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W ksiazce Méw i zwycigzaj Brian Tracy pokazuje, jak po mistrzowsku opanowaé

sztuke skutecznego przemawiania — i jak wykorzystad ja, by osiagnaé nawet pozor-

nie najbardziej nierealne cele!

Umiejetno$¢ dobrego przemawiania to:

* dobycie szacunku w innych i nowych kontaktach

* zwrdcenie na siebie pozytywnej uwagi wptywowych oséb ktére moga otworzy¢
wazne drzwi na drodze rozwoju zycia osobistego i zawodowego

* pewne prezentowanie siebie co moze przyspieszy¢ wspinaczke po szczeblach ka-
riery dzigki

* wywieranie wrazenia osoby bardziej uzdolnionej i inteligentnej w poréwnaniu
z osobami, ktdre tego nie potrafi.

Tres¢ ksiazki wykracza poza podstawowe informacje na temat wystapied pu-
blicznych. Zdradza ona tajniki wywierania maksymalnie skutecznego wptywu
whasnymi sfowami i prezentacjami, ktére pozwolg ci nie tylko skutecznie si¢
komunikowa¢, ale takze w mistrzowski sposdb zmienia¢ zdanie innych oséb na
tematy o krytycznym znaczeniu dla twojego sukcesu.

Jeszcze raz Brian Tracy stworzyt przebdj. W swojej nowej ksigzce
Mow i zwycigzaj ten mistrz sceny pozwala doglebnie przyjrzec si¢ tematowi
i udziela cennych wskazéwek.

— Ken Blanchard, wspétautor Jednominutowego menedzera

O AUTORZE

Brian Tracy jest jednym z odnoszacych najwicksze sukcesy na $wiecie méw-
c6éw i konsultantéw z dziedziny rozwoju osobistego i zawodowego. Przemawia
co roku do ponad 250 000 os6b. Jego firma Brian Tracy International, z siedzi-
ba w San Diego, ma przedstawicielstwa dziatajace w 32 krajach.
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ROZDZIAL 1

Sztuka przemawiania i retoryki

Wizelkie krasomdweze popisy czynit dla praktycznego skutku. Nigdy nie
przemawiat tylko po to, by go styszano.

Abraham Lincoln

w mowie pochwalnej na czes¢ Henry’ego Claya.

historii ludzkosci za szczyt skutecznosei cztowieka od zawsze

uznawano jego umiejetnos¢ przekonania innych. Celem pu-
blicznego przemawiania jest bowiem w istocie spowodowanie dziala-
nia, ktére nie mialoby miejsca, gdyby nie padly stowa méwcy. Przyktad
— gdy przemawial Demostenes, stuchacze si¢ zachwycali: ,Céz to za
wspanialy méwca’. Ale gdy méwit Alcybiades, wotali: ,Ruszajmy!”.

Twoim zadaniem jako méwecy jest zmotywowac i sktoni¢ stuchaczy,
by na skutek twoich stéw pomysleli, poczuli i zadzialali inaczej. Masz
sprawi¢, by podj¢li pewnego rodzaju dzialanie. Masz ich zmotywowa,
by ,ruszyli!”.

Na szczgscie mistrzostwo w przemawianiu i komunikacji w bizne-
sie to umiejetnos¢, ktérag mozna sobie przyswoié. Jesli potrafisz na-
uczy¢ si¢ prowadzi¢ samochdd, pisa¢ na klawiaturze komputera albo
korzystaé z telefonu komérkowego, mozesz réwnie dobrze staé si¢ sku-
tecznym méwcg i zmieni¢ nie tylko swoje zycie, ale takze zycie twoich
stuchaczy.

Trzy skladowe perswazji

Arystoteles jako pierwszy z wielkich filozoféw uznal znaczenie retoryki
jako podstawowe narzedzie przywddcy. Podzielit zasadnicze elementy
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perswazji na trzy cze¢sci: logos (logike), ethos (etyke) i pathos (emocje).
Przyjrzyjmy si¢ kolejno tym skladowym.

