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V.

Poleć książkęKup książkę

http://helion.pl/page54976~rf/opouda
http://helion.pl/page54976~rt/opouda


OPOWIEŚCI UKRYTE W DANYCH74

Połącz logiczny i perswazyjny  
sposób pisania

Tworząc rekomendację łączącą w sobie ogólnie znaną strukturę opowieści z siłą 
i wiarygodnością logiki, ujednoznaczniasz decyzję, której podjęcie na podstawie  
danych sugerujesz.

Aby stworzyć rekomendację, która ma zostać zatwierdzona, 
należy połączyć dwa style pisania: argumentacyjny i perswa-
zyjny. Dlaczego? Bo nie tylko próbujemy udowodnić, że mamy 
rację (argumentacja), ale także chcemy skłonić innych do 
działania (perswazja).

Pisemna rekomendacja na podstawie danych łączy w sobie pod 
pewnymi względami oba te style. Poniżej znajdziesz zesta-
wienie podobieństw i różnic między argumentacją a perswa-
zją. Osoby zajmujące się logiką zawodowo uznają je zapewne 
za nadmiernie uproszczone, ale gdy jest stosowane w biznesie, 
okazuje się skuteczne.

STYL ARGUMENTACYJNY 
(podejście logiczne)

STYL PERSWAZYJNY 
(podejście emocjonalne)

STYL REKOMENDACJI  
(Połączenie obu)

Cel Skonstruuj przekonujące uzasadnienie 
tezy, że Twój punkt widzenia jest 
zgodny z prawdą i ze stanem 
faktycznym.

Przekonaj słuchaczy do tego, 
aby zaczęli podzielać Twój punkt 
widzenia i podjęli na tej podstawie 
określone działania.

Wykorzystuj dostępne dane oraz 
posługuj się intuicją, aby wypracować 
taki punkt widzenia, na podstawie 
którego Twoja organizacja będzie 
musiała podjąć jakieś działania. 

Metoda Prezentowane przez Ciebie informacje 
powinny odnosić się zarówno do 
aspektów „za”, jak i „przeciw”, 
ale forsuj jeden punkt i wywołuj 
wątpliwości wobec drugiego — 
przeciwstawnego. 

Prezentowane informacje i opinie 
powinny dotyczyć wyłącznie 
jednego aspektu zagadnienia. 
Bardzo istotne jest tworzenie 
ścisłej więzi ze słuchaczami. 

Stwórz Opowieść Danych wspieraną 
przez dowody, pamiętaj jednak, aby 
włączyć do niej także kontrargumenty, 
jakie mogą mieć słuchacze. Dzięki temu 
odbiorcy zyskają pewność, że wziąłeś 
pod uwagę także ich punkt widzenia.

Przekaz Korzystaj z instrumentów logicznych, 
wspierając swoje tezy konkretnymi 
przykładami, ekspertyzami, danymi 
i faktami. Twoim celem powinno być 
dowiedzenie własnych racji, nie chodzi 
o to, abyś bezwzględnie prowokował 
określone działania.

Wykorzystuj instrumenty 
emocjonalne, aby przekonywać 
innych do swoich opinii i odczuć. 
Dzięki temu słuchacze zaczną 
podzielać Twój punkt widzenia. 

Nadawaj przekazowi strukturę 
opowieści. Wspieraj swoją rekomendację 
danymi i konkretnymi, zapadającymi 
w pamięć dowodami, określając ich 
znaczenie (zob. część IV).

Ton Profesjonalny, taktowny, logiczny. Osobisty, namiętny, emocjonalny. Dostosowany do tego, kim są słuchacze.

REKOMENDACJA ŁĄCZY OBA RODZAJE ODDZIAŁYWANIA
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Rekomendacji nie można prezentować decydentom (a w zasadzie nie 
można ich prezentować nikomu), o ile nie posiadają intuicyjnie logicz-
nej struktury. Jeśli Twoja rekomendacja nie będzie jasna i logiczna, 
inni będą potrzebować czasu, aby ją zrozumieć, co osłabi przekaz, a na 
nim powinno zależeć Ci w szczególności. Jeśli odbiorcy nie zrozumie-
ją jednoznacznie Twojej rekomendacji i wspierających ją tez, będzie to 
oznaczało, że poświęciłeś zbyt mało czasu na nadanie informacjom 
odpowiedniej struktury.

