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D(O)pracuj temat
i przekaz,
czyli dokgd zmierzasz?

Zaczynaj z wizjq korica.

Stephen Covey

Dowiesz sie:

- jak wybra¢ temat,

- jak go opracowac,

- jak wydoby¢ przekaz.

Wiesz juz, ze jestes odpowiednig osoba na odpowiednim miejscu, aby wy-
gtosi¢ prezentacje. Mozesz miec teraz przed sobg dwie drogi: te, ktérg znasz
- to kolejne zebranie, wystgpienie motywacyjne, jeszcze jedna konferencja,
na ktérej zaprezentujesz podobne informacje — lub wyjgtkowo wazne zebra-
nie z nowymi uczestnikami, kluczowe wystapienie motywacyjne w catkowicie
nowej i zaskakujgcej sytuacji, najbardziej istotna w zyciu konferencja decydu-
jaca o Twojej karierze zawodowej. W tym drugim przypadku moze Ci zalezec
nieco bardziej.

W pierwszej sytuacji patrzysz na temat i przekaz i od razu pracujesz na pozio-
mie struktury (zob. nastepny rozdziat).



W drugiej — wszystko wymaga namystu. Przyjmijmy, ze szukasz punktu zacze-
pienia, inspiracji. Gdzie go znalez¢? W glowie. Najlepiej we wiasnej. Zeby tam
jednak cokolwiek znaleZ¢, trzeba najpierw co$ tam umiescic. Inaczej nie ma
7 czego czerpac natchnienia. Nalezy zatem chtong¢, selektywnie i nieselektyw-
nie czytac, ogladac, rozmawiac. Namietnie i biernie, lecz czesciej w ten pierw-
szy sposob. To, co nam bliskie, bedzie wszak najlepszym tematem i wiasnie
ta wiernosc¢ sobie jest najwazniejsza. Najlepiej omawiac rzeczy, ktére znamy,
cenimy, kochamy. Budzg one namietnos¢ w nas, wiec jesli tylko opanujemy
nalezycie narzedzia mowcze, bedziemy mogli jg przekaza¢ dalej, zgodnie
Z naszymi najlepszymi intencjami.

Nie nalezy natomiast szukac tematu, ktéry bedzie daleki nam intelektualnie,
duchowo, psychicznie, chyba ze wigze sie to z naszym doswiadczeniem. Dla-
czego? Trzeba mowic o tym, na czym sie znamy. Drogowskazami powinny
by¢: wiedza, zamitowania i doswiadczenie. W wystapieniach publicznych piek-
ne jest to, ze sg jak papierek lakmusowy, ktory pokazuje nam, ile jest warta
nasza wiedza, co osiggnelismy dotad i do czego jeszcze mozemy dojs¢. Jesli
sie na czyms nie znasz, nie moéw o tym albo powiedz wprost, ze fantazjujesz.
Publicznos¢ doceni uczciwose. Jesli natomiast nie doceni, to przynajmniej
bedziesz w zgodzie sam ze sobg, co jest wazniejsze niz jakiekolwiek uznanie
-z pewnoscig nie o kazde nalezy sie bi¢. Innymi stowy: badz wiarygodny!

O jakie uznanie warto jednak walczy¢? Czy tylko o to, ktdre jest zgodne z na-
szym interesem? Nie. Interes audytorium, tych, do ktorych mowisz, ma kluczo-
we znaczenie. Jest to zatem drugi czynnik decydujacy o tym, o czym mowic.
Najlepiej mowic o tym, co Ci bliskie, a jednoczesnie o tym, co ciekawe, wazne,
niezbedne dla stuchaczy.

Szukajac inspiracji, nowego ujecia tematu, $wiezego spojrzenia, odpowiedz
na nastepujgce pytania: Co dzieki Tobie inni zyskaja? Jak sie ubogaca? Z czym
ich chcesz zostawi¢? Co straca, jesli nie wystapisz? Jak wzmocnisz dzieki
wystapieniu kapitat zaufania?

Reasumujac — mamy to, co wiemy i na czym sie znamy (lub poznamy). Nastep-
nie konfrontujemy to z oczekiwaniami audytorium. Oczywiscie moze istnie¢
sytuacja odwrotna: najpierw poznajemy oczekiwania, a potem szukamy
swoich kompetencji. Co dalej?

