MAREK STI-\CZEK

KREATYWNA

Jak by¢ dobrym mowca

| sprawnym rozmowca?



KOMUNIKACJA
KREATYWNA

Jak by¢ dobrym mowca
i sprawnym rozmowca?






MAREK STACZEK

KOMUNIKACJA
KREATYWNA

Jak by¢ dobrym mowca
| sprawnym rozmowca?

2011




© EdisonTeam.pl

Wszelkie prawa, wlacznie z prawem do reprodukcji tekstéw oraz ilustracji
w calosci lub w czgsci, w jakiejkolwick formie - zastrzezone.

ISBN: 978-83-61485-23-0

Korekta: Magdalena Kreft
Projekt okladki, sktad komputerowy i ilustracje: Aneta Krzywicka
Wydaweca: EdisonTeam.pl



KOMUNIKACJA KREATYWNA. Jak by¢ dobrym méwca i sprawnym rozméwca?

SPIS TRESC

© ®© N o«

10.

11.

12.

13.
14.

Wstep — co wyroéznia dobrych méwcow i skutecznych
rozmowcow

Czes¢ 1. NARRACJA, czyli o uwodzicielskiej sile fabuty

Cze$¢ 2. DIATRYBA, czyli o tym, ze warto mowic¢
do kogos, kogo nie ma

Czeé¢ 3. GRA SEOW, czyli o pozytkach z madrego
bawienia sie stowami

Cze$é 4. LANCUCH, czyli o rzeczach, ktore sie tacza
Czes¢ 5. KONTRAST, czyli o sile czarno-biatego obrazu
Czes¢ 6. METAFORA |, czyli o obrazie z innej bajki
Czes¢ 7. CYTAT, czyli o tworczej sile kopiowania

Czes¢ 8. PYTANIE RETORYCZNE - o sensownosci
pytania samego siebie w obecnosci innych ludzi,
oraz o pytaniach nie tylko retorycznych

Cze$¢ 9. HIPERBOLA, czyli o dyskretnym uroku grubej
przesady

Czes¢ 10. APEL, czyli teraz bezposrednio do serc i dusz
stuchaczy

Cze$é 11. POWTORZENIE, czyli o sile natretnie
powracajacej mysli

Zadanie

Zakonczenie i zaproszenie

13

24

29
33
38
45
52

57

61

64

68
74
78



6 KOMUNIKACJA KREATYWNA. Jak by¢ dobrym méwca i sprawnym rozméwca?

WSTEP

,Rozinica miedzy stowem wlasciwym, a prawie wilasciwym jest
taka sama, jak miedzy btyskawicq a robaczkiem Swietojanskim”.
Mark Twain

Czy uczestniczyle$ kiedys w wystapieniu, gdzie mowca z wi-
doczna wprawa prezentowal swoj punkt widzenia, a publiczno$¢
podazala za jego tokiem rozumowania i zywo reagowata na wy-
powiedzi? Albo, czy brates kiedys udziat w spotkaniu, podczas
ktdrego ktos wyrozniat sie stylem i poprzez to aksamitnie domi-
nowat w rozmowie?

Takie osoby charakteryzuje pewna — by uzy¢ terminologii
psychologicznej — lekkos¢ werbalna. Gdy ich stuchamy, budzi sie
w nas ozywienie i ciekawos¢ a oni, z dziwna sila, przekonuja
nas do swoich racji i prezentowanego rozwigzania. Dobrze jest
przystuchiwac sie, lub uczestniczy¢ w takich rozmowach, ale —
przyznajcie — o niebo lepiej jest mie¢ tych ludzi za nauczycieli,
czy suflerow podczas sesji pytan.

Jestem pewien, ze kazdy z nas intuicyjnie i bez trudnosci po-
trafi odrozni¢ méwce dobrego od amatora, sprawnego negocja-
tora od gajacej glowy, czy wreszcie — przekonujacego sprzedawce
od pretensjonalnego handlowca. Czyms, co ich rdzni, co stanowi
o przynaleznos$ci do odmiennych Swiatdw jest umiejetnosé mowie-
nia. Mozna by powiedzie¢, ze linia demarkacyjna dzielaca ludzi
z tych dwoch obszaréw ujawnia si¢ w: pewnosci siebie, swobo-
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dzie odpowiedzi na pytania, jakosci argumentdw, oryginalno-
Sci prezentowanych mysli. Oczywiscie, czesto podejmowane sg
proby imitowania i podrabiania tych jakosci i wtedy to mamy
do czynienia z menedzerem, ktdry pewnos¢ probuje imitowac aro-
gancjg, czy mowcy, ktory swobode i obycie podrabia tanim i ptytkim
dowcipem.

