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1 WSTEP - MOZG, WIELKI MANIPULATOR

Jakie$ 180 centymetrow nad ziemig nosze pod kopulg czaszki organ, ktory wazy
okotlo 1,2 kilograma. Ty tez. I bez wzgledu na to, jakie masz doswiadczenia z innymi
(ktorych czasem posadzasz o brak tegoz organu), zapewniam Cie, ze wszyscy go posia-
damy. To mozg. Pomysl o nim przez chwile. Zaledwie 1,2 kilograma tkanek. Ponad 100
miliardéw komorek nerwowych, ktore tworzg Ciebie, twoja Swiadomos¢.

Wecigz wiemy o nim niewiele. Znacznie wiecej niz za czasow Arystotelesa, ktory
uznawatl mozg za organ stuzacy do chlodzenia organizmu. A dusze¢ i umyst umiejsca-
wial w sercu. Wiemy o mozgu duzo, ale ciggle odkrywamy wigcej. Juz samo mys$lenie
o0 moézgu jest paradoksalng tamigtéwka. Mozna o nim przeciez myslec¢ tylko za pomo-
ca... wlasnego mozgu. Mozg jest najbardziej ztozonym i niesamowitym mechanizmem
w calym znanym nam wszechswiecie. Oczywiscie to tylko opinia m6zgu o nim samym.
Inne organy tak o sobie nie mysla.

Mozg stoi za kazdym naszym dziataniem. Za kazdg decyzja. Za kazdym sukcesem
i kazdg staboscia. Mozg jest takze odpowiedzialny za to, jak tworzysz prezentacje i...
jak Twoje prezentacje beda odbierane. W przypadku ich odbierania najwazniejsze dla
mozgu (i w konsekwencji dla Ciebie) bedg wszystkie procesy poznawcze, czyli te, kto-
re odpowiedzialne sg za postrzeganie swiata. I nie mowie¢ tu tylko o wzroku. Catos¢
dochodzacego do nas przekazu jest integrowana w mozgu, ale na to, jak odbierane
beda Twoje prezentacje, ma wpltyw wiele czynnikow. Nad niektérymi mozesz miec
kontrole. Mozesz zadbac o tatwoS¢ poznawczg', by mozg Twoich stuchaczy nie musiat
sie niepotrzebnie wysila¢. Mozesz przygotowywac slajdy tak, by utatwiac interpretacje
informacji. Mozesz stosowac¢ sztuczki werbalne i pozawerbalne, by umiejetnie sku-
pia¢ uwage. Mozesz wreszcie zapoznac si¢ ze wszystkimi regutami wywierania wply-
wu i modelowac¢ zachowania odbiorcéw - na przykiad dzigki stosowaniu reguty auto-
rytetu? albo podawaniu w swoich wystgpieniach faktow, ktére wzmacniajg spoteczny

1 Latwo$¢ poznawcza to stan, ktéry moézg bardzo lubi. Daniel Kahneman opisuje w ksigzce Thinking, fast and slow dzialanie dwdch systemow
w ludzkim umysle: systemu 1 (poznanie intuicyjne) i systemu 2 (myslenie logiczne) oraz powigzane z nimi poznawcze ,rozluznienie” (cognitive ease) i
poznawczy ,wysitek” (cognitive strain). Najmilszym dla umystu stanem jest ,rozluznienie” - wywotuje go np. lfatwos$¢ percepcji, wprawienie w dobry
nastrdj lub tzw. torowanie (priming), czyli wielokrotna ekspozycja na dany bodziec. Efektami wprowadzenia w ten stan s w szczegdlnosci: poczu-
cie zaznajomienia z tematem, wiara w przekazywang tre$¢, poczucie sensu tej tresci i bezwysitkowe jej poznanie. W tym stanie uzywamy gltéwnie
myslenia intuicyjnego. Drugi stan - ,wysilek” - wystepuje w sytuacji wzmozonego wykorzystania systemu 2, tj. myslenia logicznego. Efektami sa:
podraznienie, nieufno$¢, ostroznos¢, podejrzliwo$¢. Jak wida¢, pierwszemu systemowi towarzysza stosunkowo przyjemne stany, drugiemu - nieko-
niecznie. Z rozwazan Kahnemana plynie kilka wnioskéw: my$lenie analityczne generuje stres i frustracje, a myslenie intuicyjne - poprawia nastroj.
Rozluznienie zmniejsza efektywno$¢ myslenia logicznego, ale wzmacnia intuicje. Stres natomiast podnosi efektywno$¢ myslenia logicznego kosz-
tem ostabienia intuicji.

2 Regula autorytetu to jedna z zasad wplywu spolecznego, ktére wyr6znit Robert Cialdini, profesor psychologii Uniwersytetu Stanowego
w Arizonie. Polega ona na wiekszej sktonnosci do postuszenistwa tym osobom, ktére uwaza si¢ za autorytety. Czasem jednak ulega sie jedynie pozo-
rom i atrybutom wysokiego statusu, co powoduje koncentrowanie si¢ na pozamerytorycznej wartosci przekazu. Ludzie majg bowiem tendencje do
zwracania uwagi na to, kto i jak méwi, a mniej zwazajg na to, co si¢ mowi.
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1 WSTEP - MOZG, WIELKI MANIPULATOR

dowdd stusznosci®. Niestety nigdy do konca nie bedziesz mie¢ kontroli nad wszystkimi
czynnikami, ktore wplywajg na odbior Twojej prezentacji. Warto jednak kontrolowac
to, co mozna kontrolowac, i bra¢ pod uwage to, czego do konca kontrolowac sie nie da.

Kora przedczofowa - kiedy przygotowujesz
prezentacje, uzywasz wtasnie jej. Z drugiej

strony, kiedy sfuchasz prezentacji - trafi tu
tylko to, co mozdzek uzna za ciekawe.

Ukfad limbiczny i tzw. gadzi mézg - on
jako pierwszy decyduje, czy warto sfu-
chac. Z kolei przy tworzeniu prezentacji
na pewno nie bedzie sig wysilac.

