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KAZDY MA COS DO OPOWIEDZENIA

Historie opowiada si¢ w najrozniejszych okolicznosciach:
gdy si¢ nawigzuje znajomosci, podczas prezentacji bizne-
sowej, wyglaszajac mowe w trakcie waznej uroczystosci...

Wyobraz sobie, ze jeste$ na weselu. Siedzisz i nerwowo
machasz noga. W poblizu przechadzaja sie¢ kelnerzy
z pysznymi przystawkami na srebrnych tacach, ale nawet
przez mysl ci nie przejdzie, zeby si¢ poczestowac. Jestes
taki zdenerwowany, ze nic bys nie przetknal. Przyjaciel
poprosit cig, zebys powiedzial pare stow z okazji jego
Slubu. Zgodziles si¢ chetnie, ale teraz juz sam nie wiesz
dlaczego. Zastanawiasz si¢, co teraz mozesz zrobié, zeby
si¢ nie skompromitowac.

Wyobraz sobie, ze siedzisz sam w sali konferencyjnej i in-
stalujesz komputer. Lada moment dotacza do ciebie szefo-
wa i twoi koledzy. Bedziesz im musial wyjasnic, dlaczego
projekt sie opoznia. Od czego tu w ogole zaczac?

Co tez ci strzelito do glowy, zeby sie zapisywac na wystep
komediowy przed publicznoscig na zywo? Z jakiegos po-
wodu to jednak zrobites i teraz, sgczac drinka, obserwu-
jesz, jak kolejne osoby produkuja si¢ przed stuchaczami,
ktorzy rzadko kiedy w ogdle podnosza wzrok znad telefo-
now. Czy uda ci si¢ zdoby¢ uwage tych wszystkich obcych
ludzi?

Siedzisz tu juz, na tym niewygodnym krzesle, o siedem
minut za dlugo. W kazdej chwili mozesz zosta¢ wezwany
na spotkanie z lokalng radng. Samorzad ma gtosowac¢ nad
podjeciem uchwaty, ktéra mogtaby istotnie poprawi¢ wa-
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runki zycia twojej spotecznosci i twojej rodziny, radna
tymczasem jest przeciwna temu projektowi. Bedziesz miat
10 minut, zeby ja przekonaé. Co mozesz powiedzie¢, zeby
skloni¢ ja do zmiany zdania?

Przygotowujesz si¢ na pierwszg randke i z usmiechem na
twarzy myslisz o tym, jak dobrze wam si¢ dotychczas roz-
mawiato na czacie. Niby wszystko dobrze si¢ dotad uklada-
lo, ale troche sie boisz bezsensownych pogawedek, a jeszcze
bardziej tego, ze nikt nie bedzie miat nic do powiedzenia.
Co mozesz zrobi¢, zeby nabra¢ przekonania, ze nie zabrak-
nie ci tematéw do rozmowy?

Wyobraz sobie, ze idziesz na rozmowe o prace, na ktorej
ci naprawde zalezy. Zakladasz wlasnie marynarke, ktorej
nie miales na sobie od dluzszego czasu. Spogladasz w lus-
tro i nagle zaczynasz si¢ zastanawiac, jak wyjasnisz dtuz-
szg przerwe w pracy. Czy mozesz szczerze powiedziec, o co
chodzi - ale w taki sposob, aby nie zaprzepasci¢ swojej
szansy na sukces?

Czy przeszywa cie¢ zimny dreszcz na sama mysl o tym,
ze moglbys sie znalez¢ w jednej z tych sytuacji? Jesli tak,
to nie jeste$ sam! Kazdy z nas czasem z niepokojem mysli
o tym, ze bedzie musiat szybko przywota¢ z pamieci pewne
wazne informacje. Jeszcze wiekszym przerazeniem moze
cie napawac¢ mysl, ze stuchacz nie podziela twoich pogla-
dow. A na to wszystko naktada sie Swiadomos¢, ze masz
ograniczong ilo$¢ czasu! W kazdym z tych przypadkow
istnieje jednak proste rozwigzanie: opowiedz historie!

ZASADA NR 1.0 CO WEASCIWIE CHODZ?
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Wszyscy codziennie
opowiadamy historie.