Logos odnosi si¢ do logiki, do stéw, a takze do racji przedstawia-
nych w argumentacji. Wazne, by wszystko, co méwisz, pasowato do
siebie jak ogniwa taricucha lub elementy ukladanki i tworzylo spéjne
o$wiadczenie lub wywéd. Chodzi o to, bys doglebnie zastanowit si¢
i zaplanowal swoje przeméwienie. Pozwoli ci to uporzadkowad argu-
menty od najbardziej ogélnych do najbardziej konkretnych, od pierw-
szej przestanki do wniosku koficowego, a kazda teza bedzie opierata si¢
na poprzedniej, budujac przekonujaca argumentacje.

Drugim aspektem perswazji jest ethos. Odnosi si¢ do twojego cha-
rakteru, etyki i wiarygodnosci w trakcie przemawiania. Podniesienie
wiarygodnosci, jaka budzisz u shuchaczy przed i w trakcie wystapienia,
zwicksza prawdopodobieristwo, ze stuchacze przyjma twoja argumen-
tacj¢ i podejma dziatania zgodne z twoimi zaleceniami.

Trzecim aspektem perswazji jest pathos. To emocjonalna tre$¢ ar-
gumentacji i by¢ moze najwazniejsza. Tylko wtedy, gdy taczysz si¢ ze
stuchaczami emocjonalnie i poruszasz ich na poziomie elementarnym,
jeste$ w stanie zmotywowac¢ ich, by zmienili sposéb myslenia i podjeli
konkretne dziatania.

Wszystkie te trzy skfadowe — logos, ethos i pathos — musza si¢ ze
sobg splata¢, jesli pragniesz poruszy¢ stuchaczy i przekonaé ich do
swojego punktu widzenia.

Trzy komponenty przekazu

Albert Mehrabian z Uniwersytetu Kalifornijskiego przeprowadzit
prawie 40 lat temu seri¢ badari dotyczacych skutecznosci komunika-
cji. Doszedt do wniosku, ze kazda forma ustnego przekazu sklada si¢
z trzech komponentéw: stéw, tonu glosu i mowy ciata méwiacego.

Slowa

O dziwo, wedlug Mehrabiana stowa odpowiadajg za zaledwie 7 pro-
cent przekazanej wiadomosci. Oczywiscie stowa, ktérych uzywasz,
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majg zywotne znaczenie i nalezy dobieraé je z uwaga. Wypowiedz
musi by¢ zorganizowana we wlasciwy sposéb i poprawna pod wzgle-
dem gramatycznym i stylistycznym. Ale kazdemu z nas zdarzylo si¢
pewnie wystuchaé nudnego, akademickiego méwcy, ktdérego stowa
byly blyskotliwe, a jednak przestanie nie zrobito na nikim wrazenia.
Same stowa nie wystarcza.

Ton

Drugim elementem komunikacji wyréznionym przez Mehrabiana byt
ton glosu. Zgodnie z jego obliczeniami 30 procent wiadomosci zawarte
jest w tonie glosu méwey i nacisku, jaki kladzie na wybrane stowa.

Wypowiedz zdanie: ,,Ja bardzo ci¢ kocham”. Kfadac nacisk kolejno
na kazde z zawartych w nim stéw lub wypowiadajac je jako pytanie,
mozesz catkowicie zmieni¢ znaczenie tego zdania. Sprébuj. Postaraj sie,
by twéj ton odzwierciedlal szczere o$wiadczenie lub pytanie. Zauwaz,
jak radykalnie mozesz zmieni¢ znaczenie, po prostu skupiajac si¢ na
jednym, wybranym stowie.

Kazdy mezczyzna pamieta z doswiadczenia kiétnie z kobieta swego
zycia o jaka$ banalng rzecz. Poniewaz panowie stosujg zwykle stowa jak
narzedzia, a kobiety uzywaja ich dla osiagni¢cia zrozumienia i zbudo-
wania relacji, czgsto obie strony odbierajg t¢ samg wypowiedZ odmien-
nie. I dlatego si¢ zdarza, ze ona ztosci si¢ lub odczuwa uraz¢ z powodu
czegos, co padlo z jego ust. On wtedy méwi: ,Ale ja powiedzialem to
i to”. Na to ona ze ztoscia: ,Nie chodzi o to, co powiedziales, ale jak
to powiedziates”.