Rys. 1. Wszystkie procesy myslowe, ktére wystepuja przy tworzeniu prezentacji, przebiegaja
w zaawansowanej strukturze mozgu. Ale komunikat, ktéry wypracujesz w ten sposob, w pierwszej
kolejnosci bedzie odbierany przez najbardziej prymitywne, ,stare” cze$ci mdzgu

Jesli chodzi o komunikowanie idei i przekazywanie tresci (a na tym przeciez po-
legajg prezentacje), to jestesmy troche ofiarami ewolucji naszego mozgu, ktory roz-
wijat sie etapami. Ewolucja buduje kolejne struktury na tym, co zastata. Ulepsza, ale...
nie wyburza poprzednich elementow. I dlatego nad gadzim, prymitywnym mozgiem
nadbudowata nieco bardziej zaawansowany mozg ssaczy. A dzielo swoje zwienczyla,
fundujac nam kore mézgowq (nowa kora mozgowa, czyli neocortex).

Najstarszg i najbardziej prymitywng czesciag mozgu, wystepujacg u wszystkich
gatunkow, ktore majg system nerwowy choc¢ troche bardziej rozwiniety od minimal-
nego, jest pien mézgowy, otaczajacy szczyt rdzenia kregowego (,mozg gadow”, archi-
pallium). Ta pierwotna czes¢ mozgu reguluje podstawowe czynnosci zyciowe, takie jak
oddychanie i metabolizm pozostatych organow, oraz kontroluje stereotypowe reakcje
i ruchy. Nie mozna powiedzie¢, by czesc¢ ta zdolna byla do myslenia i uczenia sig; jest

3 Spoteczny dowdd stusznosci to jedna z szesciu regul wplywu spotecznego wyodrebnionych przez Roberta Cialdiniego. Zwraca ona uwage na to,
ze punktem odniesienia dla zachowan czlowieka stajg si¢ reakcje innych ludzi. Jednostka wykazuje tendencje do przyjmowania pogladéw, zachowan
i decyzji takich samych, jak reszta grupy spotecznej - ,Skoro inni tak robig, to i ja moge”. Regule spotecznego dowodu stuszno$ci wykorzystuje sie
bardzo czesto w reklamie, marketingu i oczywicie - podczas wystgpien publicznych.
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ona raczej zespotem zaprogramowanych regulatorow, ktore ,,dbajg” o to, by ciato funk-
cjonowalo jak nalezy i reagowato w sposob zapewniajacy mu przetrwanie. Pienn mozgu
jest siedliskiem zachowan zwigzanych z prokreacja, walkg oraz instynktami. Mézg ten
rzadzit wszechwtadnie w epoce gadow.

Kora przedczofowa
(neocortex)

Ssaczy mozg
(Sradmozgowie)

Gadzi mozg
(mozdzek)

Rys. 2. Tak, w wielkim uproszczeniu, wygladal rozwo6j mézgu cztowieka. Od prymitywnych struktur pnia
mozgu (mozg gadzi) przez mdzg ssaczy i uklad limbiczny (emocje), az po nowq kore mozgowa (wielkie
arcydzieto ewolucji)

Z pnia, tej najstarszej i najbardziej prymitywnej czesci mozgu, okoto 50 milionow
lat temu wylonily sie pierwsze osrodki emocjonalne - razem z powstaniem paleopal-
lium - ,starego mozu ssakow”. Odpowiadat on za uklad limbiczny i realizowat bardziej
ztozone instynkty, emocje i procesy uczenia si¢.

Po milionach lat, w wyniku postepujacej ewolucji, z osrodkow emocjonalnych po-
wstal mozg myslacy, czyli nowa kora mézgowa, wielka masa pozwijanych tkanek, ktora
tworzy jego wierzchnig warstwe - jest to ,mozg naczelnych”, neopallium.

Fakt, ze myS$lacy mozg powstat z mozgu emocjonalnego, wiele wyjasnia, jesli cho-
dzi o zwigzki miedzy mys$lg i uczuciem; na dtugo przed pojawieniem si¢ umystu racjo-
nalnego istniat juz bowiem umyst emocjonalny. I ma to konsekwencje do dzi$. Takze
- kiedy tworzysz prezentacje. Jesli cos nie wzbudzi emocji - to nie skupi uwagi. Jesli
co$ nie zostanie podane w formie wiarygodnej i prostej historii - mézgom stuchaczy
bedzie trudno to zrozumiec. Jesli przetadujesz slajdy informacjami - przyczynisz si¢
do przetadowania poznawczego. Mozg to wielki manipulator. Wiele o nim wiemy. Duzo
jeszcze pozostaje do odkrycia.
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PSYCHOLOGIA POZNAWGZA | PERGEPGJA -
JAK POSTRZEGAMY SWIAT

Swiat (w tym rowniez Twoje prezentacje) postrzegamy za pomocg zmystow: bodz-
ce — przez wyspecjalizowane do ich odbierania osrodki - s3 przekazywane do mozgu
i tam tworzony jest obraz Swiata. Konsekwencje sg czasami takie, ze... nie zawsze to,
co wydaje nam si¢, ze widzimy, jest zgodne z prawda. Mozg, kiedy tgczy wszystkie
bodZce w jeden obraz, czgsto popetnia btedy. Gléwnie dlatego, Ze jest strasznie leniwy.
Stanem, do ktorego dazy, jest tatwos¢ poznawcza. Po prostu nie chce si¢ przepraco-
wywac. Ty, gdy tworzysz prezentacje, mozesz mu utatwiac¢ albo - utrudnia¢ prace.

Psychologia poznawcza (inaczej kognitywna), to dziedzina nauki, ktora zajmuje sie
wiasnie tym, w jaki sposéb my, ludzie postrzegamy Swiat, czyli - procesami poznaw-
czymi. ,Poznanie” to zdolnos¢ cztowieka do odbierania informacji z otoczenia i prze-
twarzania ich w celu skutecznej kontroli wlasnego dziatania. Wyrazenie ,,poznawcze”
(ang. cognitive) odnosi si¢ do filozoficznego pojecia ,poznanie” (ang. cognition), ktore
dotyczy zdolno$ci zdobywania wiedzy przez czlowieka, zdolnoSci poznawania rze-
czywistosci. Z perspektywy psychologicznej mozna okresli¢ to pojecie po prostu jako
zdolnos¢ organizmu do odbierania informacji z otoczenia, przetwarzania ich i wyko-
rzystywania do kierowania wlasnym zachowaniem. Wyrazenie ,procesy” odnosi si¢
natomiast do procesualnego, dynamicznego charakteru opisywanych tutaj zagadnien.
W najprostszym modelu proces poznawczy wyglada nastepujaco: bodziec wywotuje
reakcje, mozg ja interpretuje i podejmuje decyzje, a potem wysyla sygnat do dziatania.
Kiedy prezentujesz slajd, to slajd i Ty jestescie bodZcem.