W szkole miałeś pewnie zajęcia językowe, na których uczyłeś się na-
dawać odpowiednią strukturę esejom czy wypowiedziom. Działania, 
którymi zajmujemy się tutaj, są zasadniczo podobne. Sama struktura 
opowieści przekazuje komunikat o tym, co jest istotne i w jakiej kolej-
ności. Stworzenie odpowiedniej struktury pomaga innym dostrzegać 
logikę naszego rozumowania, a także zwrotnie usprawnia nasze włas-
ne procesy myślowe. Najczęściej spotykane instrumenty strukturyzu-
jące to schematy i struktury drzew.

Zwróć uwagę na fakt, że w ramach struktury drzewa po prawej stro-
nie wszystkie informacje uzupełniające zawarte są w prostokątach 
podrzędnych wobec tego, który oznacza temat główny i znajduje się 
u góry. W przypadku drzewa rekomendacji tym punktem zbior-
czym jest PWD. Wszystkie inne punkty tworzą kaskadę rozra-
stającą się poniżej. Dzięki strukturze drzewa możesz przyglą-
dać się całości problemu, nie tracąc z oczu jego poszczególnych  
elementów. Taki format pomaga również odfiltrowywać wszelkie 
podtematy, które nie dotyczą bezpośrednio PWD.

HIERARCHICZNE STRUKTURY  

ORGANIZACYJNE

I.

A.

B.

C.

1.

2.

II.

A.

B.

1.

2.

3.

SCHEMAT REKOMENDACJI

DRZEWO REKOMENDACJI
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Stwórz drzewo rekomendacji

Oprogramowanie do tworzenia slajdów to skuteczne narzędzie komunikacji wizualnej. 
Tworząc rekomendację w postaci slajdokumentu, traktuj każdy slajd jako węzeł 
w ramach struktury drzewa.

Slajdy mają to do siebie, że ich obszar jest ograniczony, więc 
konieczna jest dyscyplina i zwięzłość w kwestii umieszczanych 
w nich treści. Dobrą metodą jest ograniczanie się do jednej 
koncepcji na slajd, bo wzmacnia to przekaz, a jednocześnie 
sprawia, że slajdokument jest z jednej strony logiczny, a z dru-

giej zwięzły. Każdy slajd powinien stanowić wsparcie dla Opo-
wieści Danych. Liczba slajdów nie jest ograniczona, chodzi 
o to, aby było ich tyle, ile trzeba — to wyjątkowo elastyczna 
struktura.

STRUKTURA DRZEWA REKOMENDACJI DLA SLAJDOKUMENTÓW JEST ELASTYCZNA
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Po prawej stronie widać drzewo rekomendacji, w którym 
wsparcie Opowieści Danych zapewniają trzy tezy (Ty we włas-
nych prezentacjach możesz korzystać z tylu, ile uznasz za od-
powiednie). Taką strukturą będę posługiwać się w dalszej 
części książki, bo jest prosta, a jednocześnie sprawia, że 
gdy łączymy poszczególne fragmenty w całość, łatwo je 
zapamiętać15.

W młodości zostaliśmy uwarunkowani, aby posługiwać się 
trzema argumentami wspierającymi daną tezę, więc być może 
dostrzegasz podobieństwo. Taka struktura wynika nie tylko 
z zasad klasycznej, logicznej argumentacji, ale także z pod-
staw pisania esejów. 

Wyobraź sobie, że każdy z prostokątów jest slajdem. To, z ilu 
węzłów (slajdów) powinno składać się drzewo, nie jest ściśle 
określone. Chodzi o elastyczność w prezentowaniu tez za po-
mocą tak wielu wspierających wywód argumentów, ile da się 
przedstawić.

