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Nauczyc Polaka

pairzec w oczy

Jesli ktoS wystepuje przed publicznoscig, to musi jg umiec przekonac. Musizbudowac relacje z salg
i dgzy€ dotego, zeby sala mu zaufata

ROZMOWA Z .
Olglerdem SW|dq*

JAKuB HALCEWICZ-PLESKACZEWSKI:
Jest pan coachem. Co to znaczy?
OLGIERD SwIDA: Pracownicy duzej
firmy w Polsce, ktora przygotowuje
rozwigzania dla globalnego rynku,
wymyslili ciekawy projekt, zapre-
zentowali go w wewnetrznym kon-
kursie i wygrali. Potem musieli wy-
stapic¢ przed przedstawicielami fun-
duszy inwestycyjnych, ludzmi, kt6-
rzy siedzieli na milionach. Na pre-
zentacje mieli 20 minut. Od tego za-
lezalo, czy dostana pieniadze nare-
alizacje pomystu. ZnaleZli mniei po-
wiedzieli: Olgierd, przygotuj nas.

Oczekiwania byly duze - miataje
zar6wno cze$¢ korporacji z siedziba
w Warszawie, jak i lokalne wladze na
prowingji, gdzie takze byta siedziba
firmy. Pieniadze na projekt ozna-
czaly duza inwestycje w region.

Ludzie, ktérzy do mnie przyszli
porade, byli modziifajni. Zeby na-
uczy¢ ich przekonywaé, skontakto-
walem sie¢ ze znajomym z Doliny
Krzemowejizapytatem, czego ocze-
kiwalby od takiej prezentacji. On
zwykle siada po drugiej stronie sto-
tu i stucha. Napisal mi cala liste.
Przede wszystkim chodzilo mu o to,
zeby nie przedstawia¢ jedynie po-
mystu. Co najmniej polowa czasu
miata by¢ po§wiecona na opowie-
dzenie o zespole, czy sa zgrani, jakie
projekty zrobili juz razem. Bo tego,
naco majg pomysl, jeszcze nie ma
- inwestuje sie w zespot. Przed ich
wystapieniem spedzitem z nimi dwa
dni, trenowali$my. [ udalo sie.

Jak w filmie ,,Jak zostac krolem?”.

-Troche tak. Ogladalem ten film
z duzymi emocjami. Cho¢ byt o tro-
che innym problemie, czlowiek sie
jakal, miat treme. Gléwnaréznica
w tym, Ze przyszly krél nie miat ko-
nieczno$ci budowania do siebie za-
ufania.

A pana klienci?

-To zwykle menedzerowie, czlon-
kowie rad nadzorczych, mlodzi spe-
cjalisci. Czesto czlonkowie zarzadow
firm kupionych przez zagraniczne-
go inwestora - ich wiceprezydenci

przyjezdzaja z zagranicy odpytywac
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lokalne zarzady z wynikéw i planow
nanajblizszy rok.

Zdarza sie, ze mimo dobrych wy-
nikéw Polacy spotykaja sie z krytyka.
Méwia potem: - A, bo méj angielski
jest niedobry.  maja wymowke. Py-
tam: - Ale co zrobile$? Czlonek zarza-
du odpowiedzialny za sprawy finan-
sowe mowi, Ze pokazat slajdy z licz-
bami tytem do publicznoéci... Nie wol-
no czytaé ze slajdéw, odwracaé sie od
ludzi, trzeba patrze¢ im w oczy. Jeze-
li mamy 30 liczb na tablicach, to opo-
wiadamy najwyzej o trzech.

Wpadtem na pomyst coachingu
izrobilem certyfikat, bo w Polsce oczy-
wiscie na wszystko trzeba mie¢ papier.
Ucze, jak zarzadza¢, jak prowadzié¢ lu-
dzi oraz wystapien publicznych - jak
to nazywam - po angielsku. Nie cho-
dzi o to, ze ucze angielskiego, ale tego,
jak sie komunikowaé z zagraniczna
-zachodnig - publicznoécia.

Robie spotkania jeden na jeden al-
bo np. dwudniowy kurs dla grupy. To
praktyczne ¢wiczenia, ktére uktadam
7 tego, czego sam si¢ nauczylem. Po-
myslalem, ze czas przekazywac wiedze
miodym polskim menedzerom, zwlasz-
czaze w Polsce jest duzo do zrobienia.
Dlaczego?