Psychologia poznawcza i podej$cie poznawcze postulujg, ze wiedze o rzeczywi-
stosci umyst zdobywa nie poprzez bierne sumowanie danych (otrzymywanych z na-
rzadow zmystow) i ich magazynowanie, lecz w sposob aktywny, jako pewnego rodzaju
model, ktéry odwzorowuje czy tez reprezentuje realne obiekty w jakiejs symbolicznej
postaci struktur poznawczych. Struktury stanowig porcje wiedzy, zas mechanizmy ich
tworzenia i modyfikowania - to wtasnie procesy poznawcze.

Najwazniejsze procesy poznawcze z punktu widzenia tworzenia prezentacji i wy-
stagpien publicznych to z pewnoscig uwaga i percepcja. Warto tez wiedziec¢, ze wszyst-
ko to, co mowisz i pokazujesz podczas prezentacji, jest integrowane z wiedzg i do-
swiadczeniem oséb, ktére Cie stuchaja. Dlatego warto tez zwroci¢ uwage na pamiec.
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Gdy tworzysz prezentacje, musisz wiedziec, jak sterowac uwagg stuchaczy, wie-
dziec¢, jak postrzegajg oni Swiat oraz jakie elementy (zaréwno werbalne, jak i wizualne)
latwiej im bedzie zrozumie¢. Musisz tez wiedzie¢, jakie majg doSwiadczenie i co wie-
dza.

Uwaga, uwaga!

Pod pojeciem uwagi kryje sie ogolne okreslenie wielu procesow poznawczych,
odpowiedzialnych za:
> utrzymanie organizmu w stanie gotowosci do dzialania, percepcji lub innych zachowan; pod-
trzymywanie stanu oczekiwania na pojawienie si¢ pewnych bodzZcéow;

> wyodrebnianie istotnych elementéw z pola percepcyjnego (np. wzrokowego, stuchowego) i thu-
mienie elementow nieistotnych (koncentracja uwagi);

> odpowiednio zorganizowany przebieg danej czynnosci psychicznej, dbanie o to, aby uboczne
procesy nie zakldcaly tego przebiegu;

> zdolno$¢ zaangazowania si¢ w analize danego bodZca, umiejetno$¢ oderwania sie od jednego
bodzca i skupienia si¢ na innym.

Od razu wiec wida¢, jak bardzo uwaga lub jej brak bedg mialy wpltyw na odbior
Twojej prezentacji. Pamietaj, ze stuchacze nie bedg zwracali uwagi na wszystko. A cza-
sem bedg zwracali uwage zupelnie nie na to, na co wedtug Twojego planu mieli uwage
zwroci¢. Wygra silniejszy, ciekawszy bodziec. W duzym skrocie mozna powiedzie¢, ze
uwage zwracajg:

> silne bodZce emocjonalne, naladowane emocjonalnie komunikaty werbalne i wizualne;
> elementy znane i lubiane (takie, ktore kojarzymy);

> elementy zrozumiate;

> elementy nowe, intrygujace, ale latwe do przetworzenia;

> elementy, ktore akurat pozostaja w polu naszego zainteresowania; jesli nasz mozg czegos szuka
i znajduje to, to oczywiscie w konsekwencji sie tym zainteresuje.

Kiedy prezentujesz, o uwage Twoich stuchaczy (i w konsekwencji tez Twojq)
konkuruje cate srodowisko. Powiadomienia na telefonach, wszystko to, co ciekawe za
oknem, kazdy mocniejszy bodziec. Utrzymanie uwagi w takich warunkach jest szcze-
gélnie wazne. Nie mozesz przeciez zalozy¢, ze bedziesz prezentowac w préozni.
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— JAK POSTRZEGAMY SWIAT

Co wiecej - kazdy z Twoich stuchaczy przychodzi na wyklad, prelekcje lub spo-
tkanie ,przetadowany poznawczo”. Oznacza to, ze w jego umysle przebiega rownocze-
Snie wiele procesow myslowych. W koncu ma juz za sobg jaki$ kawatek dnia, podczas
ktorego wiele sie wydarzyto, wiele wymagato jego uwagi, wiele rzeczy go zdenerwo-
walo lub podekscytowalo. Z tym wszystkim - z tg gonitwg mysli - musisz konkurowac.
Pamietaj, ze stuchacze starajg si¢ za wszelkg cene minimalizowa¢ swoje obcigzenie po-
znawcze, unikajac zltozonego rozumowania, planowania, przypominania sobie czego-
kolwiek i jakichkolwiek procesow decyzyjnych. Oznacza to w praktyce, ze im prosciej
podasz nawet skomplikowany przekaz, tym lepie;.

Najlepiej zatem dziataja:

> proste informacje, podawane w przystepny sposob;

> informacje, w ktorych warstwa wizualna uzupehia przekaz, wyjasnia i upraszcza go, a nie -
utrudnia (np. schematy, infografiki, ikony);

> studia przypadkow i przyklady, ktére pozwalajg zrozumie¢ nawet ztozone procesy;

> informacje podane w formie opowiesci i przypowiesci.

