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Prezentacja, czyli … 

„Skuteczna prezentacja – to wiedza i współczesne media, ale przede wszystkim 

osobowość prezentera”.1 

 
 
Prezentacja – jedna z najważniejszych form komunikowania się – jest 

„planowanym i systematycznym sposobem oddziaływania na określoną grupę  

w sposób bezpośredni”.2 Jej rolą jest przekonywanie odbiorcy do idei, koncepcji, 

usługi, określonych działań lub produktu. Jest metodą wymiany informacji  

i doświadczeń (przekazywanie wiedzy) oraz rozwijania umiejętności.  

W prezentacji informacja to środek, a nie cel.  

„Prezentacje mają moc odmieniania świata.  

Niemal każda inicjatywa bądź znacząca decyzja nabiera pędu przede wszystkim dzięki 

sile słowa mówionego – prezentacja jest potężnym narzędziem perswazji”.3 

Trzy podstawowe rodzaje wystąpień:4 

 informacyjne – wykłady, prelekcje, mowy okolicznościowe, mowy 

polityczne i agitacyjne;  

 komercyjne – wystąpienia sprzedażowe, ofertowe i produktowe;  

 edukacyjne – szkolenia, warsztaty i treningi.   

Trzy funkcje prezentacji 

 

 

 

  

                                                 
1 G. Łasiński, Sztuka prezentacji, Wydawnictwo eMPi2, Poznań 2000, s. 63 
2 Ibidem, s. 63 – 64  
3 N. Duarte, Współbrzmienie. Znajdź wspólny język z odbiorcami twojej prezentacji, Wydawnictwo HELION, 
Gliwice 2012 s. 44 
4 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, Wydawnictwo Poltext, Warszawa 2010, s. 27-30 

prezentacja  

proces komunikowania się  
wspomagany obrazem   

narzędzie procesu komunikowania się 
(wizualizacja treści komunikatu) 

motywowanie przekonywanie informowanie 
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Sposób na udane wystąpienie  

O udanej prezentacji możemy mówić wtedy, gdy…5 

 

Co decyduje o sukcesie? 

 

Mówiąc o właściwym przygotowaniu należy rozdzielić je na dwie sfery: 6 

 

                                                 
5 E. Żurek, Sztuka wystąpień, czyli jak mówić, by osiągnąć cel, Poltext, Warszawa 2003, s. 111 
6 Ibidem, s. 30 

słuchacze ...  

patrzą w 
Twoim 

kierunku  odpowiadają 
uśmiechem 

na Twój 
uśmiech  

nie wychodzą 
grupowo z 

sali  

żywo reagują 
na 

pojawiajace 
się przykłady  

zadają Ci 
wiele 

ciekawych 
pytań  

aktywnie 
uczestniczą w 
ćwiczeniach, 
dyskusjach 

wspierają  
Cię  

w trudnych 
sytuacjach na 

sali  

popierają 
Twoje 

poglądy w 
konfliktach z 

tzw. trudnymi 
odbiorcami  

w trakcie 
przerw 

zostają w sali 
aby 

porozmawiać  

przekonująca 
technika 
realizacji  

właściwe 
przygotowanie 

sukces  

przygotowanie 
emocjonalne   

przygotowanie 
merytoryczne 

właściwe 
przygotowanie  
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Przygotowanie merytoryczne 

„(…) żadna dobra przemowa czy prezentacja nie zaistniałaby  

bez godzin poświęconych na przygotowanie”.7 

Pamiętając o tym, iż cechą dobrej prezentacji jest:8 

 

proces przygotowań zamyka się w następującym cyklu pytań: 

 

po co? - co zamierzasz osiągnąć 

Określenie celu, to pierwszy a zarazem najważniejszy etap przygotowań. Cele 

związane z realizacją danego wystąpienia wyznaczają kierunek naszych działań. 

