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PRZEKONANIE PUBLICZNOSCI
DO SIEBIE

Projektowanie prezentacji bez myslenia o odbiorcach
jest jak pisanie listu mitosnego i adresowanie go
,»do wszystkich zainteresowanych”.

— Ken Haemer, ekspert w dziedzinie projektowania

Bve MROZNY, ZIMOWY WIECZOR w potudniowo-zachodniej
Anglii w lutym 2012 roku. Zostalem zaproszony do Any
Questions?, flagowego programu politycznego BBC Radio 4.
Program jest nadawany na zywo przed publicznoscia, ktéra
moze zadawac¢ pytania panelistom, stanowigcym mieszan-
ke politykow i ekspertow.

Tej nocy program nadawany byt z matego miasteczka
Crewkerne — 7 tysiecy mieszkancow — i kiedy juz wszed-
tem na scene w lokalnej szkole (Wadham Community
School), odwrocitem sig, by zerkngé na zgromadzong pu-
blicznos¢. Sala byta wypetniona po brzegi, ale tylko trzy
stowa wystarcza, by opisa¢ zebrany tam ttum: starsi, biali,
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konserwatywni. Pochylitem si¢ do kolegi panelisty Davida
Lammy’ego, czarnoskorego cztonka parlamentu z Partii
Pracy, i szepnatem: ,,By¢ moze jestesmy jedynymi kolorowy-
mi i jedynymi osobami ponizej czterdziestego roku zycia
w catym tym pomieszczeniu”.

Kiedy rozpoczat si¢ program, natychmiast ruszyty kontro-
wersyjne spory polityczne. Jedng z najwazniejszych wiado-
mosci tego tygodnia byt los ekstremistycznego kaznodziei
Abu Qatady, Jordanczyka ubiegajacego sie o azyl, ktory
zostal nazwany ,,duchowym ambasadorem Osamy bin
Ladena w Europie” i byt przetrzymywany przez dekade
w Wielkiej Brytanii bez procesu. Konserwatywny rzad koa-
licyjny chcial, by Abu Qatada zostat deportowany do Jor-
danii - pomimo uzasadnionych obaw, ze moze by¢ tortu-
rowany przez wtadze w Ammanie. Juz drugie tego wieczoru
pytanie od widza dotyczyto bezposrednio tej kwestii: ,,Czy
brytyjski rzagd powinien zignorowa¢ wytyczne Europejskie-
go Trybunatu Praw Cztowieka i po prostu deportowaé Abu
Qatade do Jordanii?”.

Moje mysli pedzily jak szalone. Siedzialem na gorgcym
krzesle, w centrum uwagi. Wiedziatem, ze miliony stuchaja
programu w radiu i wiele z tych os6b zgodzitoby sie z moim
liberalnym stanowiskiem: Abu Qatada powinien by¢ 0s3-
dzony w Wielkiej Brytanii, a nie torturowany w Jordanii.
Ale jak mogtem przekonac czytajaca ,,Daily Mail” konser-
watywng publicznos¢, z ktorg mierzytem sie twarza w twarz
w Crewkerne? Jak mogtbym przekonac ich do moich argu-
mentow?

Po wybrzmieniu tego pytania publicznosc¢ zaczeta gtos-
no klaska¢. Wygladato na to, ze chca, aby Abu Qatada zostat
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wydalony! Wiedziatem, ze gdybym po prostu zacytowat
raporty Amnesty International lub artykuty Europejskiej
Konwencji Praw Czlowieka, stracitbym te publicznosc.
Zamiast tego musiatem dostosowa¢ moje zwykte liberalne
argumenty i odwotacé sie do tego, co wedtug mojej wiedzy
ta konkretna publicznos¢ bedzie ceni¢ i pielegnowac —
a mianowicie do brytyjskiej tradycji i historii.

Kiedy wiec prowadzacy Jonathan Dimbleby poprosit
mnie o odpowiedzZ na to prowokacyjne pytanie publicz-
nosci, oto jak odpowiedziatem. Stwierdzitem, ze ,,absur-
dem” jest twierdzenie, iz Abu Qatada nie moze by¢ osgdzo-
ny przez brytyjski wymiar sprawiedliwosci. Dlaczego?