Nie funduj swoim stuchaczom zbyt duzego obciazenia poznawczego. Zbyt duze
obcigzenie poznawcze prowadzi do odczuwania przez odbiorce zjawiska okreslanego
jako ,przecigzenie informacyjne”. Jest to sytuacja, w ktdorej dana osoba ma trudnos¢
z podjeciem decyzji lub ze zrozumieniem omawianego zagadnienia z powodu nad-
miernej ilosci dostepnych informacji. I zamiast skupi¢ si¢ na prezentacji, odplynie da-
leko lub... ukradkiem zacznie przeglada¢ Facebooka w smartfonie.
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' G0 LUBI MOZG - PRZYLEPNE OPOWIESC

Wielki Mur Chinski jest jedyna budowlg stworzong ludzkimi rekami, ktora jest wi-
doczna z kosmosu. Uzywamy zaledwie 10% mozgu. Lekarz, ktory odkryt ADHD, na tozu
Smierci wyznal, ze nie ma czegos takiego i ze pracowat pod presja wielkich koncernow
farmaceutycznych. Walt Disney, ktory chorowat na raka, kazat si¢ przed $miercig za-
hibernowa¢, by kiedy zostanie odkryte lekarstwo, mozna go bylo przywrdéci¢ do zycia
i uleczy¢. Wszystkie te historie styszalem. Jako dzieciak w wiele z nich wierzylem. nie
tylko zresztg ja. Niektore - takie jak ta z Chinskim Murem - sg tak rozpowszechnione,
ze wierzg w nie ciggle cale masy ludzi. Niektore - jak ta z uzywaniem zaledwie 10% po-
tencjalu naszego mozgu - staja si¢ inspiracjg do filmow (Lucy w rez. Luca Bessona). To,
ze w nie wierzymy, nie wynika wcale z naszej naiwnosci, gtupoty czy tez braku doste-
pu do informacji. Nasz mozg jest leniem. I w sumie jest tez do$c¢ tatwowierny. Dlatego
z fatwoscig ulega czarowi tzw. przylepnych opowiesci.

Twoércami konceptu ,przylepnych” opowiesci sg bracia Dan i Chip Heathowie.
W ksigzce Sztuka skutecznego przekazu, czyli przyczepne kRoncepcje badajg oni fenomen
niektorych historii. Takich, ktére uznajemy za wiarygodne, mimo ze ich nie weryfi-
kujemy. Takich, ktore przekazujemy dalej — mimo ze mozemy si¢ przyczynia¢ do roz-
przestrzeniania nieprawdy. Takich, ktore z tatwoscia zapamigtujemy, mimo ze naszym
zadaniem nie jest uczenie si¢ ich na pamiec.

Bracia Dan i Chip Heathowie dzialaja w paradygmacie nauki. Piszg jednak dyna-
micznie, bez trudu przedzierajac si¢ przez kolejne studia przypadkdw, by pokazywac,
jakim btedom poznawczym ulegamy, gdy stuchamy historii. Ale to nie jest ksigzka ku
przestrodze. To proba odpowiedzi na pytanie: co sprawia, ze historia jest naprawde
dobra i przylepna? Co przesadza o tym, ze opowieSC ma szanse¢ stac sie legendg miej-
ska, a co skazuje jg na niebyt kiepskiej anegdoty?

ROZWIN KOMPETENCIE, FISZKI () riszo [ Fiszir | Fiszar
EKTYWNY TRENING UKOWE SEKRETY L STHOEA 1 wysTAPIENIA
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Okazuje sie, ze takie przylepne historie towarzyszg ludzkos$ci od zarania dziejow.
Najbardziej archetypowe narracje kragza wokét pewnych schematéw. Zdecydowanie
warto je poznac¢, poniewaz to gotowa recepta na stworzenie lub opracowanie historii,
ktore zostang zauwazone (skupia uwage), beda zrozumiate (czyli osiggniemy cel edu-
kacyjny) i zostang zapami¢tane. Autorzy dochodzg do wniosku, ze wszystkie historie,
ktore ludzkos¢ z taka tatwoscig zapamietuje, sa:

>

>

Simple (proste) - fatwos¢ przekazu wspiera fatwos$¢ poznawcza;

Unexpected (zaskakujace) - zawierajg element, ktory zaskakuje stuchacza;

Credible (wiarygodne) - to element uwiarygodniajacy, czyli chociazby autorytet;
Concrete (konkretne) - zawierajg latwe do wyobrazenia elementy, miejsca i bohaterdw;
Emotional (emocjonalne) - zawieraja elementy wzbudzajace emocje;

Stories (sg historiami) - czyli majg forme fabuly*.

Tworz lub opracowuj przylepne historie nie po to, by oszukiwac, ale po to, by
wzmacnia¢ przekaz. Zawsze jednak kieruyj si¢ etyka. Zbyt wiele ,przylepnych” przeka-
zow w mediach i w blogosferze tworzonych jest nieodpowiedzialnie. Ludzie podchwy-
tujq je, bo sa skonstruowane w sposéb poprawny - zawieraja tadunek emocjonalny,
sq wyglaszane przez ludzi z autorytetem... Warto jednak pami¢tac, ze raz rozdystry-
buowana historia moze si¢ panoszy¢ po swiecie przez wieki. Dlatego warto, by byta
prawdziwa i etyczna.

4 Jak zapewne widzisz, cechy ,przylepnych” opowiedci uktadajg sie w jezyku angielskim w akronim (cho¢ angielskie stowo success konczy sie troche
inaczej). W ten sposob Twojemu moézgowi latwiej bedzie je zapamieta¢. Mozg lubi takie zabiegi!
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Storytelling, czyli opowiadanie historii, jest naturalnym sposobem wymiany
doswiadczen miedzy ludzmi. To angielskie sformutowanie, ktore juz na state zago-
Scilo w naszym jezyku, oznacza po prostu opowiadanie historii. Tylko tyle i az tyle.
Opowiadamy historie, odkad wyksztalcita si¢ nasza kora przedczotowa. Zanim potra-
filismy pisa¢, produkowac¢ hollywoodzkie eposy i wykorzystywac historie w biznesie,
opowiadaliSmy historie za pomocg prymitywnych form rysunkéw naskalnych. Od 100
tysiecy lat opowiesci dzialajag na wyobraznie i emocje ludzi, zblizajac ich do siebie jak
magnes. Wiedzieli o tym Homer, Jezus, Abraham Lincoln, Steve Jobs, Walt Disney i wie-
lu, wielu innych, ktorych opowiesci przetrwaty do dzis.

