdzie jest zapowiedzia zmiany , nadejscia idei
czy definicjg problemu. Czasami fragmentem poezji albo
dialogiem.

Jak zwykle, tylko Twoja kreatywno$¢ ogranicza to, co napi-
szesz na slajdzie i tylko konsekwencja w spdjnosci rozpocze-
cia prezentacji z jej tezg uchroni Ci¢ przed banalnoscig i nu-
da.

Na slajdzie mozna umiescié teze, wyzwanie czy przestanie.
Pamigtaj tylko o tym, w jaki sposob pokaza¢ ten tekst: czy
zanim zaczniesz mowic, czy po tym, jak padnie pierwsze zda-
nie.

30. NAGRANIE AUDIO

Nagranie audio moze by¢ ciekawa forma rozpoczynania pre-
zentacji. Zazwyczaj moéwimy albo o podktadzie muzycznym,
albo o cytacie dzwigkowym. Bywaja tez lektorzy, czytajacy
fragment poezji lub BIO prelegenta. Czasami trudno odroz-
nic.

Poniewaz nie ma Ci¢ jeszcze na scenie, lub jeste$ na scenie
ale nic nie moéwisz i nic nie robisz, zadbaj o jasno$¢ przeka-
zu. Kiedy nagranie si¢ konczy, widownia musi precyzyjnie
wiedzie¢, co si¢ wlasnie wydarzylo lub musi by¢ ekstremal-
nie zainteresowana tym, co wydarzy si¢ za moment.

2 JERZY

31. NAGRANIE VIDEO

Nagranie video nie jest przesadnie dobra formg rozpoczyna-
nia prezentacji. Wystepuje w dwoch wariantach:

- Jako filmik zapowiadajacy prelegenta, zamiast przedstawie-
nia si¢ czy zamiast zapowiedzi prowadzacego. Trudny
temat, bo latwo wpas¢ w patos i przesadzic.

- Jako filmik wprowadzajacy w tres¢ prezentacji. Trudny
temat, bo jesli filmik jest dobry, to czemu nie puscié
dhuzszego, zamiast prelekcji. Jesli zty, no, to...po co
puszczaé w ogdle?

Jesli masz zamiar rozpoczaé prezentacj¢ nagraniem video,
zadbaj o dwie rzeczy: o ekstremalnie dobra jako$¢ nagrania,
zwlaszcza audio i o brak jakichkolwiek probleméw tech-
nicznych.

32. SLAJD: WYKRES

Wykres jest graficzng interpretacja statystyki. Jak to zwykle
bywa, wykresy pojawiaja si¢ w milionach prezentacji i w
wickszosci sa podane saute, bez odpowiedniej oprawy. Ozna-
cza to, ze Twoja widownia moze nie wiedzie¢, co jest wazne
na wykresie. Jesli robisz to celowo, zeby zbudowa¢ napiecie,
to w porzadku. Jes$li nie—zaznacz na wykresie ten element,
warto$¢, miejsce zmiany, ktory ma wywrze¢ na Twojej wi-
downi najwigksze wrazenie.

I od niego zacznij.
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TEDX TO SWIETNE ZEBY

ZNALEZC INSPIRACIJE.

Ponizej znajdziesz subiektywna list¢ nagran z TEDx, ktore lepiej lub gorzej ilustrujg rozpoczgcie prezentacji. Obejrzyj,
potraktuj jako pomyst do skopiowania, prze¢wicz. Nie zrazaj si¢ tym, ze Tobie moze si¢ nie podobac. Przerob tak, zeby

MIEJSCE,

spodobato si¢ Twojej widowni!

https://www.youtube.com/watch?v=ktjMz7c3ke4

TEZA
PYTANIE
WYZWANIE https://www.youtube.com/watch?v=20S1hmTPmow
HISTORIA https://www.youtube.com/watch?v=iNOEOdZpHcY
ZADANIE https://www.youtube.com/watch?v=JsC9ZHi7%jo
PODZIEKOWANIE https://www.youtube.com/watch?v=4VdO7LuoBzM
KOMPLEMENT

REFERENCJA BIEZACA

REFERENCJA HISTORYCZNA

https://www.youtube.com/watch?v=HDKI9EdXhFk

REFERENCJA DO OSOBY

https://www.youtube.com/watch?v=pDXO4BONGkM

REFERENCJA DO ROZMOWY

CYTAT

https://www.youtube.com/watch?v=tGdsOXZpyWE

ZART

https://www.youtube.com/watch?v=4DruxASC1kM

DEFINICJA PROBLEMU

https://www.youtube.com/watch?v=C5dyGh3oMVQ

PRZEDSTAWIENIE SIE https://www.youtube.com/watch?v=qHurtdWrYzg

NAGRANIE VIDEO
NAGRANIE AUDIO

POMOC WIZUALNA
STATYSTYKA
SLAJD: ZDJECIE https://www.youtube.com/watch?v=5MgBikgcWnY
SLAJD: CYTAT
SLAJD: TEKST https://www.youtube.com/watch?v=fénxcfbDfZo
SLAJD: LICZBA https://www.youtube.com/watch?v=N5NpnQkQjKs
SLAJD: WYKRES
DIALOG https://www.youtube.com/watch?v=e2NjLF_sé6MM
AGENDA https://www.youtube.com/watch?v=iKHTawgyKWQ