Opowies¢ to idealny sposob na to, aby w zwiezty sposob
przekazac informacje wazne, trafne i — co niezwykle wazne
— dotyczace nas w sposob bezposredni. Skad jednak wzig¢
przekonanie, ze si¢ potrafi opowiada¢? Co wtasciwie mie-
libysmy opowiadac¢? Od czego zacza¢?

Przede wszystkim weZ gteboki oddech. Opowiadanie
historii moze si¢ w pierwszej chwili wydawa¢ niezwykle
skomplikowane, ale kazdy z nas to potrafi. Wszyscy co-
dziennie opowiadamy historie. Partner pyta: ,,Jak ci minat
dzien?”, a my mu opowiadamy. Przyjaciel pyta: ,,Jak tam
weekend?” i w odpowiedzi styszy historie. Kto§ w pracy
docieka: ,,A c6z to sie stato z twoim samochodem?”, wiec
streszczamy mu, co si¢ stato. Mozesz nawet nie zdawac sobie
z tego sprawy, ale posiadasz juz wszystkie narzedzia nie-
zbedne do tego, aby w interesujacy sposob zbudowac i opo-
wiedzie¢ historig.

DLACZEGO OPOWIADASZ AKURAT O TYM?

Gdy juz wezmiesz glteboki oddech i uswiadomisz sobie, ze
dasz rade, w dalszym kroku bedziesz musiat ustali¢, co
konkretnie chciatby$ przekaza¢ odbiorcy. Zanim wigc za-
czniesz opowiadac, musisz odpowiedzie¢ sobie na pytanie:
o co w tej historii chodzi?

Ustalenie celu wypowiedzi ma zasadnicze znaczenie,
jesli bowiem autor opowiesci nie wie, po co ja opowiada,
to jej odbiorcy trudno sie bedzie zorientowac, po co jej stu-
cha. Kazdy z nas na pewno zna to doSwiadczenie... Oto
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krewna zaczyna opowiada¢ o tym, jak poszta do sklepu,
a na zakonczenie stwierdza, ze jej pies ma zapalenie sta-
wow. Nie bardzo wiadomo, o co w tym chodzi, a cztowiek
caty czas sie zastanawia, co tez ta kobieta wtasciwie usituje
osiggnac, poza tym, ze chce mowic i chce, zeby inni jej
stuchali.

Jakkolwiek dziwne sie to w pierwszej chwili wydaje, pla-
nowanie opowiesci nalezy zaczynac¢ od konca. Bynajmniej
jednak nie chodzi o samo sformutowanie zakonczenia
(,,] oto dlaczego zadna wypozyczalnia w Montanie nie udo-
stepni mi juz nigdy samochodu”), lecz o pewien efekt, ktory
chcemy wywotaé. Nalezy zadac sobie pytanie: co stuchacz
ma wynies¢ z tej opowies¢? Jaki efekt chce osiggnac?

OkreSlenie celu opowiesci przystuzy sie nie tylko stu-
chaczom, ale rowniez i tobie — pomoze ci bowiem ustali¢,
jakie elementy nalezy koniecznie w niej uwzglednic. Histo-
ria moze przeciez zawierac lub nie wiele r6znych szczeg6-
t6w. Warto zatem wiedzieé, ktore z nich maja najwigksze
znaczenie dla osiggniecia zatozonego celu.

Roznych celow jest tyle, ile jest roznych opowiesci, ale
na szczescie nie trzeba analizowac¢ kazdego przypadku
z osobna, aby dotrze¢ do sedna sprawy. Wystarczy wskazac
najwazniejszg informacje, ktéra w danej sytuacji pragniemy
przekazac odbiorcy.

Wr6¢my moze do wezesniej przytoczonych przyktadow.

W przypadku toastu weselnego mozna postawic sobie
nastepujace cele:

» Rozbawi¢ publicznos¢.

» Sktoni¢ publicznos¢ do uwaznego wystuchania toastu.

ZASADA NR 1.0 CO WLASCIWIE CHODZI?
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» Troche sobie pozartowac z przyjaciela.
» Dac przyjacielowi zna¢, ze bardzo nam na nim zalezy.

» Popisac sie talentem oratorskim.