  „Jeśli nie masz jasno postawionego celu,  

możesz osiągnąć coś, czego wcale byś sobie nie życzył”.9 

Formułowanie celu prezentacji:10 

 co chcemy sami osiągnąć poprzez prezentację (cele otwarte i ukryte)? 

 co powinniśmy osiągnąć zdaniem zlecającego? 

 czy istnieje sprzeczność między tymi celami? 

 czy słuchacze znają, rozumieją i akceptują cele? 

 co powinni wiedzieć, umieć i odczuwać uczestnicy po zakończeniu? 

 w jaki sposób ocenić stopień realizacji celu? 

 czy w efekcie prezentacji mają zostać podjęte jakieś ustalenia, wnioski? 

 

                                                 
7 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s. 20 
8 E. Żurek, Sztuka wystąpień, op. cit., s. 21-23 
9 P. Lenar, Sekrety skutecznych prezentacji multimedialnych, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2008, s. 26 
10 G. Łasiński, op. cit., s. 65 

logiczna  
struktura  

zorientowanie  
na odbiorcę  

wzbudzanie 
zainteresowania  

i aktywności  

zorientowanie  
na cel  

przygotowanie wystąpienia 

po co? do kogo? co? jak? kiedy? gdzie? 
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Podział celów  

 

Cele rzeczowe (otwarte) są obiektywnie określone, cele osobiste (ukryte) mogą 

nas motywować, nie powinny jednak stanowić podstawy prezentacji.11  

do kogo? - kim są uczestnicy  

„(…) praktycznie każda prezentacja (nawet na ten sam temat) powinna być 

indywidualnie przygotowana z myślą o konkretnej grupie słuchaczy (…)”.12 

Analiza takich czynników jak: wiek, wykształcenie, posiadana wiedza, 

doświadczenie, potrzeby i oczekiwania jest gwarantem indywidualnego podejścia 

do każdego audytorium. 

 „Tworzenie prezentacji bez określonego wyobrażenia grupy docelowej  

jest jak pisanie listu miłosnego <do wszystkich zainteresowanych>”.13 

Każda grupa odbiorców charakteryzuje się sobie właściwą specyfiką. 

Przygotowując się do wystąpienia należy zastanowić się nad tym:14  

 

                                                 
11 Ibidem, s. 65 
12 E. Żurek, Sztuka wystąpień, op. cit., s. 70  
13 N. Duarte, op. cit., s. 78 
14 N. Duarte, Slajd:ologia. Nauka i sztuka tworzenia genialnych prezentacji, Wydawnictwo HELION, Gliwice 
2011, s. 35 

cele rzeczowe  

przekazanie informacji 

uświadomienie problemu 

przekonanie do czegoś 

doprowadzenie do podjęcia 
decyzji 

cele osobiste 

wzbudzenie zrozumienia 

osiągnięcie akceptacji 

zdobycie uznania 

potwierdzenie kompetencji  

jacy oni 
są? 

dlaczego 
przyszli? 

co nie  
daje im 
spać? 

jak  
możesz 

rozwiązać 
ich 

problem? 

co  
mają 

zrobić? 

w jaki 
sposób 

mogą się 
opierać? 

jak 
najlepiej 
do nich 

dotrzeć? 
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Analiza poniższych czynników to zbiór bezcennych wskazówek dla dobrego 

mówcy.15 

 

 

 

 

 

 

                                                 
15 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 87-91 

• wiedza  

• co już wiedzą na temat 

• z jakich źródeł czerpią informację 

• jakich ocen już dokonali 

• wartości 

• co jest dla nich ważne  

• jakie są ich priorytety 

• co ich łączy  

• wpływy  

• co lub kto wpływa na ich zachowanie 

• jak podejmują decyzje  

• jakie doświadczenia wpłynęły na ich sposób 
myślenia 

• szacunek   

• jak okazują szacunek 

• jak bardzo są szanowani 

• co możesz zrobić aby poczuli że ich szanujesz 

kim są? 