Dla mnie sedno tkwi w zasadach. Kiedy chodzitem
do szkoty — dzi$ zebraliSmy sie w budynku szkoty —
uczytem si¢ o Magna Carta; o procesie przed tawa
przysieglych; o habeas corpus; o wolnosci stowa. To
,chwalebna historia wolnosci” w tym kraju. I jestem
zadziwiony, ze 20 lat pdzniej, ze wzgledu na ,,wojne
z terroryzmem”, ktorej wptyw jest tak zgubny, musze
bra¢ udziat w programach takich jak ten, wchodzi¢
do studiéw telewizyjnych, debatowa¢ z pewnymi
dziennikarzami i mowic: ,,Chwileczke, co si¢ stato
z tymi wolnosciami? Dlaczego nagle porzuciliSmy swo-
body, ktore uczynity ten kraj wielkim?”.

Rozlegt sie gromki aplauz publicznosci. Wspominajac
0 Magna Carta, pierwszej angielskiej ustawie o prawach,
nawigzatem z nimi kontakt. Miatem teraz ich pelng uwage
i gto$ne wsparcie, wiec kontynuowatem.
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Bez wzgledu na to, jak odrazajacy i paskudny moze
by¢ Abu Qatada, cata istota praw cztowieka zasadza
sie na tym, ze to wiasnie paskudni i odrazajacy ludzie
najbardziej potrzebuja tychze praw i ochrony praw-
nej, a jesli nie rozszerzymy jej na nich, nie ma sensu
[takich praw miec]*.

Tak wtasnie argumentuje si¢ przed sceptyczng publicz-
noscig. Musisz by¢ w stanie sie dostosowaé, musisz by¢
zwinny i elastyczny, a zeby to zrobi¢, musisz zna¢ swoich
odbiorcéw i odwotac si¢ do ich przekonan.

Bytem w stanie pozyskac¢ wiekszos¢ tej publicznosci
w Crewkerne, pozornie wbrew wszelkim przeciwno$ciom,
nie dlatego, ze ci miejscowi mnie lubili lub zgadzali si¢ z moja
polityka, ale dlatego, ze rozumiatem, kim sa, skad pocho-
dza, co chcg i muszg ustyszed, aby zosta¢ przekonanymi.
Nie zawsze jest to tatwe, ale nie jest to tez niewykonalne.

W TYM ROZDZIALE PRZEDSTAWIE trzy giéwne sposoby na
pozyskanie poparcia publicznosci na zywo — niezaleznie
od tego, czy jest to twoja rodzina zgromadzona w salonie,
setki osob w sali wyktadowej czy nawet miliony ludzi ogla-
dajacych cie w telewizji.

Pamietaj: zawsze, gdy obecna jest publicznos¢, nie mo-
zesz pozwoli¢ sobie na jej ignorowanie lub branie jej za
pewnik. Publiczno$¢ ma kluczowe znaczenie. Nawet jesli
! Wywiad z Jonathanem Dimblebym, Any Questions?, BBC Radio 4,

11.02.2012, https://www.bbc.co.uk/programmes/b01bmg3c [dostep:
22.10.2024].
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prowadzisz debate jeden na jeden, to publicznosc¢ jest grupa
ludzi, ktoérzy zyskali miano ,,sedziego i fawy przysiegtych™>.
To ich probujesz przekonaé, namowic i przeciagna¢ na
SWoj3 strone.

Jak zatem tego dokonac? Jak przekonac ich do siebie?

POZNAJ SWOICH ODBIORCOW

Przede wszystkim musisz sprobowac zrozumie¢, skad pocho-
dzg twoi odbiorcy. Jesli, powiedzmy, bierzesz udziat w deba-
cie konkursowej, powinienes stara¢ si¢ wnikna¢ do gtowy
sedziego lub cztonkéw publicznosci, o ktorych gtosy zabie-
gasz. Oznacza to, ze aby faktycznie ,,poznac swoja publicz-
nos¢”, bedziesz musial wykonac troche pracy, zanim jeszcze
wejdziesz do sali debat, zanim zaczniesz przemawia¢ przed
ttumem.

Po pierwsze dowiedz sie, kto bedzie na widowni. Tego
rodzaju pytania zadaj¢ organizatorom kazdego wydarzenia,
na ktore jestem zapraszany:

» Jak duza jest publicznosc?