DRZEWO ARGUMENTACJI Z TRZEMA  

ARGUMENTAMI WSPIERAJĄCYMI

Opowieść Danych

Wskazówka  Podczas tworzenia slajdokumentów zawsze korzystaj 
z widoku sortowania slajdów, aby struktura i przebieg 
prezentacji były odzwierciedleniem Opowieści Danych.
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Opowieść Danych

Definiuj działania wspierające  
Twoją Opowieść Danych

Najlepszym sposobem na to, aby zapewnić wsparcie rekomendowanym działaniom, 
jest dzielenie ich na działania cząstkowe. Kiedy biegniesz (czasownik), musisz machać 
rękami, poruszać nogami i oddychać używając płuc. To poddziałania. Sposobem na to, 
aby zapewnić dynamikę historii zawartej w Opowieści Danych, jest posługiwanie się 
seriami wyrażeń zawierających czasowniki, które wspierają proponowane działania 
zasadnicze. 

Zauważ, że drzewo po prawej stronie zawiera ciemnoniebieski 
prostokąt zawierający frazę „Dlatego musimy…”. Ten zapis nie 
stanowi zawartości slajdu, ma pomóc w określeniu sposobu 
działania. Zadawanie sobie pytań, jakie działania powinien 
opisywać dalszy ciąg tego zdania, nadaje tempo narracji, bo 
określa działania wspierające. Koniunkcja wymaga odpowie-
dzi na pytanie: „CO mamy ZROBIĆ?”, której udzielają trzy 
działania cząstkowe: „Dlatego musimy… Co? Co? Co?”.

To zdanie stało się mantrą pojawiającą się w trakcie wszystkich 
spotkań zawodowych, w których uczestniczyłam, i wszystkich 
prowadzonych przeze mnie rozmów o tej tematyce. Gdy ktoś 
długo opisuje jakiś problem lub sytuację, mówię: „Dlatego mu-
simy…” i robię pauzę. To świetna metoda, aby zmienić sposób 
myślenia i zamiast wyłącznie identyfikować problemy, prze-
stawić się na ich rozwiązywanie. Sprawdza się ona zarówno 
wtedy, gdy chodzi o nas samych, jak i w przypadku naszych 
podwładnych.
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Problem i rozwiązanie
Fraza „Dlatego musimy… ” to 

pomost łączący określenie problemu 

i propozycję jego rozwiązania.

Inne wyrażenia, które służą temu 

samemu celowi, to między innymi:

Wobec tego musimy…

Z tego powodu musimy…

W związku z tym musimy…

To fakt, a zatem musimy…

Oznacza to, że musimy…

Dlatego musimy…

Jest właśnie tak, więc musimy…

Dzięki temu musimy…

Na tej podstawie musimy…

Nie pozostaje nam zatem nic innego. 

Musimy…

Poddziałania stają się nagłówkami 
poszczególnych sekcji slajdokumentu

Opowieść Danych

Inne wyrażenia, które służą
temu samemu celowi,
to między innymi:

Problem i rozwiązanie
Fraza „Dlatego musimy… ”
to pomost łączący określenie
problemu i propozycję
jego rozwiązania

Poddziałania stają się
nagłówkami poszczególnych
sekcji slajdokumentu

Wobec tego musimy…
Z tego powodu musimy…
W związku z tym musimy…
To fakt, a zatem musimy…
Oznacza to, że musimy…
Dlatego musimy…
Jest właśnie tak, więc musimy…
Dzięki temu musimy…
Na tej podstawie musimy…
Nie pozostaje nam zatem
nic innego.  Musimy…

Dlatego musimy…

CO 
Działanie

cząstkowe nr 1

CO 
Działanie

cząstkowe nr 2

CO 
Działanie

cząstkowe nr 3
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Motywuj, wyjaśniając dlaczego

Podczas formułowania rekomendacji często popełniamy pewien błąd. Kładziemy nacisk 
na to, co i jak należy zrobić, a zupełnie zapominamy, DLACZEGO powinno tak się stać. 