Otwartos$¢ na argumenty
Podatnos¢ na zmiane zdania

Zaangazowanie sig stuchacza

“Daobra prezentacja jest jak chodzenie po bagnie... wcigga.”

Takie zachowania dowodza jedynie tego, ze owa umiejetnosc
mowienia jest bardzo pozadanym towarem. Czyms, na co stale
istnieje ogromny popyt, bo kazdy z nas wie, ze od tego: ,jak wy-
padnie podczas rozmowy”, ,jak zostanie oceniony”, ,jak odpo-
wie w czasie sesji pytan’” wiele, a czasem — bardzo wiele zalezy.

W naszej pamieci przechowujemy spotkania, gdzie zle przepro-
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wadzona rozmowa negatywnie zawazyla na dalszych losach
kontraktu, staba prezentacja odbita si¢ szerokim echem w firmie.
Ale tez pamigtamy nasze sukcesy w tym zakresie i rodzi si¢ w
nas che¢, by je powtorzyc.

Ponizsze rozwazania w calosci chciatem poswiecic¢ prezentacji
sposobdw, dzieki ktorym mozemy dolaczy¢ do ludzi z pierwszej
kategorii i wielokrotnie powtorzymy sukces, ktory byl naszym
udzialem. Chce podzieli¢ si¢ wiedza wyniesiong z praktyki oraz
tym, coprzeczytaleminauczytemsie od innych, czyli cato$¢ bedzie
miatfa charakter nieco osobisty. Jednak nie bede tu méwit o typie
dobrego mdéwecy, czy sprawnego rozmdwcy, bo tym zajmowalem
sie w ksiazce pt.: ,Prezentacja publiczna. Mow komunikatyw-
nie oryginalnie i przekonujgco”, oraz w audiobooku pt.: ,Mowca
i jego rozwdj”. Teraz chciatbym bardziej zajac si¢ opisem technik
i praktycznych sposobdw. M6j zamyst jest taki, by zaprezentowac
zestaw narzedzi, jakich mozemy uzy¢ w rozmowie biznesowej
lub podczas wystapienia na forum.

Gdy przygladam sie tak zwanej komunikacji zawodowej, tj. wy-
stapieniom publicznym, wywiadom, rozmowom negocjacyjnym
czy sprzedazowym, nie moge oprzec si¢ wrazeniu, ze ci, ktorym
idzie to dobrze, ktorzy pozytywnie wypadaja, wyraznie stosu-
ja — $wiadomie badz nie — dwie rzeczy: po pierwsze, wykorzy-
stuja pewne sprawdzone sposoby i po drugie, apeluja do okre-
slonych potrzeb, wartosci swojego stuchacza. I tym si¢ wlasnie
zajmiemy. Poznamy praktyczne sposoby twdrczej komunikacji.
W tresci tych rozwazan przedstawie jedenascie technik oraz po-
dam przyklady ich wykorzystania i zasady stosowania. Zrobie
to tak, aby kazdy z was mogt wybrac kilka z nich i zaczat je sto-
sowac.
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Nim jednak do tego przejde, musze przedstawi¢ jeszcze
jeden wazny watek. Wczesniej wspominatem o ludziach, ktérzy
sa skuteczni, bo stosuja sprawdzone techniki i apeluja do
okreslonych potrzeb swoich stuchaczy. I to wlasnie (potrzeby
isytuacja stuchacza) jest drugim tropem do opracowania dobrych
argumentow i przekonujacych prezentacji. Ten trop kieruje nasze
mysli w strone dazen, celow i obaw naszego odbiorcy.