» Jakiego rodzaju ludzie sktadajq sie na publicznosc?

» Co mozna w przyblizeniu powiedzie¢ o grupie demo-
graficznej? Czy sq to osoby mtode, czy starsze? Studen-
ci czy profesjonalisci? Osoby o przekonaniach politycz-
nych czy apolityczne? Mezczyzni czy kobiety? Biali,
czarni czy brgzowi?

2 ]. Davenport, Q&A: Top Delivery Struggles Speakers Face & How to Com-
bat Them Expertly, Duarte, https://www.duarte.com/blog/qa-top-delivery
-struggles-speakers-face-how-to-combat-them-expertly/ [dostep: 30.12.2024].
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Wszystko to ma znaczenie, poniewaz po szczegdétowej
analizie odbiorcow mozesz dopasowac swoj jezyk i dosto-
sowaé argumenty tak, aby do nich trafiaty.

Na przyktad, jesli przemawiam do grupy licealistow lub
studentow, prawdopodobnie nie powinienem nawigzywac
do wydarzen z mojego dziecinstwa, ktore miaty miejsce,
zanim wigkszo$¢ z nich si¢ urodzita. I na pewno powinie-
nem unika¢ protekcjonalnego traktowania lub moéwienia
do nich w sposo6b lekcewazacy. Z drugiej strony, jesli przema-
wiam do grupy dorostych lub starszych oséb w powaznej
sprawie, powinienem unika¢ odniesien do filméw lub me-
mow, ktorych mogg nie kojarzyc.

Kluczowg korzyscia ptynaca ze znajomosci odbiorcow
jest mozliwo$¢ modyfikowania jezyka, ktorego uzywasz do
przedstawienia swojej sprawy.

Niezaleznie od tego, czy probujesz przekonac kogos do
swojego argumentu, czy tez produktu, powiniene$ rowniez
zmieni¢ sposob, w jaki prezentujesz swoje przemowienie
w zaleznosci od tego, do kogo si¢ zwracasz. Jak pisze moéwca
biznesowy Ian Altman, nie mozna po prostu przyjac po-
dejscia ,,jeden rozmiar dla wszystkich”3. Musisz by¢ ela-
styczny i potrafi¢ prezentowac r6zne argumenty réznym
odbiorcom.

Wszystko, poczawszy od zmiany tonu i gtosnosci,
a skonczywszy na zmianie tresci i nacisku potozonym na
r6zne kwestie, ma znaczenie. Pomysl o tym w ten sposéb:
nie przedstawitby$ swoich pomystéw wspotmatzonkowi

3 1. Altman, 3 Keys to Deliver an Amazing Presentation Suited to the Room,
»Inc.”, 30.08.2018, https://www.inc.com/ian -altman/whether-speaking-in
-a-convention-center-or-a-conference-room-you-can-deliver-an-amazing
-speech-every-time.html [dostep: 22.10.2024].
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w taki sam sposob, w jaki przedstawilbys je dyrektorowi
korporacji. Dostosowatbys$ swoj ton — mocny lub miekki,
powazny lub konwersacyjny, peten pasji lub bardziej opa-
nowany. Rownie wazna jest gfosnosé, w zaleznosci od tego,
czy zwracasz sie do pieciu 0os6b w matej sali konferencyjnej,
pieciuset os6b w auli uniwersyteckiej, czy pieciu milionow
ludzi ogladajacych cie w domu w telewizji.

Takie modyfikacje sa konieczne, nawet jesli probujesz
przedstawic ten sam argument kazdej z tych bardzo r6znych
grup odbiorcow. Strategie te odnoszg sie do najtrudniejsze-
go elementu wystgpien publicznych: adaptacji. Za kazdym
razem, gdy jeste§ w centrum uwagi — przystowiowo lub
dostownie — musisz by¢ elastyczny. Badz gotéw dostosowac
swojg prezentacje — nawet forme swoich argumentow —do
tego, kogo chcesz przekonad.

Prawdopodobnie wiesz, jak przekonac¢ swoje dzieci lub
partnera, prawda? To dlatego, ze znasz tych ludzi lepiej niz
ktokolwiek inny. Gdy dowiesz si¢ jak najwiecej o odbior-
cach, do ktorych probujesz si¢ zwrocic, ktorych probujesz
przekonac i pozyskag, okaze sig, ze perswazja przychodzi
ci o wiele tatwiej.