Storytelling to umiejetno$¢ wplatania historii w prezentacje. Dzieki nim tatwiej jest:

> skupi¢ uwage;
> zbudowac relacje;
> wzmocni¢ przekaz;

> ulatwi¢ zapamigtywanie.

Tym, co przede wszystkim r6zni codzienne opowiadanie historii od historii przy-
gotowanej Swiadomie i wykorzystanej na przyktad podczas wystgpienia konferencyj-
nego, jest jasno sprecyzowany cel. Rozmawiajac z przyjacielem lub przyjaciotky, opo-
wiadajgc im, co si¢ zdarzylo w pracy, raczej nie stawiasz sobie celu. Po prostu czujesz,
ze musisz si¢ podzieli¢ jakim$§ do$wiadczeniem. By¢ moze w ten sposob pokazujesz
siebie w okreslonym Swietle. Pokazujesz, jakimi wartoSciami si¢ kierujesz, i budujesz
tez wspoélnote doswiadczenia. Zaktadam jednak raczej, ze kazdorazowo nie definiujesz
sobie tych celow i nie konstruujesz w pelni Swiadomie opowiesci tylko po to, by je

0siagnac.

Jednak kiedy pracujesz nad prezentacjg, mozesz (a nawet musisz) ustali¢ jasny cel
Twojej historii, dobrac ja tak, by byla odpowiednia i rzeczywiScie wzmacniata narracje
lub ilustrowata jaki$ przyktad. Kazda dobra historia jest... dobra, ale nie kazda nadaje
sie do Twojej prezentacji.

Mézg bardzo lubi informacje podawane w formie historii. Swiadczg o tym bada-
nia poréwnujace obrazy mozgu, ktory ma do czynienia tylko z danymi, i mozgu, ktory
mierzy sie z faktami i danymi ujetymi w forme historii. W tym pierwszym przypadku
Swiecag si¢ tylko pola Wernickego i Broki - odpowiedzialne za przetwarzanie jezyka. To
dobrze - znaczy to, ze ludzie rozumiejg, co w ogole do nich mowisz. Jednak o wiele
lepiej jest w drugim przypadku - kiedy opowiadasz to samo w formie historii. Wtedy
Swiecg sie pozostale obszary mozgu, takie jak kora wzrokowa, stuchowa, ruchowa,
a nawet — osrodki odpowiedzialne za odczuwanie przyjemnosci (jadro potlezace).
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Osrodek Wernickego

rozumienie jezyka

Osrodek Broki

przetwarzanie jezyka

Rys. 3. Twoj mozg, kiedy stuchasz informacji w formie danych - bez struktury narracji czy historii.

Jak wida¢, $wiecg sie tylko osrodki Wernickego i Broki. Oba odpowiedzialne za przetwarzanie jezyka.

I dobrze, bo oczywidcie rozumiesz stowa, ktore slyszysz. Gorzej jednak z przyswajaniem wiedzy,
zapamietywaniem i modelowaniem zachowan

1. Kora czotowa
kolory i ksztatty

2. 0srodek Wernickego

rozumienie jezyka

3. Kora wechowa
zapachy

4 Kora stuchowa
dzwieki

9. Osrodek Broki

przetwarzanie jezyka

6. Kora ruchowa
ruch

1. Kora uczuciowa i mozdzek
rozumienie jezyka

Rys. 4. Twdj mozg, kiedy stuchasz historii. Jak widzisz, aktywizowane s3 rézne obszary moézgu. Kora
wzrokowa, stuchowa, a nawet - motoryczna
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5 zdan, ktore polubi Twodj mozg

Stowa i zdania sg dla mézgu symbolicznymi informacjami, ktére musi zinter-
pretowac. Czasem przychodzi mu to z latwoscig, a czasem - nie. Zdania, ktére dla
Ciebie wybratem, s3 tylko przykladami, ktore zainspirujg Ci¢ do wiasnych poszukiwan.
Niektore z nich sg w jezyku angielskim, poniewaz zjawisko poznawcze, ktore opisuja,
wias$nie tego wymaga.

If it doesn't fit, you must acquit - to zdanie si¢ rymuje. Oczywiscie tylko po an-
gielsku, poniewaz po polsku brzmi ono: ,Jesli nie pasuje, to musicie go uniewinnic”
Zostalo wygloszone podczas mowy obronczej O.J. Simpsona. Rym w tym przypadku
nie jest bez znaczenia. Okazuje sig, ze zdania, ktore si¢ rymujg, nasz mozg odczytuje
jako prawdziwsze i bardziej wiarygodne. W psychologii zjawisko to okresla sie jako
rhyme as reason effect. I ma zwigzek z heurystyka plynnosci, czyli - jesli cos sie rymuje
i plynnie wymawia, to z pewnoscig jest prawdziwsze i lepsze.

My, narod - to zdanie, ktorym swojg przemowe do amerykanskiego Kongresu
rozpoczal Lech Walesa. Ale to tez zdanie, ktore zna kazdy Amerykanin, bo od niego
zaczyna sie Konstytucja USA. W tym przypadku mozg stluchaczy je polubil, poniewaz
wystapito zjawisko familiarnosci, znajomosci. Wskazowka dla Ciebie: sprawdz, co znajg
Twoi stuchacze, i sprobuj rozpocza¢ tak prezentacje.

Umrzemy i to czyni z nas szczesciarzy - tym zdaniem swoja ksigzke Samolubny
gen rozpoczyna Richard Dawkins. Zdanie jest proste, ale paradoksalne. Przez co jest na
tyle intrygujace, ze skupia uwage. Komunikacja paradoksalna wzmacnia site przekazu.

Yes, we can - kolejne zdanie po angielsku. Tym razem z kampanii Barracka Obamy.
Dlaczego jest dobre? Poniewaz sklada si¢ z trzech wyrazow. Nasz mézg bardzo lubi
trojke! Trzy elementy jesteSmy w stanie bez trudu przechowac¢ w pamigci krotkotrwa-
tej. Dlatego dobrze jest dzieli¢ informacje na bloki - na przyklad... trzy.