Adresaci naszych rekomendacji to czę-
sto osoby, które muszą następnie podej-
mować proponowanie przez nas działa-
nia, a zatem zależy im na tym, abyśmy 
przekonali ich, DLACZEGO coś, co za-
lecamy, jest konieczne. Jeśli możemy 
to przekonująco wyjaśnić, zapewnia-
my prezentowanej przez siebie sugestii 
większe prawdopodobieństwo realiza-
cji. Pamiętając o tym, kto będzie po-
dejmował działania, możemy formuło-
wać argumenty wspierające nasze tezy 
w taki sposób, aby łatwiej było pokony-
wać opór adresatów i ograniczać ryzyko 
związane z ewentualnym odkładaniem 
przez nich decyzji o zaaprobowaniu na-
szych rekomendacji na później lub ich 
odrzucaniem. 

Bądź jednak ostrożny i nie przesadzaj 
z argumentowaniem, DLACZEGO. Czę-
sto zależy nam na tym, aby umieszczać 
w slajdokumencie wszystkie możliwe 
argumenty przemawiające za naszą 
tezą, ale nadmiar informacji może za-
ciemniać przekaz. 

ODPOWIEDŹ NA PYTANIE: 
„DLACZEGO” WPROWADZA 
DO NARRACJI WARSTWĘ 
PERSWAZYJNĄ

Zadaj sobie pytanie, 
dlaczego należy to zrobić

Nie przestawaj zadawać sobie pytania: 
„Dlaczego, dlaczego, dlaczego, dla-
czego, dlaczego?”. To proces, który 
można porównać ze sposobem przepro-
wadzania dogłębnych analiz przyczyn 
pojawiania się określonych problemów 
czy też okazji. Odpowiedzi na pyta-
nia: „DLACZEGO” często ukrywają się 
w naszej podświadomości (zwłaszcza 
gdy posługujemy się intuicją) i musimy 
je stamtąd wydobywać.

Szereg odpowiedzi na „pytania dla-
czego” możemy uzyskiwać, zadając 
„pytania typu co i jak”. Co jeszcze jest 
zagrożeniem? Jakie dane są nieod-
powiednie i powinny ulec zmianie? 
Co zmieniłoby się dla ogółu, gdyby-
śmy to zrobili lub tego nie zrobili?

DZIEL SIĘ Z INNYMI 
ODRZUCANYMI PRZEZ 
SIEBIE KONCEPCJAMI  
I INFORMUJ ICH, DLACZEGO 
TAK POSTĘPUJESZ

Pamiętaj o różnych możliwościach 
ukierunkowywania rekomendacji

Jednym z powodów, dla których adresa-
ci rekomendacji przerywają prezentują-
cym, jest przekonanie, że mogłyby one 
zmierzać w innym kierunku. Załóżmy, 
że firma ma coraz więcej zamówień, 
a Tobie zlecono znalezienie sposobu na 
to, aby było ich mniej. Mogłeś zapro-
ponować zakup szybszych urządzeń 
produkcyjnych i zatrudnienie większej 
liczby pracowników działu produkcji, 
ale uznałeś, że najlepiej będzie znaleźć 
poddostawcę — producenta części, 
której niedobory aktualnie spowalniają 
produkcję.

Twojemu przełożonemu mogłaby jed-
nak bardziej odpowiadać koncepcja 
zakupu lepszych urządzeń i w związku 
z tym chciałby się dowiedzieć, czy się 
nad tym zastanawiałeś i dlaczego z tego 
rozwiązania zrezygnowałeś.
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MODEL „CO – DLACZEGO – JAK” JAKO WSPARCIE  
ZASADNICZYCH TEZ POSZCZEGÓLNYCH SLAJDÓW

Model „Co – Dlaczego – Jak” nadaje slajdom strukturę. Możesz albo 
tworzyć nagłówki z tymi pytaniami, albo posługiwać się modelem,  
aby mieć pewność, że odpowiedziałeś na nie w swoim wywodzie.

