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WstępWstęp

Ta  książka  pomoże  Ci  zostać  lepszym  mówcą,  niż  jesteś  obecnie. 

Mam nadzieję, że to dobra informacja dla człowieka, który zainwe-

stował  pewną  kwotę  pieniędzy  w  swoją  edukację  i  spodziewa  się 

zwrotu poniesionych nakładów – i to z nawiązką! Nieważne, czy tą 

nawiązką ma być  premia  lub podwyżka  w firmie  czy  coś  bardziej 

ulotnego, ale i przyjemniejszego: zachwyt publiczności, oklaski kole-

gów z pracy po wygłoszonej prezentacji, słowa uznania najbliższych.

Kolejna dobra informacja jest następująca: aby zostać dobrym mów-

cą, nie potrzeba aż tak wiele. Całą tajemnicą jest załapanie kontaktu 

z publicznością. Jednym to wychodzi, innym nie. Ale Ty nie musisz 

się martwić, że wylądujesz na ławce z napisem „średniak”.

To właśnie Ty będziesz mówcą, który oczaruje publiczność, zachwyci 

ją, zainspiruje, a może nawet rozkocha w sobie!

Może jeszcze w to nie wierzysz, może z niedowierzaniem myślisz: co 

ten facet tu wypisuje?! Może czasami masz wrażenie, że gdy wracasz 

po pracy do domu, to jedynym stworzeniem cieszącym się na Twój 

widok, jest Twój pies (no chyba aż tak źle to nie jest?), a teraz nagle 

mają na Twoją cześć wiwatować tłumy?

Copyright by Wydawnictwo Złote Myśli & Robert Ważyński

http://www.zlotemysli.pl/


NIE BOJĘ SIĘ MÓWIĆ — Robert Ważyński

Wstęp
● 7

Tak, dokładnie takie mam zdanie w tej sprawie. Uwielbiam prezenta-

cje. Czasami nie mogę doczekać się, kiedy będę mógł stanąć przed 

publicznością.  W  wystąpieniach  publicznych  jest  coś  magicznego. 

Gdy stoję przed ludźmi i mam świetny dzień, prezentacja idzie po 

mojej myśli, widownia reaguje właściwie na moje słowa, jest między 

nami interakcja, to wtedy wiem (a przynajmniej wydaje mi się,  że 

wiem), co czuje Grzegorz Markowski,  śpiewając w „Autobiografii”: 

Tysięczny tłum spija słowa z mych ust, kochają mnie…

Ja  sam  od  najmłodszych  lat  angażowałem  się  w  przedsięwzięcia, 

ogólnie mówiąc, artystyczne. W szkole podstawowej nr 29 w Gdyni, 

do której uczęszczałem jakieś 30 lat temu, występowałem w różnego 

rodzaju  inscenizacjach,  śpiewałem  w  chórze  szkolnym.  Następnie 

w ogólniaku, w gdyńskiej „Trójce”, udzielałem się w kabarecie szkol-

nym. Zarówno pisałem teksty, jak i występowałem na scenie. Jeszcze 

na studiach rozpocząłem pracę w Radiu Gdańsk, gdzie czytałem ser-

wisy informacyjne, byłem też reporterem. Zdarzało mi się, że zajmo-

wałem się konferansjerką na imprezach na żywo. Potem była praca 

w gazetach. W sumie w mediach spędziłem 12 lat życia. Wielokrotnie 

w tym czasie miałem możliwość występowania przed publicznością. 

Czasem było to nawet kilkaset tysięcy ludzi. Kiedy miałem takie wy-

stępy? – zapytasz. W czasie gdy czytałem wiadomości na antenie ra-

diowej!

Teraz, jako 40-latek, zajmuję się prezentacjami publicznymi, pracu-

jąc dla jednego z wydawnictw edukacyjnych.

Być może zastanawiasz się, w jaki sposób mogę Ci pomóc. Myślisz: 

co znajdę w tej książce, a czego nie ma w innych? W jaki sposób ten 

gość może mi pomóc?

Ja myślę jednak, że naprawdę wierzysz w to, że moje porady przyda-

dzą Ci się w pracy, przecież kupiłeś już ten ebook.

Copyright by Wydawnictwo Złote Myśli & Robert Ważyński
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I powiem Ci coś jeszcze: nie zawiedziesz się!

W dalszej części książki znajdziesz wiele praktycznych porad do wy-

korzystania od zaraz. To proste pomysły. Do ich wdrożenia nie po-

trzebujesz podbudowy teoretycznej. Potrzebujesz tylko chęci, aby je 

wykorzystać w swojej pracy i sprawdzić, jak bardzo są użyteczne.

Nawet jeśli część z nich odrzucisz, bo Ci się nie spodobają, to i tak 

będziesz bogatszy o moje doświadczenie. A to już sprawi, że staniesz 

się lepszym mówcą.

Moje doświadczenie to pół tysiąca poprowadzonych szkoleń i ponad 

10-tysięczne audytorium. To sześć lat zmagań z trudnymi uczestni-

kami  konferencji,  to  mniej  lub  bardziej  udane  próby  opanowania 

rozgadanego audytorium, to tysiące odpowiedzi na pytania, na które 

nie zawsze miałem ochotę odpowiadać, to kilkadziesiąt tysięcy „prze-

rzuconych” slajdów, setki tysięcy przejechanych kilometrów, hektoli-

try wypitej kawy i tony zjedzonych ciasteczek… Mógłbym wymieniać 

to wszystko jeszcze długo. Po co to wszystko opisuję? Po pierwsze po 

to, abyś mnie poznał. W końcu zawsze na początku wystąpienia nale-

ży się przedstawić.

Ale ja zrobiłem coś jeszcze. Na początku mojej prezentacji opowie-

działem historię. Nic tak nie wciąga uczestników prezentacji jak ade-

kwatne do tematu historie. Te, które opowiadamy na wstępie wystą-

pienia,  to  „przynęta”.  Tak  jak  wędkarze  wabią  nią  ryby,  tak  my, 

mówcy, kusimy nimi publiczność. Mam nadzieję, że skusisz się na 

przeczytanie tej książki do końca. Dobra historia zastąpi kilka slaj-

dów  z  danymi.  Dobra  historia  w Twojej  prezentacji  sprawi,  że  ze 

średniaka staniesz się mistrzem wystąpień publicznych. W końcu do-

bra  historia  spowoduje,  że  publiczność  Cię  pokocha  i  nie  będzie 

chciała wypuścić po wystąpieniu. A Ty się przecież spieszysz, aby wy-

prowadzić na spacer tego psa z czwartego akapitu...
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