Cel ogolny i przekaz

Kolejnym krokiem jest odpowiednie sformutowanie celu szczegétowego wy-
stgpienia. Jest on konsekwencja celu ogdlnego: informacyjnego, perswazyj-



nego lub rozrywkowego. Na to zwrécimy uwage w pierwszej kolejnosci. Ten
0golny cel zazwyczaj uswiadamiamy sobie, gdy wstepnie poznajemy temat.
Mozemy chcie¢ kogos do czego$ przekonac i mozemy to zrobic:

— wzmacniajac jego stanowisko,
- probujac je zmienic lub
- usitujac wezwac do konkretnego dziatania.

Mozemy tez chcie¢ poinformowac i mozemy to zrobic:

- 0opisujac,
- wyjasniajac,
— instruujac.

Wazne, by pamieta¢, ze w wystgpieniu informacyjnym powinny sie zna-
lez¢ wiadomosci dla audytorium nowe. Nalezy tez je ciekawie podac!

Mozemy w koncu chcie¢ rozbawi¢ i mozemy to zrobi¢ na naprawde wiele
sposobow!
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Rys. 3. Rodzaje wystapier; opracowanie wiasne na podstawie Barge i in. (2020)

Jesli wystepujesz na zebraniu swoich pracownikow lub wspdtpracownikow
i chcesz ich przekonac¢ do wartosci nowej oferty dla klienta, to stojg przed
Tobg inne zadania niz wtedy, gdy przedstawiasz informacje dotyczace tego,
jak zmienit sie rynek po fuzji dwdch Twoich najwiekszych konkurentéw.
W pierwszym wypadku przekonujesz, w drugim — relacjonujesz.



Inaczej tez przedstawisz rewolucyjne badania naukowe w gronie specjalistéw,
a inaczej biznesmenom, gdy bedziesz przekonywat, ze przy odpowiednich
naktadach finansowych Twoje odkrycie zmieni sposoéb leczenia konkretnej
choroby. Za kazdym razem wybierzesz inne $rodki do budowy wystapienia
i inne srodki wyrazu, poniewaz charakter prezentacji — perswazyjny lub infor-
macyjny — wptywajg na pozostate elementy wystapienia. Jesli znasz cel ogol-
ny, mozesz sie skupi¢ na szczegotowym.

Teza jako pomost do celu szczeg6towego

Cel szczegodtowy to jest to, do czego chcemy przekonac¢/z czym chcemy
zostawic ludzi i co niesie przekaz.

W wystapieniu informacyjnym moge chcie¢ pokaza¢ np. dziatanie odkurza-
cza. Wéwczas skupiam sie na opisaniu dziatania urzadzenia: do czego stuzg
poszczegdlne przyciski, jaki jest czas odkurzania itp. Summa summarum
gtéwny przekaz wystapienia moze sie sprowadzac¢ do tego, ze obstuga tego
sprzetu jest bajecznie prosta.

Jesli chodzi o przekonywanie do zakupu tego samego odkurzacza, to moge
skoncentrowac sie na korzysciach, z ktorych najwieksza jest ta, ze dzieki auto-
matyzacji zyskasz wiecej czasu dla bliskich. Przekaz jest wowczas taki, ze ten
sprzet jest Twoim sojusznikiem w dbatosci o domowe ognisko.

Gdy pofaczymy walory informacyjne z perswazyjnymi, uzyskamy silny efekt
sprzedazowy. Chciatbym mie¢ sprzet, ktéry sam by sprzatat, dzieki czemu miat-
bym wiecej czasu na rodzinny obiad. Gdy zestawimy oba przyktady, okazu-
je sie, ze pierwszy wspiera drugi. Najwazniejszy przekaz zas to ten dotyczacy
domowego ogniska, poniewaz jest on wspierany przez oszczedno$¢ czasu
i automatyzacje z wystgpienia informacyjnego. Z tym nalezy zostawi¢ poten-
cjalnych kupujacych — z poczuciem, ze dzieki temu konkretnemu rozwigzaniu
beda mieli wiecej czasu dla siebie i bliskich.

D(O)pracowanie, czyli wystapienie krok po kroku

Postuze sie przyktadem, ktory jest mi bliski. Potraktuj go technicznie, a zamiast
ksigzek wstaw to, co bedzie pasowato Tobie, tylko zachowaj konsekwencje na
dalszych etapach. Moja gtowna mysl brzmi: Warto czytac ksigzki”. Spojrzmy
na wystapienie na ten temat przez pryzmat dwodch metod na zebranie wszyst-
kiego, co pomoze Ci zbudowac wystgpienie.