Wszystkie szczesliwe rodziny sg do siebie podobne, kazda nieszczesliwa rodzi-
na jest nieszczesliwa na swoj sposob - to zdanie, pochodzace z Anny Kareniny Lwa
Tolstoja, jest takze paradoksalne. Ale tez tatwo poddaje si¢ parafrazie. A parafrazowa-
nie to co$, co mdzg bardzo lubi. Taka sama struktura zdania, ale z inng trescig, utatwia
mu zrozumienie. Przykladowo: ,Wszystkie dobre prezentacje s3 do siebie podobne,
kazda zla prezentacja jest zla na swoj sposob”.
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bLatwos¢ poznawcza to stan, w ktorym Twoj mozg nie musi si¢ za bardzo wysilac,
by zrozumie¢ otaczajaca go rzeczywistos¢. W kontekscie prezentacji oznacza to, ze
nie musi poswigcac za duzo energii, by zrozumie¢, co pokazujesz na slajdach i co mo-
wisz podczas prezentacji. W Twoim mozgu i w mozgach Twoich stluchaczy zachodza
procesy utrzymujace i aktualizujagce odpowiedzi na wiele waznych pytan: Czy dzieje
sie co$ waznego? Czy co$ mi zagraza? Czy jestem bezpieczny? Czy nie trzeba skiero-
wac uwagi na co$ innego? Czy to zadanie wymaga zwi¢kszonej uwagi? Oceny sytu-
acji dokonuje automatycznie nasza podswiadomos¢, a jedna z funkcji podswiadomosci
w tym przypadku jest badanie, czy nie potrzeba dodatkowego wysitku ze strony nasze-
go intelektu. Stopien naszego wysilenia mowi nam o tym, czy znajdujemy si¢ w stanie
fatwosci czy - trudnos$ci poznawcze;j.

L.atwos$¢ poznawcza sprzyja tez dobremu nastrojowi publiki. To troche tak, jakby
mozg cieszyt sie, ze wszystko rozumie. I byt z siebie dumny. Gdy doswiadczasz tego,
czym jest tatwo$¢ poznawcza, to najprawdopodobniej masz wtedy dobry nastroj, po-
doba Ci si¢ to, co widzisz, wierzysz w to, co styszysz, ufasz wlasnej intuicji. Bardzo ta-
two to skojarzy¢ z uczuciem pelnego komfortu i satysfakcji. Latwosci poznawczej przy
projektowaniu slajdéw sprzyja wiele czynnikow:

Przyczyny Skutki

Doswiadczenie o
powtarzajace sie, > Uczucie znajomosci
znany schemat (familiarnosc)

Przcjrzysta szata tatwosc

- > Uczucie prawdziwosci
graficzna PoZnawcCza

Utorowana idea, N 5 Uczucie przyiemnosci
pokazany kontekst i zadowolenia
Dobry nastroj publiki > > Uczucie tatwosci

Rys. 5. Latwo$¢ poznawcza - jej przyczyny i skutki. Warto o niej pamieta¢, kiedy projektujemy nasza
prezentacje
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Gdy projektujesz slajdy, pamietaj tez, ze latwoSci poznawczej i przetwarzaniu in-
formacji zawsze sprzyjajq:

> mniejsza ilo$¢ informacji;

> stala i wyrazna struktura slajdow oraz elementy powtarzajace sig;

> ladne i przyjazne elementy graficzne;

> naturalne i piekne zdj¢cia dobrej jakosci;

> dobrze dobrany, czytelny kroj pisma ;

> odpowiedni do prezentacji i sytuacji styl slajdow;

> ikony i infografiki upraszczajace przekaz oraz dane liczbowe przedstawione za pomocg wykre-
sOw i schematodw, a nie - tabelek z liczbami.
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Mozg jest genialnym leniem. Przetwarzajac informacje, czesto idzie na skroty.
Psychologia poznawcza przedstawia gromadzong przez czlowieka wiedz¢ w postaci
struktur, nazywanych reprezentacjami umystowymi lub modelami mentalnymi (ang.
mental model). Model mentalny to uproszczony model fragmentu rzeczywistosci,
funkcjonujacy w umysle czlowieka i pozwalajacy na przewidywanie efektow jego dzia-
tan, zwigzanych z tym fragmentem.

Dlatego mozg bardzo nie lubi, kiedy informacja przekazywana nie pasuje do mo-
deli mentalnych, ktére ma zachowane w pamieci. Przy poznawaniu $wiata kieruje sie
ekonomig przebiegu procesow poznawczych. Oznacza to, ze w procesie przetwarza-
nia informacji (podczas Twojego wystapienia) mozg stuchacza bedzie robi¢ wszystko,
by jak najmniejszym wysitkiem zrozumie¢ to, co mowisz. Kiedy jednak bedzie to dla
niego zbyt trudne, po prostu przestanie si¢ tym zajmowac. Mdzg nie lubi tez prze-
bodzcowania. Wybiera sobie z otoczenia tylko to, co dla niego wazne. Po pierwsze -
dlatego, zeby sie nie przecigzac, po drugie - dlatego zZe i tak wszystkiego nie zapamie-
ta. Z Twojej prezentacji na pewno zapamieta gtowna teze (jesli bedzie czytelna) i trzy
najwazniejsze rzeczy (jesli zadbasz o to, by rowniez byly czytelne).

W duzym uproszczeniu: mozg lubi, kiedy podajesz mu informacje w formule 2 +
2 (wtedy zna wynik i cieszy si¢ jak dziecko). Bardzo zas$ nie lubi, kiedy podajesz mu in-
formacje w formule 16 x 27 (wtedy musi si¢ natrudzic€ i jesli nie bedzie widzial nagrody,
nie podejmie wysitku). Mozg bardzo nie lubi by¢ w ztym nastroju i... nie lubi tez czu¢
sie glupi. Dlatego tworz proste i zrozumiate komunikaty. Poniewaz takie, paradoksal-
nie by¢ moze, sg uznawane za wiarygodne i... bardziej naukowe. Wiedzg o tym wielcy
mowcy i wielcy naukowcy, ktorzy (tak jak Stephen Hawking) nawet najtrudniejsze zja-
wiska potrafig przedstawi¢ w prosty sposob.
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Kluczem do dobrej prezentacji lub dobrego wystgpienia jest umiejetnos¢ skupie-
nia i utrzymania uwagi stuchaczy. Z tym jednak moze by¢ trudno. Po pierwsze - dla-
tego ze o uwage z Tobg konkuruje cate sSrodowisko. Po drugie - dlatego ze nasz sredni
zakres uwagi jest coraz krotszy. A po trzecie - dlatego ze - jak pokazujg badania - co
10 minut poziom uwagi stuchaczy spada, bez wzgledu na to, jak ciekawe sg podawane
przez Ciebie tresci.