• porady   

• jakie wskazówki i jaka wiedza może im pomóc 

• pewność  

• jak zwiększyć ich pewność siebie 

• jak pokonać zwątpienie 

• narzędzia  

• w jakie narzędzia i umiejętności ich wyposażysz  

co im dajesz? 

• wspólne doświadczenie 

• co was łączy  

• wspólne cele  

• dokąd zmierzacie  

• kwalifikacje  

• czy jesteś gotowy  

jak nawiązać  
z nimi kontakt? 
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Informacja o poziomie wiedzy uczestników to priorytet dla prelegenta bowiem: 

 determinuje poziom merytoryczny wystąpienia – powinno uwzględniać 

jego stan; 

 wpływa na nastawienie uczestników zarówno do tematu jak i do 

prelegenta (neutralne, pozytywne, negatywne); 

 określa motywy, dla których decydują się na udział w prezentacji (m.in. 

pogłębienie wiedzy, ciekawość, obserwacja konkurencji).  

„Słuchacze nie przyszli na prezentację, żeby się z Tobą zobaczyć,  

lecz żeby się dowiedzieć, co możesz dla nich zrobić.  

Jeśli wykażesz, że dobrze wykorzystałeś dany Ci czas,  

przedstawisz interesujący komunikat i wskażesz jasno, jakie mają podjąć działania – 

odniesiesz sukces”.16 

co? – co chcesz przekazać 

Wiedząc, po co i do kogo, możemy przystąpić do opracowywania treści 

wystąpienia. Proces przygotowania to:  

 zebranie materiałów tematycznie związanych z wystąpieniem (im więcej 

tym trafniejszy dobór treści pod kątem potrzeb, preferencji  

i zainteresowań słuchaczy); 

 a następnie selekcja materiału. 

„Wystąpienie na dany temat nie jest prezentacją wszelkich umiejętności oraz pełnego 

zakresu wiedzy prelegenta, lecz jedynie wycinkiem jego zadań zawodowych”.17 

 

 

Powinniśmy przedstawiać tylko to, co ułatwi i umożliwi osiągnięcie celu, a nie 

wszystko, co wiemy i posiadamy na „zadany” temat.  

Zebrany materiał należy więc poddać krytycznej analizie i usunąć 30-40% 

zgromadzonej treści.  

                                                 
16 N. Duarte, Slajd:ologia, op. cit., s. 273 
17 E. Żurek, Sztuka wystąpień, op. cit., s. 70 

przekonujący 
przekaz  

informacje 
zaspokajające 

potrzeby  
sukces  
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Jedną ze sprawdzonych metod selekcjonowania informacji jest ustalenie tego, co 

uczestnicy muszą, powinni i mogą wiedzieć. 

„ (…) jednym z najczęstszych błędów w komunikacji jest  

przekazywanie nadmiernych ilości informacji i niepozostawienie czasu na namysł:  

<Dużo karmienia na siłę, mało miejsca na trawienie>.  

Pomijając część materiału, zyskujesz wolny czas na zadawanie pytań  

i ogólne mierzenie się z tematyką prezentacji”.18 

Sposób na sukces: koncentracja na priorytetach (najważniejsze, kluczowe 

punkty) 

Dobór materiału na godzinne wystąpienie:19 

 zbierz materiał, z którym chcesz zapoznać odbiorców; 

 wybierz trzy kluczowe wątki, najważniejsze zagadnienia (filary); 

 do każdego z trzech tematów przygotuj ciekawostkę, historię; 

 z pozostałego materiału wynotuj tylko klika faktów, zdań, które mogą 

zainteresować słuchaczy; 

 zastanów się, czy wystarczy Ci czasu na omówienie wszystkich 

wynotowanych treści.  

Czy jesteś w stanie określić „główny przekaz” swojego wystąpienia, czyli … 

„(…) jedno proste zdanie, które uczestnicy prezentacji usłyszą (od Ciebie), zobaczą  

(na slajdach) i poczują (dzięki emocjonalnym historiom i przykładom, jakich użyjesz)? 