Zeby byto jasne: nie chce, bys zmieniat cata swoja argu-
mentacje lub po prostu méwit ludziom to, co chcg ustyszec.
Chodzi mi tylko o to, ze powiniene$ przedstawi¢ swoj ar-
gument w taki sposéb, aby ludzie czuli si¢ komfortowo
akceptujac go, poniewaz dostosowates go specjalnie do ich
zainteresowan lub tozsamosci. Jak zauwaza Ian Altman,
ogromnym btedem bytoby wygtaszanie tego samego prze-
mowienia do réznych typéw ludzi w r6znych miejscach.

WezZmy na przyktad kwestie imigracji. Nie sugeruje, ze
powiniene$ by¢ proimigracyjny przed liberalnym ttumem
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i antyimigracyjny przed konserwatywnym. Twierdze jedy-
nie, ze jesli zwracasz sie¢ do prawicowego lub konserwa-
tywnego ttumu w sprawie zalet imigracji, jesli probujesz
przekonac ich do postawy proimigracyjnej, moze nie mie¢
sensu cytowanie, powiedzmy, Baracka Obamy lub Alexan-
drii Ocasio-Cortez. Zamiast tego sprobuj zacytowac stowa
wybitnego konserwatysty, takiego jak Ronald Reagan, z jego
stynnego przemoéwienia proimigracyjnego w Liberty State
Park w New Jersey w 1980 roku.

Mozna powiedzie¢ co$ takiego: ,,Nie musicie wierzy¢
mi na stowo. Pamigetacie, jak Ronald Reagan, stojgc przed
Statug Wolnosci, chwalit imigrantéw za to, ze przywiezli
ze sobg »odwage, ambicje, wartosci rodzinne i prosasiedzkie,
etos pracy, pokoju i wolnosci« i »pomogli uczyni¢ Ame-
ryke znowu wielkg«?”.

Zmieniajac swoje podejscie i znajdujac wspolny jezyk,
natychmiast sprawiasz, ze kwestia staje si¢ o wiele mniej
ciezkostrawna.

Pamietaj zatem: przytaczaj fakty, liczby i cytaty, ktore
nie tylko wzmacniaja twoja wtasng argumentacije, ale tak-
ze przemawiaja do konkretnej publicznosci, przed ktora
stoisz. Sprawdza si¢ to rbwniez poza polityka — z dala od
polaryzacji miedzy republikanami i demokratami lub to-
rysami i laburzystami. Jesli dyskutujesz o wierze lub reli-
gii z zydem, chrzescijaninem lub muzutmaninem, mozesz
zacytowac im Biblie lub Koran. Jednak prowadzac dyspu-
te z ateista, naprawde nie ma sensu cytowac Swietej ksiegi,
czyz nie?

Latem 2014 roku zostatem zaproszony do wygtoszenia
przemowienia w World Affairs Council of Greater Houston
w Teksasie na temat integracji muzutmanéw w Europie
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i Stanach Zjednoczonych. Wcze$niej przygotowatem sie
gruntownie i dowiedziatem sig, ze bede przemawiatl nie
tylko do liberatow, ale takze do konserwatystow: ludzi
o wiele bardziej sceptycznie nastawionych do mojego prze-
stania. Upewnitem si¢ wiec, ze w moim przemoéwieniu za-
wartem odniesienia do prawicowych dziennikarzy i Zrodet
wzmacniajgcych mojg argumentacje, ze sugestie, jako-
by muzutmanie byli niezdolni do integracji na Zachodzie,
s3 mitem.

»Nie wierzcie mi na stowo” — powiedzialem (to fraza
zawsze przydatna przed sceptyczng publicznosciy). ,,Za-
ledwie dwa tygodnie temu w gazecie »Daily Telegraph«
czolowy prawicowy, konserwatywny brytyjski dziennikarz
i felietonista Fraser Nelson, redaktor prawicowego magazy-
nu »Spectator«, opublikowat artykut zatytutowany Brytyjski
muzutmanin naprawde zyje posrod nas — i jest z tego dumny.
Nelson napisal, cytuje: »Integracja muzutmanéw moze by¢
obecnie postrzegana jako jeden z najwiekszych sukcesow
wspotczesnej Wielkiej Brytanii«”.