„Co?” zawiera jednoznaczny czasownik, bo 
odpowiada na pytanie „Co trzeba zrobić?”.

„Dlaczego?” daje odpowiedź na pytanie: 
„Dlaczego właściwie musimy to zrobić?”. 
Dzięki niemu każdy slajd zostaje 
wzbogacony o dodatkową warstwę 
znaczeniową.

„Jak?” dotyczy ustaleń odnoszących się 
do procesu działania i zawiera odpowiedź 
na pytanie: „Jak to zrobimy?”.

co

dlaczego

Jak
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Bądź wobec siebie sceptyczny

Inni mogą naturalnie doszukiwać się w Twojej koncepcji błędów, zarzucając jej wady albo 
po prostu szukając dziury w całym, aby uniknąć konieczności podejmowania działań 
wynikających z Twojej rekomendacji. 

Myśl o swoich przełożonych, osobach na równorzędnych sta-
nowiskach i podwładnych, których dotyczy rekomendacja. 
Myśl o reakcjach klientów, akcjonariuszy i pracowników Two-
jej firmy. 

Myśl o wszystkich osobach i grupach osób, które zapoznają się 
być może z treścią Twojego slajdokumentu i zastanawiaj się 
nad tym, w jaki sposób mogą one stawić Ci opór. Znajdowanie 
odpowiedzi na potencjalne kontrargumenty to zwykle najbar-
dziej perswazyjny element każdej rekomendacji. Uwzględ-
nianie innych punktów widzenia i kontrargumentów pomaga 
w trafnym formułowaniu rekomendacji i ułatwia obronę za-
wartych w nich tez. 

ZABAW SIĘ W SCEPTYKA

Pamiętaj, że nawet jeśli dane wspierają Twoje stanowisko, 
powinieneś zawsze sprawdzać, czy przypadkiem nie zaczą-
łeś poszukiwać dowodów na poparcie swoich tez w sposób 
tendencyjny.

Odgrywaj rolę sceptyka i antagonisty własnych koncep-
cji — badaj wynikające z danych scenariusze, które mogą 
obalać Twoje tezy. Wszelkie istotne zastrzeżenia, które będą 
przychodzić Ci do głowy, umieszczaj w slajdokumencie. Jeśli nie 
będziesz prezentować alternatywnych punktów widzenia, od-
biorcy mogą pomyśleć, że zapewne nie wziąłeś ich pod uwagę.

Zadawaj sobie pytanie: „A co by się stało, gdyby było od-
wrotnie?”. Zajmuj się także wszelkimi kwestiami, których nie 
da się ustalić lub zbadać.
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TWÓRZ KONTRARGUMENTY

Po uwzględnieniu wszystkich argumentów wracaj do danych 
i sprawdzaj, czy na pewno wszystko zrobiłeś dobrze. Następ-
nie powinieneś stworzyć kontrargument. Przyjmij stanowisko 
przeciwstawne temu, które rekomendujesz, i jednoznacznie 
wyjaśnij, że nie znajduje ono poparcia w dowodach. Pamię-
taj, aby sprawdzać wszystkie możliwości podważania Twoich  
rekomendacji.

POLEMIKA Z KONTRARGUMENTEM

Po wyartykułowaniu kontrargumentu spróbuj mu się prze-
ciwstawić. Oto kilka przykładowych fraz, które możesz w tym 
celu wykorzystać:

Nie zgadzam się...

Absolutnie się nie zgadzam…

Nie podpisałbym się pod tym stwierdzeniem…

Nie sądzę, żeby…

Mam wątpliwości, ponieważ…

Trudno to zaakceptować, ponieważ…

Nie ma mowy, żebym się z tym zgodził…

To nieprawda, bo...

Poleć książkęKup książkę

http://helion.pl/page54976~rf/opouda
http://helion.pl/page54976~rt/opouda


OPOWIEŚCI UKRYTE W DANYCH84

Uwzględniaj przypuszczenia,  
posługując się frazą „To prawda, o ile…”

Wyjaśniając dane, przewidujemy także kierunek, który — jak uważamy — nakazują nam 
one wybrać. Oznacza to, że nasze rekomendacje opierają się na pewnych założeniach.