Bez Głównego Przekazu nie ma dobrej prezentacji,  

jest tylko luźny zbiór slajdów i danych”.20 

Główny przekaz to nie to samo, co: 

 temat prezentacji (temat to za mało by zainteresować publiczność); 

 jej tytuł (dobry tytuł powinien intrygować).  

 

 

                                                 
18 G. Reynolds, Prezenter bez tajemnic. Naga prawda o sile słowa i mocy slajdów,  Wydawnictwo HELION, 
Gliwice 2011, s 48 
19 P. Lenar, op. cit., s. 43-44 
20 A. J. Rzędowscy, Mistrzowskie prezentacje. Slajdowy poradnik mówcy doskonałego, Wydawnictwo HELION, 
Gliwice 2010, s. 49 

• ciekawe informacje podane w interesujący sposób 

• nie przekazuj znanych i banalnych treści 

• nie naśladuj innych  

• prezentuj fakty w oryginalny sposób  

uwzględniaj  
preferencje i potrzeby 

audytorium  
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Jaka jest główna myśl Twojego wystąpienia?21 

 

Sposób na sukces: organizacja treści 

Udana prezentacja:  

 przypomina scenariusz – posiada jasno określony … 

 

 posiada widoczną, przejrzystą strukturę, na którą składają się: jasno 

sformułowana teza, odpowiednio dobrane argumenty, logicznie wynikające 

z całości wnioski.   

Struktura musi być dostosowana do poziomu wiedzy słuchaczy i skonstruowana 

w sposób dla nich zrozumiały. Struktura wzmacnia tok rozumowania.  

                                                 
21 A. J. Rzędowscy, Mówca doskonały. Wystąpienia publiczne w praktyce, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2009, 
s. 43-44 

Jak powiedziałbyś to jednym zdaniem? 

„to jest skomplikowana   
i wielowątkowa kwestia” 

„tego nie można tak prosto powiedzieć” 

"(...) wystąpienie będzie bełkotem 
złożonym z setek oderwanych od siebie 

informacji"   

„zamierzam przekonać… ” 

„pokażę w jaki sposób…” 

„zademonstruję…” 

„wyjaśnię znaczenie…” 

"(...) wystąpienie będzie spójne  
i konkretne (...) "   

WSTĘP  
15 %  

powiedz  
o czym będziesz 

mówił  

ROZWINIĘCIE  
75% 

powiedz to  

ZAKOŃCZENIE 
10% 

podsumuj  
o czym mówiłeś  
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„Jeśli publiczność nie jest w stanie dostrzec struktury, to znaczy, że prezenterowi 

zabrakło czasu na uporządkowanie informacji (…). Prezentacje, które poruszają  

wszelkie możliwe wątki, pozostawiają odbiorców zagubionych w labiryncie myśli”.22 

Treść można organizować na kilka sposobów.23  

Struktury oparte na naturalnym schemacie opowieści wzbudzają 

zainteresowanie. Informacje w nich zawarte uporządkowane są według:  

 ich następstwa w czasie (minione wydarzenia) – struktura chronologiczna; 

 przebiegu procesu, etapów (raporty, opisy projektu) – struktura 

sekwencyjna; 

 wzajemnej relacji elementów w przestrzeni fizycznej – struktura 

przestrzenna; 

 ich ważności (od najmniej do najważniejszej) – struktura klimaktyczna.  

Struktury oparte na kontraście sprawdzają się w sytuacjach perswazyjnych. 

Informacje w nich zawarte uporządkowane są według: 

 problem – rozwiązanie (wskazanie problemu przekonuje do potrzeby 

zmian); 

 porównanie – kontrast (przedstawienie różnic lub podobieństw między 

elementami pozwala na głębszy wgląd w zagadnienie); 

 przyczyna – skutek;  

 zaleta – wada.  