Na poczatku zadaje sobie pytania pomocnicze do mysli Warto czytac
ksigzki” Co pod tym hastem sie kryje? Jakie racje, sady, uzasadnienia?
Aby na to odpowiedzie¢, skupiam sie na uzyciu filtru pytan, takich jak:
Dlaczego i po co chcesz/musisz/powinienes zabra¢ gtos?

Moze lepiej nie przemawiac¢? Skoro jednak z jakiego$ powodu chcesz to zro-
bi¢, to podejdZ do zagadnienia... szeroko. Co to znaczy? W pierwszej kolejno-
$ci dobrze jest odpowiedzie¢ sobie na ponizsze pytania (w kontekscie tematu):

Co mnie motywuje?

Co mnie irytuje?

Co mnie cieszy?

Z jakiego powodu chce zbudowac wystgpienie na ten temat i zabrac
ludziom, by¢ moze obcym, czas?

Co takiego ciekawego mam o tym do powiedzenia?

Przyjrzymy sie teraz poszczegdlnym zagadnieniom po kolei:
Co mnie motywuje?

Dobra ksigzka motywuje mnie do siegania po wiece]. Przynosi mi wytchnienie.
Daje mi perspektywe. Jest spotkaniem z madrym cztowiekiem, ktérego
w codziennosci nigdy nie poznam. Poszerza granice mojego swiata. Nazywa
uczucia i stany duszy, ktérych sam nie potrafitoym zwerbalizowac.

Co mnieirytuje?

Brak oczytania i wiedzy. Ignorancja. Gtupota. Chamstwo. Uzywanie stéw
w niewfasciwych znaczeniach.

Co mnie cieszy?

Poczucie wspdlnoty z innym ludZzmi wynikajace z przeczytania tych samych
ksigzek. Wspdlne tematy. Taki sam rezerwuar wzruszen. Wyznawanie wartosci
podobnych do przekonan takze tych czytelnikdw, ktérzy majg inne poglady
niz ja — faczy nas piekno, wspodlne przezycia, zachwyty. Zapach ksigzek.
Dotyk papieru zwiastujacy kolejne przygody. Rozwijanie dzieki ksigzkom
umiejetnosci analitycznych, wyobrazni, etyki.

Z jakiego powodu chce zbudowac wystapienie na ten temat i zajac
ludziom, by¢ moze obcym, czas?

Chce upowszechnic¢ mysl, ze dzieki ksigzkom mozemy by¢ lepsi. W Swiecie,
w ktorym hatas i ignorancja Swiecg triumfy, pragne pokaza¢, ze mozna inaczej;



ze prawdziwa warto$¢ wymaga wysitku; ze nie ma nic za darmo; ze warto
spedzac czas, cierpliwie zdobywajac wiedze, poniewaz pozostanie ona
wtedy trwalsza.

Co takiego ciekawego mam na ten temat do powiedzenia?

Ksigzki to poza wszystkim $wietne remedium na samotnos¢ i sposéb na nawia-
zanie kontaktu z ludZzmi, z ktorymi bez nich nie mielibysmy o czym rozmawiac.
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Rys. 4. Temat i przekaz

Zebralismy juz wiele z tego, co moglibysmy powiedzie¢. Czy jednak wszystkie
watki warto poruszy¢? Zastosuj do nich filtr audytorium. Odpowiesz dzieki
temu na pytanie, na ile Twoje odpowiedzi z filtru pytan pasujg do zaintereso-
wan odbiorcow. Czy bedziesz mowit do ludzi, ktérych to w ogdle interesuje?
A jedli tak, to na ile? Zadaj sobie jeszcze kilka dodatkowych pytan.

Jak musisz przedstawic¢ temat, aby byt dla stuchaczy interesujgcy?

Co ten temat ma wspdlnego z audytorium?

Jaka jest szansa, ze przekonasz ludzi do tego, o czym chcesz powie-
dzie¢?

Czy uda Ci sie porozmawiac (telefonicznie, e-mailowo, twarza w twarz)
z kims$ z grupy docelowej, by wybadac grunt?