- Bo kiedy wystepujemy publicznie,
myslimy tylko o tym, zeby przekazaé
informacje, wszystko musi by¢ mery-
toryczne. ,Merytorycznie”, ,,meryto-
ryczny” - wszyscy to ciagle powtarza-
ja.Jednak stuchacz z zachodniej kul-
tury biznesu oczekuje czego§ innego.
Informacje mozna znalez¢ w sieci, w za-
taczniku do maila, wszystko zostalo juz
gdzie$ tam zapisaneimozna do tego fa-
two dotrze¢. Jesli kto$ wystepuje przed
publicznoécia, to musi ja umie¢ prze-
kona¢. Musi zbudowac relacje z sala
idazy¢ do tego, zeby sala mu zaufala.
Polska publicznosé tego nie oczeku-
je?

- Jest przyzwyczajona do akade-
mickiego przekazywania informacji
ispecjalnie nie protestuje. Oczywiscie,
jesliz prezentacja w dziedzinie me-
dycyny, architektury czy jakiejkolwiek
innej przyjezdza Amerykanin, nie za-
wsze, ale generalnie ludziom opada
szczeka. Mowia: - Wow, ale bylo wspa-
niale! Dlaczego - nie bardzo wiedza,
moze dlatego ze to Amerykanin. Re-
fleksja na tym sie konczy.

To dlaczego bylo wspaniate?

- Czytalem takie badania: na uli-
cach w Stanach Zjednoczonych pyta-
no ludzi, czy wierza drugiej osobie,
nieznajomej. Okolo 70 proc. os6b mo-
wi, ze tak. W Europie Zachodniej po-
towa odpowiada, Ze generalnie wie-
rzy, ufa. W Polsce 10 proc.

Ufamy - cho¢ nie zawsze - znajo-
mym, rodzinie, natomiast ludziom

zulicy z zasady nie. Wiecjezeli wy-
stepujemy publicznie, to po co mamy
sie wysila¢, budowaé do siebie zaufa-
nie, jezeli audytorium tak czy inaczej
nam nie wierzy? Myslimy, ze lepiej wy-
korzystamy te kilka minut na przeka-
zanie jak najwiecej informacjiiw ten
sposob przekonamy do projektu, idei
czy ustugi.

Za granica jest inaczej. Prelegenci
spedzaja duzo czasu na zbudowaniu
relacji opartej na zaufaniu, by dopiero
pdzniej przekazaé pare informacji. Na-
stepnego dnia po przeméwieniu stu-
chacz zazwyczaj nie pamieta wigkszo-
$ciz nich, ale pamieta wrazenie, jakie
zostawil méwca - czy byt sympatycz-
ny, czy arogancki, madry czy ghupi, plyt-
ki czy ciekawy. Pamieta sie emocje.

Nie wolno czytac¢
ze slajdow, odwracac sie

od ludzi, trzeba patrzeé
im w oczy. Jezeli mamy
30 liczb na tablicach,

to opowiadamy najwyzej
o trzech

Obserwuje polskich specjalistow,
ktorzy znaja sie na tym, co robia, ale nie
potrafia do tego przekona¢ zachodniego
audytorium. Nie zadaja sobie trudu, by
zbudowac do siebie zaufanie. Przyj-
mujajakie$ pozy, sa skoncentrowani na
Jjezyku ciala - czy trzy razy machnac re-
kaw lewo, czy w prawo - a nie spedza-
Jjachwili, by zastanowi¢ sie nad tym, co
musza zrobié, zeby by¢ autentycznym
iprzekonywajacym.

Na czym polega zdobywanie zaufania?

- Od dziecka uczy sie nas przyjmo-
wania poz typu: ,usiadZ porzadnie,
synku, bo ciociaidzie”, ,zachowuj sie
grzecznie”. Przez zycie uczymy sie tych
pézipotrafimy w nie wskoczy¢ w za-
leznoéci od sytuacji. Ale po to, by nam
uwierzono, musimy by¢ autentyczni.

W Polsce mamy kulture niepa-
trzenia sobie w oczy. Wiem, Ze to jest
powszechne w kulturze Azji. Nato-
miast w kulturze zachodniej w oczy
trzeba sobie patrzeé - przynajmniej
70 proc. czasu. Wciaj trenuje osoby,
ktore, kiedy co$ opowiadaja, patrza
ciagle gdzie$ w lewo. Chca mnie do
czego$ przekona¢, méwig co§ wazne-
go, ale tylko przeslizgna sie po moim
wzroku i dalej gdzie$ patrza. Ten btad,
ktory jeszcze w Polsce przejdzie, za
granica jest nokautujacy.

Bycie autentycznym polega tez na
tym, ze musimy wierzy¢ w to, co mo-
wimy. Czasem klient pyta: a jesli wiem,
ze to, co mowie, to nieprawda? Odpo-
wiedZ jest prosta - jesli to nie jest praw-
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da, nie mow tego. A jak kaza, to od-
moéw, powiedz prawde albo znajdZin-
narobote.

Albo uwierz w to, co méwisz?