Zasady dydaktyczne pomocne przy układaniu kolejności materiału24 

 

jak? - jaką formę ma wystąpienie 

„ (…) wcześniej przygotowane <niekiedy banalne i traktowane zbyt uniwersalnie> 

prezentacje multimedialne stanowią jakby usprawiedliwienie  

dla nieprzygotowanego mówcy, który opiera swoje wystąpienie  

                                                 
22 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 150  
23 Ibidem, s. 151 
24 M. Łaguna, P. Fortuna, Przygotowanie szkolenia, czyli jak dobry początek prowadzi  do sukcesu, GWP, 
Gdańsk 2009, s. 139 

• łączenie, tego czego się uczą z tym co już znają  

• przechodzenie od treści łatwiejszych do  
trudniejszych 

• strukturalizowanie i porządkowanie materiału 

• wprowadzanie nowego materiału jako części 
większej całości 

• łączenie teorii z praktyką  

• zaciekawienie trudnym tematem  

• uwzględnienie ewentualnych trudności  

• wskazanie możliwości poszerzania wiedzy 

układ materiału 
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wyłącznie na elementach technicznych, zapomina zaś o słuchaczach.  

Takie zachowanie nie wpływa pozytywnie na poziom zainteresowania audytorium.25 

Gwarancją wzbudzenia zainteresowania słuchaczy jest odpowiednio dobrana 

forma przekazu (metody prezentacji).  

 

 

Aby dotrzeć ze swym przekazem nawiąż relację z publicznością. 

„Prezentacja to idealna przestrzeń dla nawiązywania relacji,  

 gdyż jest jedną z niewielu form interakcji, które zakładają osobiste zaangażowanie”.26 

Pamiętaj – uczestnicy pragną uczestniczyć  W związku z tym: 

 

„Przestań myśleć, że kiedy wstajesz i cokolwiek mówisz, wygłaszasz przemówienie,  

bo wcale nic takiego nie robisz – w rzeczywistości  

prowadzisz rozmowę w nieco większej skali”.27 

Proces uczenia to realizacja dwóch potrzeb: 

 

Zwracaj się bezpośrednio do słuchaczy – tylko tak przekonasz odbiorców, że 

przygotowałeś wystąpienie z myślą o nich oraz, że nie jest Ci obca umiejętność 

współpracy i współdziałania z innymi.28  

                                                 
25 E. Żurek, Sztuka wystąpień, op. cit., s. 63 
26 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 34 
27 G. Reynolds, op. cit., s. 20 
28 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s. 159 

przekonująca 
technika 
realizacji  

właściwe 
przygotowanie 

sukces  

• doprowadź do tego, by uczestnicy sami powiedzieli to, 
co chciałbyś, aby zostało powiedziane: 

• zachęcaj do wyrażania opinii 

• zachęcaj do zadawania pytań  

• stosuj formy wymagające zaangażowania się:  

• ćwiczenia praktyczne, dyskusje, analizy w grupach  

mobilizuj uczestników  
do aktywności  

potrzeba  
bycia wysłuchanym  

potrzeba  
informacji zwrotnej   
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„Podczas każdej części wystąpienia powinieneś często zadawać słuchaczom pytania,  

które skłonią ich do refleksji (…). Dzięki tej technice wystąpienie  

nabiera charakteru konwersacji”. 29 

Cztery sposoby stawiania pytań angażujących 

 

Zabiegi werbalne mówcy służące nawiązaniu relacji ze słuchaczami30 

 

„Korzystanie z dobrodziejstw technik multimedialnych  

nie może być jedyną formą kontaktu z audytorium,  

tylko uzupełnieniem innych metod przekazu informacji”.31  

Aby móc tego dokonać:  

 ogranicz liczbę slajdów - uniezależnij się od slajdów  

 „Zwyczaj chowania się prezentera za swoimi slajdami - zupełnie jakby świadczyło 

to o doskonałej komunikatywności - jest pewną normą kulturową”.32  

„(…) częstym błędem jest przeładowanie prezentacji slajdami.  

Wprowadza to niepotrzebny chaos. Prezenter chciałby przekazać wszystko,  

co wie i pokazać wszystkie slajdy (w końcu po coś nad nimi pracował).  