MOWA DYREKTYWNA (WYOBRA2 SOBIE) https://www.youtube.com/watch?v=purKIRrPJvc

TESTIMONIAL KLIENTA/WIDZA
PYTANIE OTWARTE
PYTANIE ZAMKNIETE
PYTANIE ANKIETOWE (ILU Z WAS)

PYTANIE RETORYCZNE
CASUAL TALK https://www.youtube.com/watch?v=Lp7E973z0zc

https://www.youtube.com/watch?v=6iFCm5Z0okBI

https://www.youtube.com/watch?v=TQMbvJNRpLE

|
Copyright © 2012—2020 speakerslair Jerzy Zientkowski. All Rights Reserved. Do not duplicate or distribute without permission 12



@ JERZ

ZIENTKOWSKI

Wydrukuj mnie i zabierz na konferencje, albo miej mnie przy sobie gdy ogladasz TEDx. Zapisuj rozpoczecia prezentacji,
ktore do Ciebie trafiaja, zeby pozniej moc je zaadoptowac do whasnej prezentacji.

Nie zapomnij dotaczy¢ do grupy na FB i podzieli¢ si¢ swoimi odkryciami i najlepszymi openerami prezentacji. Dotacz i
wrzu¢ posta na grupe: Hej, znalaztem $wietne rozpoczgcie prezentacji:... :)

https://www.facebook.com/groups/274611670017075

TEZA

PYTANIE

WYZWANIE

HISTORIA

ZADANIE

PODZIEKOWANIE

KOMPLEMENT

REFERENCJA BIEZACA

REFERENCJA HISTORYCZNA

REFERENCJA DO OSOBY

REFERENCJA DO ROZMOWY

CYTAT

ZART

DEFINICJA PROBLEMU

PRZEDSTAWIENIE SIE

NAGRANIE VIDEO

NAGRANIE AUDIO

POMOC WIZUALNA

STATYSTYKA

SLAJD: ZDJECIE

SLAJD: CYTAT

SLAJD: TEKST

SLAJD: LICZBA

SLAJD: WYKRES

DIALOG

AGENDA

MOWA DYREKTYWNA
(WYOBRAZ SOBIE)

TESTIMONIAL KLIENTA/WIDZA

PYTANIE OTWARTE

PYTANIE ZAMKNIETE

PYTANIE ANKIETOWE (ILU Z
WAS)

PYTANIE RETORYCZNE

CASUAL TALK

|
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Mdweca inspiracyiny, autor, mentor i trener. W latach 2011-2015
wiceprezes Stowarzyszenia Profesjonalnych  Mowcdw 1 dyrektor
programowy miedzynarcdowego Spectacular Speaking coraz Festiwalu
Inspiracji. Jest jednym z niewielu méwcdw-informatykdw, kidrzy
potrafia  jednoczesnie byd kompetentni b, zrozumiani.  Czionek
elitarnege Brian Tracy International Speakers Club.t

Woo2012 roku dotart do finatowe] szdstkl najlepszyveh mdweodw
Mistrzastw Europy w Bonn, W 2013 roku zostat Mistrzem Polski w
konkursie przemdwien improwizowanych po polska 1 Wicemistrzem
Polski w konkursie przemdwien improwizowanych po angielsku.

Rocznie prowadzi kilkadziesigh szkelen, wyktaddw 1 prezentac)i craz
mentoruje  Klentdw wyzszego szczebla zarzadzania, pomagajgce w
sytuacjach ,podbramkowych®. Dziatajac na styku biznesu, sprzedazy |
obstugi Klienta wypracowat  unikatowy  zestaw narzedzi
komunikacyinych, pozwalajacy na wspbtprace z réznymi branzami w
miedzynarodowych srodowiskach.

Jego mowey uSwietniaty prestizowe wydarzenia m.in.: TEDx, Spectacular
Speaking, Petna Moo Mozliwoscl, V1 Kongres Business Intelligence,
Diamenty Sprzedazy oraz wigle innych ogdlnopelskich konferencii. Jest
zapraszany na sceny , gdziet przemawia cbok najlepszych polskich |
Swiatowych mowcdw: Briana Tracy, Roberta Cialdiniego, Darrena
LaCroix, Marka Browna, Jacka Walkiewicza 1 innych.

Szkolit | przemawiat m.in. dla Al Fianco Partrners, Allegro, Allianz, Aviva,
Aon Hewitt, BGK, Benefit, Bre Bank, Bricoman, BZ WEBK_..
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! g 1 dawke zentuja 5cl,  ktore  dajac
ampowego humaory. ’ ot czy ustuge. edaja histeriami

T AK Wystarczy telefon, Zebysmy zaczeli wspdipracowad lesli potrzebujesz
zainspirowad stuchaczy, zapros mnie na scene swojego wydarzenia na
WIELE prelekcje: zazwyza)] 30-00 minut interaktywnego wyktadu. Mentorng to
60-90 minut sesji cnline lub on-site, kidre pomoga O stworzyd Swietng,
OPCJI Frozumiaty, sprzedajaca prezentacie. W trakde mtoedniowego warsziatu

Masterclass spotkamy sie z max 12 oscbami, Zeby podwiczyl sprzedaZ,
prezentacje, przeméwien ia.

CZAS www.zientkowski.pl

Poznan, Wergiliusza 45A/A
NA +48 601 534 576

KONTAKT jerzy@zientkowski.pl
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