Jesli zatem stuchaczami sg natogowi gracze komputerowi, to — o ile w ogdle
zechca Cie stucha¢ — by¢ moze bedziesz musiat pokusic sie o analogie z grami
komputerowymi (powodzenial), nawigzac¢ do ich swiata (chcesz?) albo odpus-
ci¢ — wszak czytanie ksigzek wymaga czasu.
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Rys. 5. Temat po zastosowaniu filtru audytorium daje przekaz
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Warto czytac ksigzki

A moze szansa na przekonanie kogokolwiek do czegokolwiek jest tylko wte-
dy, gdy ludzie, do ktérych przemawiasz, znajduja sie w grupie niezdecydowa-
nych, ktorzy wahaja sie, co robi¢ dalej. Innymi stowy — jest jak na polu bitwy,
na ktérym po walce dzielimy rannych na tych, ktérym nic nie pomoze (tylko
gram i reszta sie nie liczy), tych, ktérzy wykaraskaja sie bez pomocy (przeciez
czytam), i tych, ktorzy przezyja, jesli tylko sie im udzieli pomocy (czytac czy
nie czyta¢ — oto jest pytaniel). Prébujemy wowczas trafi¢ tylko do tych z ostat-
niej grupy, szukajac argumentow wystarczajaco silnych. Oczywiscie nie mam
raczej nic przeciw grom komputerowym, szczegdlnie niezawtaszczajgcym
catego zycia prywatnego, przeciez sytuacja i tak zawsze bardziej zalezy
od gracza niz od gry!

Przyjmijmy, ze méwisz do ludzi, ktdrzy szukajg ambitnej rozryweki, spotykaja sie
od czasu do czasu ze znajomymi, z ktorymi lubig rozmawiac¢ na biezace
tematy takze kulturalne i szukajg odpoczynku.

Sprawdzmy, czy zestaw watkow ulegt zmianie. Doprecyzujmy sam przekaz.
Zmodyfikujmy niektére mysli powoli przypominajace argumenty i wybierze-
my trzy najwazniejsze osie wystapienia. Przekaz pozostaje ten sam i powoli
klaruja sie kluczowe elementy wystapienia. Powstaje w ten sposéb cos w ro-
dzaju mapy mysli. Sprawdz, czy taka metoda Ci pasuje. Na rys. 4. brakuje tylko
obrazkéw. Dlaczego? Poniewaz osobiscie wole sam tekst.

By¢ moze okaze sie, ze czes¢ mniegj istotnych watkdw wspiera te trzy gtowne.
Moze z czegos trzeba zrezygnowad, a cos$ innego jeszcze wymysli¢. Pora na
selekcje, dzieki ktorej fatwiej bedzie utozy¢ argumenty i przemyslec ich jakos¢
na dalszym etapie pracy.

D(O)pracuj temat i przekaz, czyli dokqgd zmierzasz?
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Rys. 6. Trzy kluczowe elementy wystgpienia (wyrdznione kolorem pomarariczowym)
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Rys. 7. Selekcja argumentéw

Cwiczenie 1.
Zastosuj powyzszg metode krok po kroku do wiasnego zagadnienia.

1. Okresl temat i przekaz (moze sie pokrywac z tytutem wystapienia, ale nie
musi).

2. Zacznij od postawienia fundamentalnych pytan.

. Zastosuj filtr audytorium.

4. Przyjrzyj sie wszystkiemu raz jeszcze i sprawdz, na ile dopracowany jest
przekaz i zarys argumentacji. Nie jest? Powtérz proces.

w



Po okresleniu tematu i roboczego tytutu:

1.

Przeprowadz burze mézgu. Napisz na kartce A4 tytut wystgpienia i spisz
swoje wszystkie skojarzenia z nim. Catkowicie sie wyluzuj, nie przejmuj sie
ocena. Napisz wszystko to, co przychodzi Ci do gtowy.

Pomysl krytycznie. Co z tego jest do wyrzucenia na pierwszy rzut oka?
Zastosuj filtr emocjonalny. Co czujesz, ze jest wazne i z czego nie mozesz
zrezygnowac?

. Zastosuj filtr audytorium. Co ze wzgledu na stuchaczy powinno pozostac?
. Skoncentruj sie na trzech najwazniejszych sprawach, wyselekcjonuj je.
. Co z pozostatych elementdw moze wspierac te trzy najwazniejsze?

Teraz te metode zastosuje do tematu ,Warto czytac ksigzki”

1.

Zapach papieru, erudycja, wiedza, umiejetnosci, kartki, szyk i styl, analityka,
ksigzki rozwijajg wyobraznie, kryminaty, Chandler, Christie, tysiak, de Cham-
fort, madrzy ludzie czytaja, ksigzki to luksus, kto czyta, mniej btadzi, ksigzki
jako okno do innych $wiatdw, ksigzki rozwijajg moralnos¢ i dusze. ..
Odrzucam: nazwiska, szyk i styl, kryminaty.