*  W niektórych branżach istnieje wymóg uwzględnienia w rekomendacjach wszystkich założeń statystycznych. Dowiedz się, czy dotyczy to także Twojej. Jeśli tak, 
będziesz musiał uwzględniać w rekomendacjach takie kwestie, jak to, kiedy ostatnio były doprecyzowywane założenia statystyczne, jakich brakuje okresów, czy dane nie 
są produktem procesu dedukcji albo czy nie brakuje w nich zmiennych, czy stosowano próby nielosowe, czy rozkład jest równomierny, czy nie i tak dalej.

Istnieją dwa rodzaje założeń: statystyczne i biznesowe. Ty-
powe założenia statystyczne16, takie jak próby losowe, nie-
zależność, normalność, jednorodność wariancji i stabilność, 
pomagają ustalać, czy nasze systemy pomiarowe są dokładne 
i precyzyjne*. W tej książce nie będziemy się jednak nimi zaj-
mowali. Interesować nas będą założenia biznesowe związane 
z tworzeniem rekomendacji.

ZAŁOŻENIA BIZNESOWE  
— PROGNOZY NA PRZYSZŁOŚĆ

Nikt nie wie dokładnie, co może wydarzyć się w przyszłości. 
Nawet dysponując wiarygodnymi danymi, możemy tylko „na-
ukowo” zgadywać. Gdy korzystając z danych, przewidujemy 
potencjalne efekty określonych zdarzeń, bazujemy na przewi-
dywaniach, umiejętności wnioskowania, spekulacjach i zwy-
kłych domysłach. Hm… niektórzy puryści zapewne właśnie 
z trzaskiem zamknęli książkę.

Ze względu na subiektywny charakter założeń biznesowych 
kwestią o fundamentalnym znaczeniu jest przejrzystość 
wszystkich hipotez zawartych w rekomendacjach. Częstym 
problemem bywa to, że większość danych wykorzystywanych 
w ramach działalności biznesowej błyskawicznie się dezaktu-
alizuje, a zmiany zachodzące w zbiorach danych mogą natural-
nie zniekształcać wnioski.

Oto przykład. Prognozując wartości zysków organizacji 
w ciągu kolejnych pięciu lat, trzeba opierać się na założeniach 
dotyczących czynników, które mają wpływ na finansowy 
aspekt jej działalności. Można między innymi zakładać, że nie 
zmienią się stopy procentowe, że dostawcy nie podniosą cen 
i że w okolicy nadal będzie sporo chętnych do pracy. 

Kierownictwo firm doskonale zdaje sobie sprawę z tego, że 
w celu tworzenia prognoz bazujących na danych często należy 
przyjmować założenia podobne do przedstawionych powyżej. 
Jeśli uwzględnisz takie założenia w swojej rekomendacji, Two-
ich przełożonych miło zaskoczy fakt, że nie będą musieli o nie 
pytać. Przygotuj się także na to, że będziesz musiał je uzasadnić, 
inaczej Twoja rekomendacja może zostać zakwestionowana.
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PRZYKŁADY ZAŁOŻEŃ BIZNESOWYCH,  
NA PODSTAWIE KTÓRYCH MOŻNA TWORZYĆ REKOMENDACJE

Prezentując rekomendację bazującą na określonych założeniach, stosuj konstrukcję „To prawda, o ile…”.

TO PRAWDA, O ILE…

…przychody będą nadal rosnąć o 2,5% w skali roku.

…nie wystąpią znaczące wahania w sferze gospodarczej.

…nie pojawią się istotne zmiany technologiczne.

…poziom zatrudnienia będzie się zwiększał w dotychczasowym 
tempie.

…dostawy części i akcesoriów będą przebiegać bez opóźnień.

…nie pojawi się nieoczekiwana konkurencja.