Ale jeżeli coś opóźni prezentację (nieplanowane pytanie od uczestnika, pogubienie 

                                                 
29 J. Donovan, TED. Jak wygłosić mowę życia, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2016, s. 161 
30 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s. 161 
31 E. Żurek, Sztuka wystąpień, op. cit., s. 63 
32 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 34 

sonda  

"Ilu z Was ...?" 

szukanie 
potwierdzenia  

"Podjęcie tej 
decyzji było 

błędem, 
prawda?" 

skłanianie do 
myślenia  

"Czy Waszym 
zdaniem 

zastosowanie 
... jest 

zasadne?" 

budowanie 
napięcia  

"Obserwuję  
... i co widzę?" 

• nawiązanie kontaktu 

• co Państwo o tym myślicie?  

• zwróćcie uwagę na … 

• czy zgadzacie się ze mną? 

• czy ten argument was przekonuje? 

• angażowanie odbiorcy w tok myślenia prelegenta 

• zastanówmy się wspólnie nad …  

• wielu z was pomyśli teraz…  

• rozpocznijmy od omówienia przykładu, który … 

• wiedzą państwo podobnie jak ja, że ... 

odwołania  
do słuchaczy 
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się mówcy, awaria), to z końcowymi slajdami będzie się spieszył. To nie wpływa 

dobrze na jakość prezentacji. Prezenter, który się spieszy, zaczyna mówić 

niewyraźnie i szybciej oddychać, a przez to jego głos się irytująco podnosi. 

Zdenerwowanie mówcy udziela się publiczności”.33  

 opowiadaj, nie przemawiaj  

„Od kiedy ognisko zastąpił rzutnik  

prezenterzy zatracili pamięć o mocy opowieści”.34  

„Zapomnij o PowerPoincie i statystykach. Jeśli chcesz naprawdę porwać 

odbiorców, musisz umieć opowiedzieć historię”.35 

Ponadto: 

 bądź autentyczny – ujawniaj prawdziwe uczucia, nie ukrywaj się za rolą 

zawodową 

 „Autentyczność wiąże się z okazywaniem emocji i dzieleniem się nimi z innymi. 

Najdoskonalszym opowiadaczom przyświeca zasada <chcę, abyście poczuli,  

co ja czuję>, a umiejętnie poprowadzona opowieść ma to umożliwić.  

W ten sposób informacja łączy się z doświadczeniem i zapada w pamięć”.36  

 pokorny – miej  świadomość, iż to … 

„Nie Ty jesteś bohaterem”.37 

 „Nie bądź arogantem. Nie myśl, że jesteś w prezentacji najważniejszy, lecz pokornie 

uznaj, iż najważniejsza jest publiczność. Pamiętaj, że to odbiorcy decydują o tym,  

czy Twojej firmie i Tobie samemu się powiedzie, a nie na odwrót. Oni są Ci potrzebni”.38 

 empatyczny – empatia to zdolność rozumienia innych ludzi, patrzenia  

z ich perspektywy, stawiania się w ich położeniu. 

 

Czynniki budujące pozytywną atmosferę? 

 

 

                                                 
33 A. J. Rzędowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 67 
34 Ibidem, s. 39 
35 G. Reynolds, op. cit., s. 51 
36 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 34 
37 Ibidem, s. 40 
38 Ibidem, s. 42 

• zachęcanie wszystkich uczestników do udziału  
w dyskusji i działaniu 

• możliwość swobodnego wyrażania uczuć i opinii 

• szacunek dla odmiennych poglądów 

• przyjazne nastawienie 

• spokój towarzyszący realizacji zadań  

budowanie  
pozytywnej atmosfery  
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kiedy? - ile masz czasu na przygotowanie 

O potrzebie przygotowania się (przećwiczenia wystąpienia) … 

„Pracę nad opanowaniem tremy podczas wystąpień publicznych należy zacząć na długo 

przed dniem prezentacji”.39 

 „Twój największy wróg to zwlekanie. (…) odkładanie ważnych czynności  

związanych z prezentacją czy przygotowaniem się na później. Często okazuje się jednak,  

że to później nie nadchodzi do chwili, gdy włącza się czerwone światełko, 

 gdy jest już ostateczny moment na podjęcie działania”.40 

Jak długo należy się przygotowywać? 