Jak zapewne si¢ zgodzicie, kazdy cztowiek jest inny. Kazdy
ma wlasna historie, swdj odmienny kod DNA i niepowtarzalne
linie papilarne, stowem — kazdy jest inny, ale na wszystkich (bez
wyjatku) dzialaja te same, identyczne argumenty! Wszyscy, co do
joty jesteSmy tacy sami w dwdch zakresach: kazdy do czegos
dazy, czegos pragnie i kazdy czego$ unika i przed czyms sie
chroni. W zakresie dazen sg nasze cele i wartosci: ,chce mieé

7

lepsze stanowisko”, ,,chce uprawiac zawdd, ktéry mnie pasjonuje”, , chce
by¢ szczesliwym cztowiekiem”, ,,chee byé w zyciu fiar”. Cele i wartosci
to obszar jasny, do ktérego mozemy apelowac podczas naszych
prezentacji czy rozmow. Jezeli za$ chodzi o obszar drugi (obszar
ciemny), to tu mamy do czynienia calfa sfere obaw o utrate tego, co
jest cenne i pozadane, oraz problemow, ktorych chcemy uniknac
(., boje sie utraty pozycji”, , chciatbym sie zabezpieczyc przed...”).
Jezeli jest tak, ze kazdego z nas ozywiaja te dwie sily: , daze-
nia do” i ,ucieczki przed”, to kazda z zaprezentowanych 11 tech-
nik twdrczej komunikacji mozemy wfozy¢ w jeden z obszaréw
i na tej podstawie opracowa¢ dobry, adekwatny komunikat. Na
przyktad, postuzymy sie jedna z prostszych technik, o ktorej za
chwile bede omdéwit — narracjg. Przygotowujac sie do spotkania
z grupa sceptycznie nastawionych stuchaczy, o ktdrych wiem,
ze szybo odrzuca moje argumenty, np. pracownikéw, ktdrzy nie
chca zmian w firmie moge zrobic¢ co nastepuje. Przeanalizuje, co
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jest dlanich wazne (obszar jasny — wartosci i cele), oraz przed czym
chca sig¢ chronic (obszar ciemny — obawy i problemy). Wiedzac juz,
do czego daza i czego si¢ obawiaja mam mozliwos¢, by na wste-
pie mojej prezentacji opowiedzie¢ przyktad (narracja), kiedy to
w przesztodci, mieli oni podobne nastawienie do zmiany. Zmia-
ny, ktdrq teraz akceptujg i uwazaja za bardzo korzystna. Potem,
gdy bede konczyl méj wywdd powiem, ze rozumiem ich obawy,
ale tez pokaze, ze podobnie mysleli w przesztosci. Stowem, zasto-
sowalem narracje pracujac w obszarze ciemnym — obawy i problemy
moich stuchaczy.

Podsuwajac mdj pomyst na opracowanie dobrych argumen-
tow i interesujacych prezentacji zobrazuje go nastepujaco. Stra-
tegia kreatywnej komunikacji polega na tym, by skorzysta¢
z narzedzia ,10x4”.
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To rodzaj prostokata, gdzie na dtuzszym boku umieszczo-
nych jest 11 technik, za$ na krdtszym 4 hasta: ,jego cele”, ,jego
warto$ci” (obszar jasny), ,jego obawy”, ,jego problemy” (obszar
ciemny). Przy takim zestawieniu model ,10x4” daje mozliwos¢
ruchu. Stwarza szanse do opracowania ponad 40 pomystow
na trafne i przekonujace argumenty. Poslugujac sie modelem
»10x4” mozemy umiejetnie apelowac do dazen i obaw naszego
stuchacza. Przygotowujac argumenty, mozemy je opracowac tak,
by umiesci¢ je w $wiecie celow i pragnien swojego rozmowcy.
Dlaczego mamy to robi¢? Powinnismy pracowac tak, poniewaz
— tu zacytuje nasza dewize tworzenia prezentacji i argumentéw
- ,twoja wypowiedz musi mie¢ KOPa! Powinna by¢ [KJomunikatywna,
[Olryginalna i [Plrzekonujgca. Tylko wtedy masz szanse na to, ze
zostaniesz zrozumiany, a twoja wypowiedz wyrdzni sie i bedzie

zapamigtana. A

i€ spotkater,
SIQ 2 takim
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“tak, powinienem
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W trakcie analizowania tego materiatu proponuje wykona-
nie pewnego ¢wiczenia. Wybierzcie temat jakiej$ rozmowy czy
prezentacji. Temat, nad ktorym w niedalekiej przysztosci bedzie-
cie pracowac. Po kazdej poznanej technice sprobujcie opracowac
argument, ktory wykorzystacie. Badzcie tworczy i szukajcie
pomystu, pamietajac o stowach Juliana Tuwima, ktéry madrze
powiedziat: , Blogostawiony cztowiek, ktéry nie majqc nic do powie-
dzenia, nie przyobleka tego w stowa”.

Zycze inspiracji

— Marek Staczek, EdisonTeam.pl