…utrzymamy tempo pozyskiwania nowych subskrybentów.

…stawka godzinowa pozostanie na dotychczasowym poziomie.

…nie zmienią się warunki rynkowe.

…nie zmieni się poziom płac.

…nie pojawią się nowinki technologiczne.

…poziom dochodów uczestników badania pozostanie niski.

…nadal będziemy inwestować w systemy IT.

…nasze obliczenia uwzględniają ekstrapolacje wskaźników  
na pełny rok.

Aby móc prognozować przyszłość, musisz mieć pewność, że to, 
co zakładasz, jest prawdą, chociaż nie ma konkretnych dowo-
dów na poparcie tej tezy. Działalność biznesowa ma płynny 
charakter, podlega zmianom w funkcji czasu i nigdy nie 
moglibyśmy podjąć jakiejkolwiek decyzji, gdybyśmy czeka-
li na to, aby móc uchwycić dane w konkretnym momencie. 
Firmy muszą podejmować decyzje nawet wtedy, gdy zupełnie 
nie mają pewności czy są one właściwe. 
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Przegląd elementów drzewa rekomendacji

Zapoznaliśmy się do tej pory z wieloma zagadnieniami, więc wydaje się, że nadszedł 
czas na rekapitulację i zaprezentowanie anatomii drzewa rekomendacji. Taka struktura 
ukierunkowuje proces myślowy i umożliwia nadawanie slajdokumentowi logicznej 
struktury, co wspomaga podejmowanie decyzji.

Strukturę drzewa rekomendacji przedstawia diagram po 
prawej stronie. Każdy prostokąt to potencjalny slajd. Istnieje 
wiele sposobów konstruowania rekomendacji, bo różnią się 
one stopniem złożoności. Nasz prosty przykład (z opisem) 
służy celom poznawczym.
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Model  
„Co – Dlaczego – Jak”

Poszczególne slajdy 
wyjaśniają, co, dlaczego 

i jak, na podstawie 
materiału dowodowego, 

szczegółów, 
danych, założeń 

i kontrargumentów.

Działania cząstkowe
Zapewnij wsparcie swojej Opowieści 
Danych, kończąc zdanie frazą  
„Dlatego musimy…”.

Opowieść Danych
Napisz streszczenie składające się z trzech aktów, 
które stanie się czytelną Opowieścią Danych, 
skłaniającą do działania.

Dlaczego (warstwa perswazyjna)
Opisz dane, które powinny ulec 
zmianie, i dlaczego powinno to 
nastąpić. Takie zalecenia najczęściej 
zaczynają się frazą „Ze względu na…”.

Co
Wyjaśnij, co należy zrobić, aby 
zapewnić wsparcie pożądanym 
działaniom. Tak, oznacza to kolejne 
liczne czasowniki!

Jak (czasowniki procesowe)
Jaki proces musi zostać wdrożony, 
aby zapewnić rekomendacji wsparcie 
i doprowadzić do jej zrealizowania? 
Pamiętaj, że rekomendacja musi być 
klarowna — wyjaśniaj, JAK będą 
prowadzone działania.

Opowieść Danych

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co

Dlaczego

Jak

Co Co Co
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 „Potrzebujemy nowej generacji 
menedżerów rozumiejących, jak 
posługując się danymi, zarządzać 
innymi ludźmi, i zapewniać im 
przywództwo. Potrzebujemy także 
nowej generacji pracowników, 
którzy wykorzystując te 
dane, będą w stanie pomóc 
nam w organizowaniu 
naszych firm i nadawaniu im 
odpowiedniej struktury”.
— MARC BENIOFF
PREZES SALESFORCE
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TWORZENIE 
JASNYCH 
WYKRESÓW 
I SLAJDÓW
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ROZDZIAŁ

Tworzenie łatwego 
do przeglądania 
slajdokumentu

VIII.

Prezentowanie 
spostrzeżeń 
na wykresach

VII.

Wybór wykresów 
i zapisywanie 
obserwacji

VI.
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