- Aleuwierz naprawde. Nie intelek-
tualnie, tylko sercem. Inaczej to nie ma
sensu - twoja buzia moze méwic, co
chce, ale twoje cialo zawsze powie praw-
de. Autentyczny jeste$ wtedy, kiedy to,
co méwi buzia, mowi takze cialo. Lu-
dzie to wyczuwaja i potrafig ocenic.

Jezeli wystepujemy publicznie,
naszjezyk ciala jest sterowany w du-
zej cze$ci pod$wiadomie. Mozna na-
uczy¢ sie, zeby machnaé reka czy
przejsc¢ trzy kroki, ale to jest sztuczne.
Zeby by¢ autentycznym, trzeba by¢
spojnym, mowic to, w co sie wierzy,
ipotrafi¢ przekaza¢ zwiazana z tym
emocje. Jezeli méwimy o czyms$ smut-
nym lub powaznym, badZzmy smutni
lub powazni. Jezeli co$ jest fajne i eks-
cytujace - man, jezeli ty nie jestes exci-
ted, to dlaczego ja mam by¢?! Nie mow
mi, Ze jeste$ excited, pokaz to!

Ktos moze nie patrzeé w oczy, bo sie

boi, np. ma niskie poczucie wiasnej

wartosci. To wyjdzie podczas trenin-
?

-Tosie zdarza. Jezeli klienci sa zain-
teresowani, pracujemy nad tym indy-
widualnie. Ale czasami boja si¢ poru-
szania tych spraw. Méwia: nie grzebmy
sie w tym dalej. Cho¢ chetnie wchodze
w taka prace, nie wszyscy sa gotowi.
Pracuje pan tez nad zmiang przeko-
nai. Co to znaczy?

-Mamy w Zzyciu jakies cele, ale nie
wszystkim udaje sie je realizowac. Cze-
sto najwieksza przeszkoda jest jakie$
przekonanie, ktére nam zainstalowa-
lirodzice, dziadkowie, panie w przed-
szkolu, szkole, znajomi. W jakim$ mo-
mencie w zyciu moglo ono by¢ nawet
przydatne (,,nie baw si¢ zapatkami”),
z tym ze p6zniej zapomnieliémy go
odinstalowac. To tak jak z software’em
- mamy go pelno na komputerze, on
sie dezaktualizuje, a komputer siada.

Trzeba te przekonania odnalez¢ i za-
stapi¢ czym$ nowym.
Jakis przyktad?

- Jednabardzo bystra dziewczyna
ciagle nie potrafila zrealizowac¢ nie-
ktorych celow. Wszystko miala - wy-
ksztalcenie, wlasna firme. Ale coé ja
hamowalo. Grzebali$my, grzebali$my,
azw koncu dogrzebali$my sie - ,,no bo
jajestem panna z dzieckiem”. Nie ,,sa-
motng matka”, bo tama jeszcze po-
zytywny odbior w polskim spole-
czenstwie, natomiast ,,panna z dziec-
kiem” juz nie. Okazalo sie to dla niej
olbrzymia zapora. Pewnie dostala
przez to od ludzi po glowie, wydawa-
losigjej, ze jest nieustannie negatyw-
nie oceniana przez otoczenie, przez
to nie mogla i$¢ do przodu.

Starali$my si¢ odczarowaé ten ter-
min, zneutralizowa¢ go. Rozmawiali-
$my, ja zadawalem pytania, potem ona
sama do wszystkiego doszta. Wymy-
§liliémy, Ze jest ,,panna z dzieckiem
sukcesu”! o

Rozmawiat
JAKuB HALCEWICZ-PLESKACZEWSKI

*OLGIERD SWIDA

pracowat dla Microsoftu w Niemczech
i USA w latach 90.; zdefiniowat polskie
stownictwo w Windowsie.
Wspbtwynalazca ,Open License”.

W latach 2006-07 odpowiadat

za produkcje newsow w TVR

Senior leader w ramach organizaciji
Anthony’ego Robbinsa,

legendarnego pioniera coachingu.
Prowadzi firme Presentation Coaching
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Coachowie i doradcy zawodowi mogg
poméc w rozwoju kariery zawodowej
kazdemu, nie tylko menedzerom

czy specjalistom. Jakie majg rady?
Czytaj na www.GazetaPraca.pl
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juz od 300 zt

= szybka decyzja
= minimum formalnosci
m bez ukrytych optat

Potaczenia z tel. kom. i SMS-y (koszt wg taryfy operatora)

600400800

wyslij SIMS o tresci GW pod nr 1124 oddzwonimy!

0801801000

Potaczenia z tel. stacjonarnego (catkowity koszt 0,35 zi)

www.provident.pl

PROVIDENT

30477760