Skupia¢ uwage odbiorcow mozesz za pomocg komunikatow (kodow) werbalnych
i komunikatéw pozawerbalnych. Najwazniejsze jest umiejetne stosowanie:

> emociji,

> gestow,

> komunikatéw wizualnych,
> storytellingu,

> kontrastow.

KODY WERBALNE, czyli proste komunikaty, ktore pozwa-
laja skupié uwage

Stowa tworzg narracje. Twoja prezentacja to opowie$¢, w ktdrej nie ma miej-
sca na marketingowy betkot. Gdy piszesz scenariusz, skup si¢ na prostocie przekazu.
Zadnych zbednych stéw. Skorzystaj z aplikacji Hemingway lub jasnopis.pl. Po wklejeniu
w nie tekstu zobaczysz, ktére stowa sg zbedne, a ktore zdania - zbyt zawile. Nie sztu-
kg jest mnozy¢ przymiotniki i sypa¢ zargonem. Sztukg jest nawet najtrudniejsze idee
przekazac prosto. Kody werbalne sg wspolne dla kazdego w danym ,,plemieniu”. Poznaj
swoje plemie i sprawdz, co jest dla niego zrozumiate.

KODY WIZUALNE, ktore skupiaja uwage

Nasz mozg z obrazem ma do czynienia od bardzo dawna. Z tekstem i stowem -
znacznie krocej. W prezentacji korzystaj z elementow graficznych: zdje¢, wykresow,
infografik i ikon, zeby ulatwi¢ odbiorcy odczytanie Twojego komunikatu. Korzystaj
z takich zjawisk, jak synteza percepcyjna, i z fatwo rozpoznawalnych symboli.
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SYMBOLE, ktore s3a znane i pozwalaja skupia¢ uwage

Kazda kultura ma okreSlony zasob uniwersalnych symboli, zrozumiatych dla
wszystkich osob z jej kregu. Wykorzystaj je, aby wzmocni¢ przekaz. Wykorzystaj tez
symbole emotogenne, aby tatwiej zbudowa¢ pomost miedzy sobg a widownig. Pamietaj,
ze symbol ma wzmacnia¢ przekazywang przez Ciebie tres$¢, a jego uzycie musi by¢
uzasadnione.

STORYTELLING, czyli opowiesci, ktore skupiaja uwage shu-
chaczy

Storytelling, czyli po prostu - opowiadanie. Ludzie ucza si¢ Swiata poprzez opo-
wiesci. Historie opowiadane nam od dziecinstwa pozwalajag nam mapowac sobie $wiat.
Te schematyczne opowiesci dajag nam poczucie bezpieczenstwa. Stuchacze lepiej zro-
zumiejg nawet bardzo ztozone problemy, jesli ujmiesz je w narracje lub pokazesz na
przykladzie konkretnego przypadku (ang. case study). Storytelling wykorzystuje nar-
racje oparta na metaforach i na symbolice oraz na wspodlnej przestrzeni mentalne;.
Pomysl, czy Twoja narracja nie moze przybrac¢ formy opowiesci. Mozesz odwotac sie
do archetypow, mozesz wykorzysta¢ popkulture. Pamietaj, ze opowieSc¢ jest zrozu-
miata wtedy, jesli ja... dobrze znamy. Ten ,syndrom inzyniera Mamonia” dotyczy tez
historii. Nie bez przyczyny wciaz oglagdamy filmy oparte na podobnych schematach.
Bohaterem mozesz by¢ Ty lub ktos inny. Ale historia musi by¢ spdjna.

PRZYGOTOWANIE PREZENTACIJI - Twoja historia

Zabierz si¢ do przygotowania prezentacji. Ustaliles juz, dlaczego chcesz mo-
wi¢. Teraz pora na okre$lenie - jak. Ja zawsze zaczynam od badania grupy odbior-
cow. Jesli moge, pytam organizatoréw, kto bedzie mnie stuchal. Zastanawiam sie, ja-
kie tresci moga by¢ dla tej grupy interesujace. Potem tworze scenariusz. Kiedy mam
juz z grubsza okreslong narracje, zaczynam prace nad poszczegdlnymi elementami.
Przygotowuje¢ najprostszy schemat - wstep, rozwini¢cie, zakonczenie. Zaktadam na
poczatku, ze moja prezentacja bedzie si¢ skladac¢ z trzech slajdow - wlasnie: wstepu,
rozwiniecia i zakonczenia. Potem oczywiscie rozbijam je na kolejne bloki, ale dzigki
temu podziatowi utrzymuje czytelng strukture.
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STRUKTURA, ktora skupia uwage i pomaga mdzgowi orien-
towac si¢ w Twojej prezentacji

Lubimy narracje¢ i bohaterdw, ale lubimy tez strukture. Jesli Twoja prezentacja
bedzie skladac¢ sie z sekcji, podkresl je bardzo wyraznie. Wizualnie warto pomysle¢
o elementach, ktore pokaza, w jakiej czesSci historii si¢ znajdujemy. Wyrazne okreslenie
granic pomoze Tobie i widowni.

WSTEP - czyli pierwsze slowa Twojej prezentacji, ktore
majg skupic¢ uwage

Jest pie¢ sprawdzonych i godnych polecenia sposobow rozpoczynania prezen-
tacji. Pierwszy to pytania do publicznosci. Drugi to cytat. Trzecim sposobem jest po-
danie statystyk. Czwartym - opowiedzenie historii, a pigtym (najmniej przeze mnie
polecanym) - odpowiedzenie dowcipu.