W pracy moze chodzi¢ o to, aby:

» Pomoc szefowej zrozumiec, ze projekt potrwa dtu-
zej, niz to pierwotnie zaktadano, i ze bedzie wymagat
wiekszych nakladow.

» Wzbudzi¢ u szefowej przekonanie, ze to jej poprzed-
nik popetnit btad, poniewaz nie doszacowat czasu
niezbednego na realizacje projektu.

»  Wykazac si¢ ogromnym wktadem pracy i dotychcza-
sowymi osiggnieciami.
Podczas wystepu komediowego mozna dazy¢ do tego,
aby:
» Zainteresowac publicznos¢.
» Doprowadzi¢ pare oséb do Smiechu.

» Zapisac sie¢ w pamieci stuchaczy i sktonic ich do ob-
serwowania twojego profilu w mediach spotecznos-
ciowych.

» Sktoni¢ wiasciciela lokalu, aby zaproponowat ci sta-

te miejsce na afiszu.

Podczas randki mozna skupic si¢ na tym, aby:

» Czym predzej rozkocha¢ w sobie te druga osobe.
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»

»

»

Stworzy¢ atmosfere, w ktorej druga osoba odprezy
sie i mito spedzi czas.

Dac¢ sie jej dobrze poznac.

Oceni¢, czy warto si¢ umawiac na kolejng randke.

Gdy idziesz rozmawiac z radng, moze ci zaleze¢ na naste-

pujacych efektach:

»

»

»

Przekonac ja, zeby zaglosowata za konkretnymi roz-
wigzaniami.

Uswiadomic jej negatywne konsekwencje niegtoso-
wania za tymi konkretnymi rozwigzaniami.

Zapisac sie w jej pamieci, zeby zechciata przyjs¢ na
zbiorke charytatywna, ktérg zamierzasz wkroétce zor-
ganizowac.

Idac na rozmowe o prace, mozna sobie postawi¢ jeden

z nastepujacych celow:

»

»

»

Wykazag, ze rok przerwy w aktywnosci zawodowej
poswiecites na doskonalenie umiejetnosci zawodo-
wych, ktore stanowi¢ beda dodatkowy atut w tej

pracy.

Udowodnié, ze przy okazji wykonywania réznych
innych obowigzkoéw zawodowych wielokrotnie uzy-
skiwate$ dobre wyniki.

Przekonac sig, czy faktycznie chcesz pracowacé w tej
firmie.

ZASADA NR 1.0 CO WLASCIWIE CHODZI?
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Nalezy wyznaczy¢ sobie pewne
podstawowe zalozenie i wokotl niego
zbudowa¢ wypowiedz.

Nie ma nic dziwnego w tym, ze zastanawiajac sie¢ nad
celem opowiesci, chcielibySmy postawi¢ sobie wiecej niz
jeden cel. Aby jednak opowiedziec¢ cos fajnego, trzeba wska-
za¢ ten, ktory ma dla nas zasadnicze znaczenie. Gdybys$
zatem mogt osiagna¢ tylko jedng rzecz, to co by to byto?
Czy podczas wygtaszania toastu chcesz sobie przede wszyst-
kim troche pozartowac z przyjaciela, czy raczej da¢ wszyst-
kim zgromadzonym do zrozumienia, ze bardzo ci na nim
zalezy? Odwieczna $lubna tradycja nakazuje odpowiedzie¢
na to pytanie: ,,I jedno, i drugie”, ale przeciez wszyscy do-
brze wiemy, Ze to sie czasem nie najlepiej koniczy. Dlaczego
tak wiele toastow tak marnie wypada? Moim zdaniem dla-
tego, ze ich autorzy nie bardzo wiedzieli, co wtasciwie pro-
buja osiggnac — a pewnie chcieli osiaggnac zbyt wiele rzeczy
naraz. By¢ moze chcieli jednocze$nie powiedzie¢ cos$ od
serca i troche sobie pouzywac kosztem przyjaciela... a osta-
tecznie ani jedno, ani drugie im nie wyszto. Ilez to ja juz
styszatam toastow w stylu: ,,Stary, az mi si¢ wierzy¢ nie
chce, ze ona si¢ w ogole z tobg umoéwita. Przeciez twoje
stopy czu¢ na kilometr. A te wyziewy z twojej paszczy?! No
ale jak by nie byto, jestes moim najlepszym przyjacielem.
Uwielbiam cig i bardzo sie ciesze twoim szcze$ciem”. Takich
stow az ciezko si¢ stucha. Cztowiekowi robi sie od razu zal
zar6bwno tego biednego pana mtodego, jak i tego goscia
z kieliszkiem w dtoni — bo przeciez nie udato mu si¢ wyrazic¢