Mozesz zmieni¢ przekaz i wynikajacy z niego wplyw, jaki wywrze
on na twoich shuchaczach, celowo odmieniajac ton swojej wypowiedzi
i majac $wiadomos¢ wagi tego zabiegu.

Cialo

Mehrabian odkryt réwniez, ze az 55 procent wiadomosci zawarte
jest w mowie ciala méwiacego. Dzieje si¢ tak, poniewaz od oka do
moézgu prowadzi az 22 razy wigcej nerwéw niz od ucha do mézgu.
Z tego powodu wrazenia wzrokowe s niezwykle silne.
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Badz $wiadom swojego stylu komunikacji

Osoby, ktére potrafig $wietnie si¢ komunikowad, zawsze zwracajg
uwagge na efeke, jaki mowa ich ciala wywiera na stopieri akceptowania
przez shuchaczy przekazywanej wiadomosci.

Gdy ramiona swobodnie zwisaja wzdtuz tutowia, a dfonie sa otwar-
te i zwrdcone wewngtrzng strong w kierunku stuchaczy, i gdy mé-
wigc, patrzysz bezposrednio na stuchaczy i usmiechasz sie, stuchajace
ci¢ osoby rozluzniajg si¢ i chlong to, co przekazujesz, tak jak gabka
chlonie wod¢. Gdy masz powazny wyraz twarzy i nie u§miechasz sie,
a ramiona krzyzujesz na piersiach lub chwytasz dforimi méwnicg, shu-
chacze reagujq tak, jak dzieci karcone przez rozztoszczonego rodzica.
Zamykaja si¢ i przyjmuja postawe defensywna, bronia si¢ przed twoim
przekazem i préba przekonania ich, by mysleli i dziatali w konkretny
spos6b. Mowa ciata ma wielkie znaczenie!

Poniewaz wyglosilem tak wiele przeméwien przed rézng publicz-
noscig, méwcy stale prosza mnie o uwagi na temat przeméwienia lub
wykladu, ktéry whasnie wyglosili. Zawsze niech¢tnie udzielam krytycz-
nych informacji zwrotnych, poniewaz ludzie sg na ogdt przewrazliwie-
ni na punkcie uwag, ktére nie sa pochwalne i pozytywne. Pomimo to
wrecz zdumiewajaco czesto udzielam tej samej rady: ,Méw wolniej,
r6b pauzy i u§miechaj si¢ pomiedzy kolejnymi punktami i zdaniami”.

Réwnie zdumiewajace jest to, jak wielu méwcéw bierze sobie te
rade do serca i dostrzega natychmiastowa i pozytywng zmiang¢ w reak-
¢ji shuchaczy. Gdy méwisz wolniej, stowa brzmia wyrazniej i wydajesz
si¢ osobg bardziej wymowna. Ton twojego glosu jest przyjemniejszy
i sympatyczniejszy, a gdy si¢ usmiechasz, promieniujesz cieplem, ser-
decznoscia i akceptacja. To sprawia, ze stuchacze czuja si¢ swobodnie
i staja si¢ otwarci na twdj przekaz. Bardziej szczegdtowo zajmiemy si¢
tym zagadnieniem w rozdziale 8.

Prosty model krétkich wystapien

Jest pewien prosty, trzycze$ciowy model, ktéry warto wykorzystaé do
zaprojektowania dowolnego wystapienia. Ta struktura sprawdza si¢
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réwnie dobrze w przypadku jednominutowej wypowiedzi, jak i trzy-
dziestominutowego przemdwienia.

