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ROZDZIAŁ 2.
ZASADA 1. MÓW PRAWDĘ

Zacznij od prawdy, a podąży za nią serce.

To było jedno z najlepszych przemówień, jakie kiedykolwiek słyszałem, 
bo zawierało prawdę, a nie g#wno.

— STEPHEN KING

Gdy mówisz prawdę, nie musisz niczego zapamiętywać.
— MARK T WAIN
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Czym jest nadzwyczajna prezentacja?
Czymś, co zmienia ludzi.
Co sprawia, że ludzie się zmieniają?
Prawda.

Nie istnieje szybszy sposób na zdobycie zaufania słuchaczy niż mówienie prawdy.
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Nie istnieje szybszy sposób na utratę słuchaczy niż wygadywanie głupot.
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A skoro mowa o prawdzie, istnieje kilka jej rodzajów.

GŁOWA stwierdza:
„Myślę, że to prawda”.
(Prawda intelektualna)

SERCE stwierdza:
„Wierzę, że to prawda”.
(Prawda emocjonalna)

DANE stwierdzają:
„Fakty dowodzą, że to prawda”.
(Prawda obiektywna)
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Wszystkie trzy rodzaje prawdy stale w nas współistnieją.
Moglibyśmy na przykład spojrzeć i powiedzieć:

„Ta szklanka jest w połowie ________”.

Według DANYCH :
Objętość O2 = 125 cm3

Objętość H2O = 125 cm3

Według GŁOWY:
Szklanka w połowie  
pełna to źródło nadziei.
Szklanka w połowie pusta 
to źródło rozpaczy.

Według SERCA :
Szklanka jest  
w połowie pełna!
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Która z tych prawd jest właściwa?
Wszystkie takie są.

Która umożliwia najlepszą prezentację?
To zależy.

Poleć książkęKup książkę

http://sensus.pl/page3571U~rf/poopza
http://sensus.pl/page3571U~rt/poopza


Głowa

Serce

Trudniej
zmienić

Dane

Z A S A DA 1 .  M óW P R AW D ę 13

NIE WSZYSTKIE TE PRAWDY  
SĄ SOBIE RóWNOWAŻNE

To, w co WIERZYMY, jest dla nas istotniejsze niż to, co WIEMY. 
A obie te kwestie są dla nas istotniejsze niż „NAGIE FAKTY”. 
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Dobra prezentacja przedstawia nowe dane.
Świetna prezentacja zmienia to, co wiemy.

Doskonała prezentacja zmienia to, w co wierzymy.
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Jako prezenterzy powinniśmy  
po pierwsze zadać sobie pytanie:

Biorąc pod uwagę ten konkretny 
temat prezentacji, tych konkretnych 
słuchaczy i mnie samego, którą  
prawdę powinienem przedstawić?
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Istnieje prosty sposób, aby na to pytanie odpowiedzieć.
Nazwijmy go:

„zasadą wiadra”.
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WSZYSTKIE PREZENTACJE SKŁADAJĄ SIę Z TYLKO 
TRZECH ELEMENTóW

Oto idea, koncepcja, pogląd, 
narzędzie lub zasada, którymi 
chcemy się podzielić.

Oto my, mamy coś, czym 
chcielibyśmy podzielić się 
z innymi.

Oto nasi słuchacze: osoby, 
z którymi chcemy się podzie-
lić naszą koncepcją.
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To nasze trzy wiadra.
Naszym zadaniem jest je uszeregować:
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Następnie napełniamy wiadra poszczególnymi prawdami:

Myśli, wrażenia, dane,  
anegdoty, idee, obawy…

Cele, nadzieje, przekonania, 
obawy, analizy…

Statystyki demograficzne, 
doświadczenie, zdolności, 
umiejętności, ukryte zamiary, 
aspiracje, niewiadome…
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WIADRO 1 = MOJA KONCEPCJA

Gdybym miał całkowitą swobodę  
i mógł powiedzieć dokładnie to, co chcę,
co tak naprawdę chciałbym powiedzieć?