Kto jest moim odbiorcg? Na przyktad fani seriali. Odrzucam wiec zapach
papieruy, szyk i styl bibliofilskiej natury.

Trzy najwazniejsze rzeczy: a) kto czyta, mniej btadzi, czyli np. jesli serial
jest stworzony na podstawie ksigzki, tatwiej odgadna¢ meandry fabuty;
b) ksigzki to okno do innych swiatéw, czyli zanim ktos wymysli to, jak
wygladaja bohaterowie, mam szanse stworzy¢ wiasny obraz i rozwingé
wyobrazZnie samodzielnie; ¢) rozwijajac swoja wyobraZnie, rozwijasz tez
wrazliwosc.

Praktyka pokazuje, ze jesli zaczynamy dbac¢ o jedng rzecz, pocigga to
za sobg dbatos¢ o pozostate. Rozwoj wrazliwosci w obszarze wyobrazni
pocigga za sobg rozwdj wrazliwosci estetycznej, duchowej etc.

Cwiczenie 2.

Zastosuj powyzsza metode krok po kroku do wiasnego zagadnienia.

e wN =

Okresl temat.

Przeprowadz burze mézgu.

Zastosuj filtr emocjonalny.

Zastosuj filtr audytorium.

Wyselekcjonuj trzy najwazniejsze elementy.



6. Wybierz inne elementy wspierajace.
7. Przyjrzyj sie wszystkiemu raz jeszcze.

Ktéra metoda pasuje Ci bardziej? Sprawdz obie. A moze najlepszy efekt
przyniesie ich potaczenie?

Poczuj luz!
Lubie ludzi! Czy jednak tak byto zawsze? Nie. Zacznijmy wiec od poczatku.

Gdzie zaczyna sie kazde wystapienie? W gtowie, najlepiej we wiasnej. Gdy jed-
nak chcesz naprawde wycéwiczy¢ sie w szukaniu tematu, poszukaj inspiracji
tam, gdzie sie jej nie spodziewasz. U tych, ktérych swiadomie omijasz przez
ostatnie lata — z uwagi na dzielacy Was dystans intelektualno-duchowo-psy-
chiczny, a oczywiscie i niestety niekoniecznie geograficzny.

Zadzwon do kogos, kto jest Ci bliski tak, jak tropiki sa bliskie Antarktyce, nawet
przy silnym ociepleniu klimatu. Rozmowa ta mogtaby brzmie¢ tak:

- (ze$¢, pewnie mnie nie pamietasz, ale powiedz: co lubisz?
- Ale o co chodzi?

— (o lubisz, powiedz, prosze, bo szukam inspiracji.

— Nie przekonuje mnie to, ale powiem: lubie ludzi!

— Dziekuje!

W ten wiasnie sposéb, nawet jesli ludzi serdecznie nie znosisz, zyskujesz inspi-
racje, ktéra moze doprowadzi¢ Cie naprawde daleko. Moze Cie nawet przy-
wiesc¢ do napisania ksigzki.

Test

1. Wyrdznij trzy gtowne rodzaje wystapien.

2. Czy charaktery wystapien moga sie przeplatac, np. informacyjny z perswa-
zyjnym?

3. Wiesz, Ze jestes wiasciwym cztowiekiem, zeby przedstawic¢ temat. O co
zadbasz w pierwszej kolejnosci podczas pracy nad wystgpieniem?

4. Jaka moze byc sekwencja pracy nad celem szczegdtowym/przekazem?



Odpowiedzi

Ad 1.
Informacyjne, perswazyjne, humorystyczne.

Ad 2.
Tak.

Ad 3.
W pierwszej kolejnosci zadbam o cel ogdlny i cel szczegdtowy, ktdry od-
zwierciedla przekaz. Innymi stowy: zapytam sie, czy chce poinformowac,
czy przekonac¢, a moze rozsmieszy¢? Nastepnie zastanowie sie, z czym
chce zostawi¢ audytorium, i bedzie to realizacja celu szczegdtowego.

Ad. 4.
Mozesz wybrac ktéras z dwoch podanych lub zastosowac dwie, sprawdzi¢,
ktéra u Ciebie dziafa lepiej i wiasnie tej sie trzymac.