Czes¢ pierwsza

Czgé¢ pierwsza to otwarcie. Po prostu o$wiadczasz stuchaczom, co
masz zamiar im przekazaé w trakcie swojego wystapienia. Przykladowo
mozesz powiedzie¢: ,Dzigkuje wam za przybycie. W ciagu kilku na-
stepnych minut chee przedstawi¢ wam trzy problemy, w obliczu kt6-
rych stanela dzi$ nasza branza, oraz dzialania, jakie mozemy podjaé, by
w nadchodzacych miesiacach obréci¢ te trudnosci na nasza korzys¢”.

To otwarcie przygotowuje grunt oraz samych stuchaczy i wytycza
szlak, ktérym bedzie podazaé twoje przeméwienie.

Cz¢éé druga

W czgéei drugiej przedstawiasz stuchaczom to, o czym w otwarciu
obiecale$ powiedzie¢. Cze$¢ ta moze sktadad si¢ z jednego, dwéch lub
trzech punktéw. Jedli to krotkie wystapienie, powinno zawiera¢ tylko
trzy punkty kluczowe oméwione na zasadzie ciagu logicznego. Mozesz
np. powiedzie¢: ,Stan¢lismy w obliczu wzrostu konkurencji, maleja-
cych zyskéw i zmiany gustéw klientéw. Przyjrzyjmy si¢ po kolei kazdej
z tych kwestii i zastanéwmy si¢ nad alternatywnymi sposobami sku-
tecznego ich rozwiazania”.

Czes¢ trzecia

Czgé¢ trzecia to podsumowanie wystapienia. Nigdy nie powiniene$
oczekiwaé, ze stuchacze bezblednie zapamigtaja wszystko, o czym
moéwiles, slyszac to po raz pierwszy. Pomocnym i mitym uklonem
w strong publicznosci jest krétkie spojrzenie wstecz, podsumowanie
i powtdrzenie najwazniejszych punktéw. Mozesz przyktadowo powie-
dzie¢ cos takiego:

Podsumowujac: aby uporac si¢ ze wzrostem konkurencji, musimy
podnies¢ jakos¢ naszych produktéw i szybko$é, z jaka dostarczamy
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je klientom. Aby rozwiaza¢ kwesti¢ kurczacych si¢ rynkéw, musi-
my obja¢ dziataniami nowe rynki i rozszerzy¢ oferte produktows,
by przyciagna¢ nowych nabywcéw. Zeby natomiast poradzi¢ sobie
ze zmiang upodoban klientéw, musimy opracowad i wprowadzi¢ na
rynki produkty i ustugi, ktérych nasi klienci chcg dzis, a nie takie,
jakich by¢ moze pragneli w przesztoéci. Dzigki wspélnemu zaangazo-
waniu w realizacj¢ tych trzech celéw nie tylko przetrwamy, ale nasza
firma rozkwitnie w nadchodzacej, ekscytujacej przyszlosci. Dzigkuje
za uwagg.

Masz zadanie do wykonania

Peggy Noonan, autorka przeméwiert prezydenta Ronalda Reagana,
napisata kiedy$: ,Kazde przeméwienie ma do wykonania jakie$
zadanie”.

Zanim wigc w og6le zabierzesz glos, powinienes po pierwsze i naj-
wazniejsze ,zacza¢ od konca” we wlasnym umysle. Sprecyzuj, co do-
ktadnie chcesz osiggnaé swoim przeméwieniem. Zadaj sobie, jak je
nazywam, ,pytanie o cel”: ,Gdyby po moim wystapieniu przeprowa-
dzano sondaz i uczestnicy mieli odpowiedzie¢ na pytanie »Co dalo
panu/pani to przemdwienie i co w zwigzku z nim zamierza pan/pani
robi¢ inaczej?«, to jakie odpowiedzi pragnatbym ustysze¢?”. Kazdy ele-
ment twojego wystapienia, poczawszy od otwarcia, przez gléwna tres¢
rozwinigcia, a skoriczywszy na uwagach kodcowych, powinien by¢ na-
kierowany na osiagniecie tego celu.

Zachecamy do lekeury!

www.mtbiznes.pl


http://www.mtbiznes.pl/