> Pytania do publicznosci

Ja stosuje technike trzech pytan, ktore pozwalajg mi nakresli¢ problem lub
przestrzen, po ktorej bede sie poruszac, i skupi¢ uwage mojej widowni. Pytania po-
winny by¢ retoryczne i zamkniete. Nie zadajemy ich po to, zeby dyskutowac, ale po to,
zeby widownia skupita uwage i odnalazia przestrzen, po ktérej wspolnie bedziemy sie
poruszali. Pierwsze pytanie jest bardzo ogolne i powinno dotyczy¢ wszystkich na sali.
Przyktadowo: ,Czy robig Panstwo zakupy?”. Drugie pytanie powinno rozwijac to pierw-
sze i odnosic si¢ do ego publicznosci: ,A czy wiedzg Panstwo, ze paragon jest waznym
dowodem zakupu?”. Tu kazdy przyzna, ze wie, bo glupio bytoby mu przed sobg i inny-
mi sie przyznac, ze nie. Trzecie pytanie powinno wzbudza¢ emocje i prowokowac -
»,Gdzie w takim razie sg Panstwa paragony?”. Ostatnie pytanie wzbudza lekki niepokdj.
Wiadomo tez od razu, ze bedziemy méwili o paragonach i o dowodach zakupu. Zadajac
pytania, nie czekaj na odpowiedz. Pami¢taj tez, zeby formutowac swoje pytania tak,
aby na 100% Twoja widownia odpowiedziata (w mysli) tak, jak tego oczekujesz.
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> Cytaty

Cytat potrafi Swietnie okresli¢ obszar ideowy, po ktérym bedziesz si¢ poruszac.
Pozwala Ci tez zbudowa¢ pomost miedzy sobg a osoba cytowang. Pamietaj jednak, by
cytat byl prosty, a jego autorem byl ktos znany i szanowany. I bezwzglednie - musi
pasowac do Twojej narracji.

> Statystyki i ciekawe liczby

Statystyki podane na poczatku - zwlaszcza te, ktére robig duze wrazenie - tatwo
pozwalajg skupi¢ uwage. Czesto tgcze je z pytaniami. Pamietaj jednak, by przytaczane
statystyki byly wiarygodne i wzmacniaty Twoj przekaz i tezy.

> Opowiesé

Opowies¢, szczegolnie autobiograficzna, ktora za pomocg metafory pokazu-
je problem, ktory bedziesz poruszac, to Swietny sposob na rozpoczecie prezentaci.
Pozwala na nawigzanie relacji i w fatwy sposéb mapuje tresc.

> Dowcip

Najmniej polecany przeze mnie sposob. Nie ma nic gorszego niz dowcip nie-
Smieszny, nic bardziej zenujacego niz stary i kiepski oraz nic bardziej krepujacego niz
naruszajacy czyjas godnos¢. Jasne, ze te $mieszne i genialne potrafig totalnie zjednac
publike. Trudno jednak oceni¢, na co mozesz sobie pozwoli¢. Jedynym zartem, ktory
jest bezpieczny, to swobodne, ironiczne Smianie si¢ z samego siebie. Pod warunkiem,
ze potrafisz to zrobic.

Wazny element na sam koniec - DRAMATURGIA

Czy Twoja historia ma dramatyczne zwroty? Czy narracja pozwala na dziata-
nie emocjami? Nawet nudne dane mozna przedstawi¢ ciekawie. Najlepsze, ikoniczne
wrecz prezentacje maja zawsze podobny przebieg sinusoidy. Grzegorz Chrapkiewicz,
moj wspanialy nauczyciel aktorstwa, mowil, ze w kazdym tekscie nalezy ,przypier-
dzieli¢ i... odpusci¢” Tak wlasnie powinna wyglada¢ Twoja narracja, by skupia¢ uwage
odbiorcy!
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@ STRES, MOZG | INTERPRETACIE

Jaki$ czas temu prowadzilem wyklad na jednym z uniwersytetow podczas tzw. dni
otwartych. Stuchaczami byli mtodzi ludzie. W pewnym momencie wszyscy stuchacze
z ostatniego rzedu wstali i po cichu wyszli. M6j mozg zarejestrowat ruch (to normalne
w sali, w ktorej nikt inny si¢ nie ruszal) a potem zinterpretowat bodziec. Pomyslatem
sobie, ze... przynudzam i mtodzi ludzie bezceremonialnie wyszli, gdyz po prostu nie
mogli znieS¢ mojego gledzenia. Ta interpretacja spowodowata u mnie spadek nastroju
i... coraz gorzej mi sie prezentowato. Bylem zdenerwowany i przygnebiony. Po powro-
cie do domu dlugo jeszcze zastanawialem sie nad tym, co zrobilem Zle. Co moglem po-
prawic. Rano, jak zwykle, sprawdzitlem poczte. WSrod e-maili byl ten z... przeprosinami
od grupy miodych ludzi, ktorzy wyszli. Pisali, ze bardzo im si¢ podobato, ale wyszli
przed koncem, by zdazy¢ na ostatnig tego dnia kolejke do Stupska.

Byt bodziec, byla interpretacja i - reakcja: pogorszenie nastroju. Jednak, jak sie
okazalo, interpretacja byta btedna. I na takie trzeba uwazac.

Pamietaj, Twoj mozg zauwaza szanse i zagrozenia. Od Ciebie zalezy, jak bedziesz
je interpretowac. Dlatego podczas wystapienia nie skupiaj sie na tym, co zte i co -
w Twoim mniemaniu - Swiadczy o porazce. Zawsze sprawdzaj alternatywng interpre-
tacje. Konstruktywna i sensowna informacja zwrotna z otoczenia to jedno, a ciggle
interpretowanie rzeczywisto$ci na swojg niekorzys$¢ - to drugie.
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B8 NA ZAKONCZENIE

Mozg jest genialnym leniem i manipulatorem. Masz go Ty, majg go Twoi stucha-
cze. Mam nadzieje, ze zainspirowalem Cie do pracy nad prezentacjami w modelu, kto-
ry uwzglednia to, co mézg lubi i to, czego nienawidzi. Mozesz zacza¢ dziala¢ zgodnie
z tym, czego oczekuja mozgi stuchaczy, lub dziata¢ na przekor. Decyzje pozostawiam
Tobie i Twojemu mozgowi.
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