Odbiorcy zastrzygli uszami, gdy ustyszeli stowo konser-
watywny i odniesienia do publikacji w takich gazetach, jak
,lelegraph” i ,Spectator”. Nie spodziewali sie tego i w ten
oto sposéb zdobytem ich niepodzielng uwage. Powiedzia-
no mi rowniez przed wydarzeniem, ze wsrod publicznosci
znajdzie si¢ spora reprezentacja zydowska, wiec zdecydowa-
tem sie dodatkowo opowiedzie¢ nastepujaca (prawdziwg)
historie pochodzaca z Wielkiej Brytanii.

Spojrzmy na to, co si¢ wydarzyto w zesztym roku,
kiedy malenika spotecznos¢ zydowska w péinocnym
miescie Bradford staneta w obliczu zamknigcia swojej
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historycznej synagogi, zbudowanej w 1880 roku. Dach
Swiatyni przeciekat, a kilkudziesieciu wiernych nie
byto sta¢ na naprawy. Przewodniczacy zarzadu syna-
gogi Rudi Leavor podjat decyzje o sprzedazy. Budynek
juz miat by¢ kupiony i przeksztatcony w blok luksu-
sowych apartamentow, kiedy — gdy nikt si¢ tego nie
spodziewat — synagoga zostata uratowana dzieki fun-
duszom zebranym podczas kampanii przeprowadzo-
nej przez lokalny meczet. Zulfi Karim, sekretarz Rady
Meczetéw Bradford, stojacy za kampania, mowi teraz
o Leavorze, ktory uciekt do Wielkiej Brytanii z okupo-
wanej przez nazistow Europy podczas Il wojny swiato-
wej, ze jest jego ,,nowo odnalezionym bratem”.

Zza mojego pulpitu widziatem, jak oczy stuchaczy roz-
szerzaja sig, a na twarzach pojawiaja si¢ nieoczekiwane
uSmiechy. Szturchali sie i kiwali do siebie z aprobata.

Poznanie swojej publicznosci ma absolutnie kluczowe
znaczenie, ale to tylko pierwszy krok. To jest cos, co musisz
zrobi¢, zanim jeszcze staniesz na scenie, przed kamerg lub
na podium. Nastepny krok dotyczy tego, co robisz, gdy juz
tam jestes.

PRZYCIAGNIJ ICH UWAGE

Mam dla ciebie zte wiesci. By¢ moze natknates sie gdzies
na popularng informacje o tym, ze ztota rybka ma tylko
9 sekund uwagi*. Wedtug badan przeprowadzonych przez

4 K. McSpadden, You Now Have a Shorter Attention Span Than a Goldfish,
wrime”; 14.05.2015, https://time.com/3858309/attention-spans-goldfish/
[dostep: 22.10.2024].
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naukowcéw z Microsoftu przecietny cztowiek traci ,,kon-
centracje po 8 sekundach”. Masz bardzo, bardzo mato cza-
su, aby przyciagna¢ uwage odbiorcow, zanim si¢ wytacza
i zaczng mysle¢ o tym, co zjedza na obiad lub - co bardziej
prawdopodobne — zaczng przegladac Instagram.

Zyjemy w erze online, w ktorej wszyscy wszedzie, prawie
przez caty czas korzystaja ze swoich smartfonéw. Mozesz
przemawiac przez 20, 30, 40 minut, ale jesli ludzie, do kto-
rych sie zwracasz, rozproszg si¢ lub — co gorsza — znudzg sie
juz na samym poczatku, reszta twojej prezentacji bedzie
jedynie ogromng stratg czasu. Dla ciebie i dla nich.

Niezaleznie od tego, czy prowadzisz prezentacje w sali
konferencyjnej, czy tez dyspute z przyjaciétmi, powiniene$
zacza¢ w bardzo jasny, bezposredni i zapadajacy w pamiec
sposob. Jak wskazuje grupa ekspertow ds. komunikacji, na-
lezy unika¢ rutynowych uwag, pustych frazesow i wyswiech-
tanych komunatow?®.