tego, co tak naprawde chciat powiedziec.
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Dla odmiany przyjrzyjmy si¢ wiec moze toastowi, kto-
rego autor skupia si¢ na jednym, konkretnym celu. Nawet
jesli chciatoby sie powiedzie¢ co$ wiecej, nalezy wyznaczy¢
sobie pewne podstawowe zatozenie i wokot niego zbudowac
wypowiedz. Toast, ktorego autor chciat przede wszystkim dac¢
przyjacielowi zna¢, ze mu na nim zalezy, mogtby brzmie¢
choc¢by tak:

»PoznaliSmy sie z Markiem jeszcze w czasach studenc-
kich. Bytem wtedy na drugim roku, ale przeniostem
si¢ z innej uczelni i nie miatem zadnych znajomych.
Trafitem na ulotke reklamujaca casting do amatorskiej
grupy teatru improwizowanego, wiec poszedtem. Nikt
tam nie wypadt dobrze, dostownie nikt — i tez jakos
z nikim z tych ludzi nie chciatem zawiera¢ blizszej
znajomosci. A potem przyszia kolej Marka i okazato
sie, ze on nie jest beznadziejny. Pochwalitem jego wy-
step i od tamtej pory zaczeliSmy spedzac ze sobg wie-
cej czasu. Zaden z nas sie ostatecznie do tej grupy nie
dostat i to w sumie byto w tym wszystkim najzabaw-
niejsze. PrzesiadywaliSmy u niego w pokoju, grajac
w gry wideo, a ja si¢ tam czutem na swoim miejscu.
Przy nim zawsze si¢ czutem na swoim miejscu, wiec
tym bardziej si¢ teraz ciesze, ze on znalazt kogos, przy
kim sam moze si¢ tak poczu¢. Wiem, ze Deborah daje
mu poczucie bezpieczenstwa i spokoju. Bardzo sie
ciesze, ze im si¢ udato. Gratuluje”.

Ktory z tych toastow wolatbys wygtosi¢? Ktorego z tych
toastow wolatbys stuchaé?

ZASADA NR 1.0 CO WLASCIWIE CHODZI?
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CWICZENIE: ZASTANOW SIE,
PO CO OPOWIADASZ HISTORIE

Sytuacja

Chcesz przekonad
lekarza, aby
zrezygnowat

z farmakoterapii

i skierowat cie

na operacje.

Poproszono cie,
abys wygtosit mowe
na pogrzebie wuja.

Masz wygtosi¢
prezentacje

i wskazac
mozliwosci
doskonalenia kultury
korporacyjnej firmy.

Ubiegasz sie

o miejsce w szkolnej
radzie rodzicow

i chcesz przekonac
cztonkéw
spotecznosci,

Ze warto na ciebie
zagtosowac.

Wybierasz sie

na slub siostry

iz przerazeniem
myslisz o tych
wszystkich
wicibskich ludziach,
ktorzy beda
wypytywac, co ty
wiasciwie robisz
ze swoim zyciem
i czy sie zkims
spotykasz.

Odbiorca

Lekarz, ktory nie
ma duzo czasu

i chce jak
najszybciej
zakonczyc twoja
wizyte, aby méc
przyjac kolejng
osobe.

Cztonkowie twojej
rodziny.

Dyrektorzy
najwyzszego
szczebla.

Twoi sasiedzi.

Niby zyczliwi,

ale jednak troche
natretni krewni.

STORYTELLING (NIE TYLKO) W BIZNESIE

Co odbiorca
wie o tobie?

Ze od pewnego
czasu odczuwasz
bol i ze zgtaszasz
sie do tej samej
przychodni juz

ktérys kolejny raz.