WIADRO 2 = JA

Kim tak naprawdę jestem (lub kim najbardziej 
chciałbym być), dzieląc się tą koncepcją?  
Czy przedstawianie jej mnie cieszy,  
czy smuci? Czy jestem jej pewny, czy nie? 
Czy jestem wyznawcą, czy sceptykiem?
Co chciałbym, aby słuchacze najlepiej 
o mnie zapamiętali?
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WIADRO 3 = MOI SŁUCHACZE

Kim są ludzie, którym przedstawiam moją koncepcję? 
Co ich motywuje? Jakie mają potrzeby?
Gdybym za sprawą swojej prezentacji mógł zmienić 
w nich tylko jedno, czego dotyczyłaby ta zmiana?

Myśląc o naszych słuchaczach, 
powinniśmy zapamiętać kilka 
uniwersalnych prawd:

1. Nikt nie lubi, gdy mówi mu 
się, co ma robić, ale każdemu 
zależy na potwierdzeniu jego 
koncepcji.
Pomóż im nabrać przekonania, 
że to ich koncepcja — albo 
przynajmniej spraw, by żałowali, 
że sami na nią nie wpadli.

2. „Chodzi wyłącznie o słuchaczy” 
to ładne stwierdzenie, ale jest 
ono tylko półprawdą.
Oczywiście zależy nam na tym, 
aby nasi słuchacze poczuli się 
osobiście zaangażowani — ale 
jeszcze bardziej zależy nam na 
tym, aby pomóc im się zmienić.

3. Jeśli w jakiś sposób nie 
zmienimy naszych słuchaczy, 
jaki jest sens przeprowadzania 
prezentacji?
Powtórzmy to. A w zasadzie 
sprawmy, aby stało się mottem 
naszych prezentacji.
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Twitter na zakupy!

Tryb A: wyłącznie rodzina

Tryb B: wyłącznie znajomi

Transakcje wiązane online!

Kupowanie
wszystkiego w aplikacji!

Jestem ekspertem!

Zachowuję
jednak skromność

Potrzebuję ich pieniędzy!

Dysponuję innymi opcjami

Naprawdę uwielbiam
ten produkt

Doświadczeni inwestorzy

Widzieli już wszystko…

Potrzebują nowej wygranej

Wsparli Twittera

Mniej więcej po trzydziestce,
około czterdziestki?
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Wyobraźmy sobie na przykład, że chcemy zaoferować naszą nową aplikację społecznościową 
inwestorowi. Oto jak powinniśmy napełnić nasze wiadra:
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Imagine for 

Oto fakty, które
przedstawię…

Oto co powiem
o sobie

Oto jak
zaprezentuję to

moim słuchaczom…

Transakcje
wiązane online!

Kupowanie
wszystkiego
w aplikacji!

Tryb A:
wyłącznie

rodzina

Tryb B:
wyłącznie
znajomi

Jestem ekspertem!
Zachowuję

jednak
skromność

Potrzebuję
ich pieniędzy!

Dysponuję
innymi

opcjami

Naprawdę
uwielbiam

ten produkt!

Jesteście
doświadczonymi

inwestorami
Widzieliście
już wszystko

Ale to może
być coś

przełomowego
Pamiętacie
Twittera?

Wyobraźcie sobie
coś takiego dla
swoich rodzin!
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NA PODSTAWIE TYCH SZYBKICH SKOJARZEŃ NASZA 
PREZENTACJA ZACZYNA NABIERAĆ KSZTAŁTU

Elementy zaczynają się dopaso-
wywać, ale dalszy ciąg pozostaje 
niejasny. Naprawiamy to, kierując 
się Zasadą 2…
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Podsumowując, możemy stwierdzić, że napełnianie wiader prawdą pomaga nam:

Uporządkować elementy naszej koncepcji.
Nabrać pewności siebie.
Poznać słuchaczy.

Poleć książkęKup książkę

http://sensus.pl/page3571U~rf/poopza
http://sensus.pl/page3571U~rt/poopza


Jestem gotowy
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Pora więc na stworzenie opowieści.
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