» ,Dzickuje za zaproszenie”.
» Ciesze sie, ze moge by¢ tu dzisiaj z wami”.
» ,Jak si¢ macie?”

Nie. Nie. Nie.

Musisz porwac stuchaczy juz w pierwszej minucie, a naj-
lepiej w pierwszych 10 lub 20 sekundach swojego wysta-
pienia. W jaki sposob to zrobic?

5 How to Start a Speech with Power and Confidence, blog Ginger, 13.12.2019,
https://www.gingerleadershipcomms.com/article/how-to-start-a-speech-with
-power-and-confidence [dostep: 22.10.2024].
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1. Zacznij od mocnego otwarcia

Powiedz co$ nieoczekiwanego, prowokujacego, a nawet
sprzecznego. Cytujac legendarnego Dale’a Carnegiego:
»Juz w pierwszym zdaniu powiedz co$ interesujacego. Nie
w drugim. Nie w trzecim. W Pierwszym! P-I-E-R-W-SZ-Y-M!
Pierwszym!”®.

Oto jak brytyjski szef kuchni i dziatacz na rzecz zdro-
wej zywnosci Jamie Oliver rozpoczat swoj wyktad TED Talk
w 2010 roku.

Niestety w ciaggu nastepnych 18 minut, kiedy bede
tutaj przemawiaé, czterech Amerykanéw umrze
z powodu swojej diety. Nazywam si¢ Jamie Oliver.
Mam 34 lata. Pochodze z Essex we wschodniej Anglii
i przez ostatnie siedem lat pracowatem niestrudzenie,
aby na swoj wtasny sposob ratowa¢ ludziom zycie.
Nie jestem lekarzem, jestem kucharzem, nie mam
drogiego sprzetu ani lekow. Wykorzystuje informacje
i edukacje’.

Czy nie chciatbys usias¢ i postuchac wiecej?

2. Zacznij od pytania

Idealnie bytoby zadac ,,prowokacyjne” pytanie® — tak
mowig eksperci ds. komunikacji. ,,Rozpoczecie od pytania

¢ D. Carnegie, Jak stac si¢ doskonatym mowcq i rozméwceg, Studio EMKA,
Warszawa 2023, s. 145.

7 Jamie Oliver, Teach Every Child about Food, 2010, wideo TED, 21:32,
https://www.ted.com/talks/jamie_oliver_teach_every_child_about_food
[dostep: 22.10.2024].

8 How to Start a Speech with Power and Confidence, blog Ginger.
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tworzy luke w wiedzy: luke miedzy tym, co stuchacze wiedzg,
a tym, czego nie wiedzg” — dodaje Akash Karia w swojej
ksigzce How to Deliver a Great TED Talk. ,,Ta luka rodzi
ciekawo$¢, poniewaz ludzie maja wrodzone pragnienie
wypetniania luk w wiedzy”.

Byly naukowiec z NASA, James Hansen, wie, Ze nie jest
najlepszym mowecg, ale udato mu sie wykorzystac te ceche,
aby przyciggna¢ uwage publicznosci w czasie prezentacji
TED Talk w 2012 roku na temat zmian klimatycznych. Jak?
Dzieki takim oto pytaniom otwierajgcym:

Co takiego wiem, ze ja, matomoéwny naukowiec ze
Srodkowego Zachodu, datbym sie aresztowa¢ w czasie
protestu przed Bialym Domem? A co wy byscie zro-
bili, gdybyscie wiedzieli, to co ja?'°

Czy nie chciatbys ustysze¢ odpowiedzi na te dobitne py-
tania? Czy nie podnio6stby$ wzroku znad swojego iPhone’a,
by postuchac¢?

3. Zacznij od opowiesci

Najlepiej, jesli bedzie to osobista anegdota. Otrzymasz do-
datkowe punkty, jesli bedzie ona zabawna, bedzie w sta-
nie roz§mieszyc¢ i zrelaksowac¢ ludzi i przyciagna¢ ich uwa-
ge juz na samym poczatku. Opowiadanie historii pomaga

° A.Karia, How to Deliver a Great TED Talk: Presentation Secrets of the
World’s Best Speakers, CreateSpace, 2012, s. 38.