Bytas jego
ulubiong
siostrzenica.

Jaki efekt
chcesz
osiggnac?

Lekarz wystawia
skierowanie
na operacje.

Rodzina lepiej
pozna tego
trudnego
cztowieka.



O czym musisz

powiedzie¢, aby
ten efekt osiagna¢?

Niekorzystne
dziatanie lekow,
twdj niechetny
stosunek do dalszej
farmakoterapii.

Owszem, to byt
trudny cztowiek,
ale zrobit w zyciu
wiele dobrego.

Jakie nastawienie
wykazuje
odbiorca?

Czeka na dalszy
rozwoj sytuacji.

Wuj byt
postrzegany

jako cztowiek raczej
niezyczliwy.

ZASADA NR 1.0 CO WLASCIWIE CHODZI?

Co mozesz zrobic,
aby to nastawienie
zZmieni¢?

Wykazac szkodliwe
dziatanie lekéw

na twoje zdrowie

i zadeklarowac silng
wole poddania sie
operadgji.

Pokazac stuchaczom,
Ze pomimo truddw,
z jakimi sie zmagat,
wuj bardzo sie starat
by¢ dobrym
cztowiekiem.
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KOMUNIKACIA

Wszyscy codziennie opowiadamy historie

Robimy to podczas prezentacji biznesowej, wygtaszajac mowe w trakcie waz-
nej uroczystosci czy podczas randki. Opowiesc to idealny sposéb na to, aby
w zwiezty sposob przekazac informacje istotne, trafne i — co niezwykle wazne
— dotyczagce nas w sposob bezposredni. Co jednak zrobic, aby z ciekawej aneg-
doty wydoby¢ cos, co zapadnie wszystkim w pamiec? Co wihasciwie mieliby-
smy opowiadac? Od czego zaczac? Od lektury tej ksigzki.

Wykorzystaj moc storytellingu

Storytelling to ksiazka dla kazdego, kto chce opowiadad - czy to po to, zeby
zrobi¢ dobre wrazenie podczas rozmowy kwalifikacyjnej, dobrze wypasc pod-
czas spotkania biznesowego, czy wyglosi¢ intrygujacy toast weselny. Ta ksiaz-
ka podpowiada, jak dopracowac opowies¢ oraz uwolni¢ drzemigcy w nas po-
tencjat mowcy. Zawiera tez proste ¢wiczenia, ktdre utatwiaja wykorzystywanie
umiejetnosci storytellingowych w praktyce. Wskazuje rowniez dziesie¢ puta-
pek czyhajgcych na autorow opowiesci | pokazuje, co robic, zeby ich uniknac.

Przygotowanie intrygujacej opowiesci

Co decyduje o potedze opowiesci? Co sprawia, ze dana historia ma w sobie
cos takiego, ze nie potrafimy sie od niej oderwac? Wszystkie opowiesci — te
filmowe i te serialowe, te przytoczone w artykutach prasowych i te w opowia-
daniach, powiesciach i sztukach — majg zawsze te sama strukture. ,Serio?”, po-
myslisz sobie. ,To niemozliwe”. Ale tak wiasnie jest! Po roziozeniu na czynniki
pierwsze kazda historia daje sie wpisa¢ w pewne ogdlne ramy. Warto je znac,
zeby wiedziec, jak opowiadac¢ o swoich doswiadczeniach, zeby inni stuchali
nas z zapartym tchem. Dana Norris krok po kroku pokaze ci, jak wyznaczyc cel
opowiesci, jak uksztattowac fabute i o czym jeszcze warto pamietac.

Zostan mistrzem stowa

Zdobadz sie na odwage i zacznij wystepowac przed publicznoscia (czyli przed
kazdym, kto cie stucha) - moze nig by¢ stuchacz twojego podcastu, uczestnik
konferencji, na ktérej jestes prelegentem, czy grupa przyjaciot podczas spo-
tkania towarzyskiego. W ksigzce znajdziesz kilka prostych sposobow na pod-
noszenie pewnosci siebie oraz konkretne wskazdwki, dzieki ktérym uwierzysz,
ze uda ci sie przykuc¢ uwage publicznosci i nawigzac z nig relacje.
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