10 James Hansen, Why I Must Speak Out about Climate Change, 2012,
wideo TED, 17:35, https://www.ted.com/talks/james_hansen_why_i_must
_speak_out_about_climate_change [dostep: 22.10.2024].
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rozbudzi¢ w stuchaczach natychmiastowe zaangazowanie,
gdyz kazdy uwielbia dobrg opowies¢. Ponadto nasze mozgi
sa zbudowane tak, ze jesteSmy zdolni od razu zakochac sie
w dobrej historii — takiej, ktéra od samego poczatku od-
wotuje sie do wyobrazni i empatii. Przedsiebiorca Ric Elias
osiagnat to w swoim wystgpieniu TED Talk z 2011 roku,
przedstawiajac bardzo osobiste wspomnienia z przeraza-
jacego lotu.

Wyobraz sobie wielka eksplozje podczas wznoszenia
sie na wysoko$¢ prawie kilometra. Wyobraz sobie
samolot peten dymu. Silnik, ktory dudni: stuk, stuk,
stuk, stuk, stuk, stuk, stuk. Brzmi przerazajaco. Tego
dnia zajmowatem wyjatkowe miejsce. Siedziatem
w fotelu 1D

Czy nie jeste$ od razu zafascynowany historig i nie prze-
nosisz si¢ myslami do samolotu?

Zwro¢ szczegblng uwage na swoje pierwsze zdanie,
jesli chcesz, aby inni zwrdcili uwage na to, co masz do
powiedzenia. Zaskocz swojg publicznos¢ szokujagcym
stwierdzeniem, pytaniem, ktéremu nie mozna si¢ oprzec,
lub wciagajaca historig. Zobaczysz, ze ludzie zwrocg wzrok
na ciebie zamiast na telefony — a wtedy sala bedzie twoja.

Oczywiscie przyciagniecie uwagi ludzi to jedno. Nato-
miast utrzymanie owej uwagi to juz catkiem inna sprawa.
Jak to zrobi¢?

' Ric Elias, Three Things I Learned While My Plane Crashed, 2011, wideo
TED, 4:46, https://www.ted.com/talks/ric_elias_3_things_i_learned_while
_my_plane_crashed [dostep: 22.10.2024].



Czy publiczne wystapienia budza w tobie lek?
Czesto konczysz spory z poczuciem bycia niezrozumianym?

Bywa, ze brakuje ci argumentow lub masz ich sporo,
ale nie umiesz ich odpowiednio przedstawic?
Moze zalezy ci, by twoj przekaz byt skuteczny?
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Mehdi Hasan, mistrz retoryki i doswiadczony dziennikarz, dzieli sie konkretnymi po-
radami, ktdre przydadza ci sie zaréwno na co dzien, w mediach spofecznosciowych,
jak i podczas publicznych wystapien.
Bez wzgledu na to, czy zalezy ci na sztuce prowadzenia rozmowy, czy chcesz przeko-
nac swojego rozmowce - znajdziesz tu cos dla siehie.
Po przeczytaniu tej ksiazki:

®m Poznasz techniki, ktore pozwola ci kontrolowacé rozmowe, zachowac zimng

krew i skutecznie ripostowac.

=  Wiasciwie zbudujesz argumenty, wykorzystasz liczhy, przykfady i kontekst,
by przekonac odbiorcéw do twojego zdania.

m Przeksztatcisz burze i konflikty w wymiane argumentéw - zamiast spierac sie
dla samego sporu, nauczysz sie prowadzi¢ merytoryczne dyskusje.

= Twoja pewnosc siebie w rozmowie wzro$nie niezaleznie od tego, czy prowa-
dzisz live, podcast, czy odpowiadasz na trudne pytanie w panelu dyskusyjnym.

W czasach gdy kazdy ma swoje zdanie i nikt nie ma ochoty stuchac naszego, Wygrywaj
argumentami jest niezastapionym przewodnikiem dla wszystkich, ktorzy checg byé
skuteczni i realnie wptywac na $wiat.

Ze wszystkich talentow nadanych ludziom Zaden nie jest tak cenny jak
. dar oratorski. Ten, kto sie nim cieszy, dzierzy wtadze trwalsza niz wiadza

wielkiego krola.
- Winston Churchill, brytyjski polityk i maz stanu
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