„Amator ćwiczy, aż mu się uda,  

profesjonalista ćwiczy, aż jest pewien, że uda się zawsze”.41 

„Twoim celem jest opanowanie umiejętności mówienia konwersacyjnego, unikanie 

uczenia się tekstu na pamięć, albo czytania z konspektu”42.  

Próby – do momentu kiedy osiągniemy „wystarczającą orientację w treści  

i dostateczną pewność siebie”.  

W jaki sposób? 

Nie ma jednej metody - każdy musi znaleźć najlepszy sposób dla siebie.  

W literaturze przedmiotu można znaleźć różne opinie co do skuteczności 

poszczególnych metod.   

„próba przed grupą przyjaciół (…) jest lepszym wyjściem niż często udzielane porady: 

ćwiczenia przed lustrem, czytania tekstu na głos do siebie albo wielokrotnego 

przesłuchiwania własnej wypowiedzi. (...) w presji związanej z mówieniem przed innym 

jest coś, co sprawia, że treść lepiej się utrwala”.43  

„Odradzam ćwiczenie prezentacji przed lustrem lub nagrywanie prób własnego 

wystąpienia w celu <wyłapania błędów>. Uważam, że tego typu zabiegi są antytezą 

wystąpienia publicznego (które traktuję jako dialog). Obserwowanie siebie niejako pod 

mikroskopem w poszukiwaniu potknięć i błędów podwyższa krytycyzm wobec własnej 

osoby i w konsekwencji obniża samoocenę. Zaczynamy gorzej o sobie myśleć, ponieważ 

koncentrujemy się na błędach podczas gdy powinniśmy myśleć o swoich mocnych 

stronach. Co gorsza jednak, ćwiczenia przed lustrem uczą nas mówić do siebie. 

Eliminujemy tym samym dialog. (…) osoba, która ogląda swoje własne próby, bardziej 

sobie szkodzi, niż pomaga. Jest to narzędzie wymagające bardzo wysokiego poczucia 

własnej wartości. Stanowczo tego nie polecam”. 44 

                                                 
39 J. Donovan, op. cit., s. 239 
40 P. Lenar, op. cit., s. 99 
41 A. J. Rzędowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 130 
42 J. Donovan, op. cit., s. 239  
43 Ibidem, s. 240 
44 J. Rozenek, Prezentuj z pasją, MT Biznes Sp. z.o.o., Warszawa 2016, s. 57 
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gdzie? - w jakich warunkach się ono odbędzie 

„Po tym można poznać profesjonalistę: jeśli to tylko możliwe,  

wcześniej zapoznaje się z miejscem swojej prezentacji”.45 

„Przybądź na miejsce na tyle wcześniej, by mieć wystarczająco dużo czasu na  

oswojenie się z sytuacją i dostępną technologią bądź wprowadzenie poprawek”.46 

Sprawdź co widać i słychać z ostatniego rzędu.  

„Zadecyduj gdzie stanąć i którędy chodzić”.47  

„Nie bądź więźniem mównicy. Zrób czasem kilka kroków, zmień miejsce,  

ale uważaj, żeby nie rozproszyć uwagi publiczności”.48 

Jeśli to tylko możliwe samodzielnie aranżuj salę – przestaw stoły i krzesła, dodaj 

lub usuń podwyższenie, ustaw flipchart. Ustawienie miejsc dla słuchaczy  

i prelegenta  ma znaczenie nie tylko z uwagi na komfort obu strona, ale również 

dla przyswajania informacji. W centrum uwagi każdego uczestnika powinno być 

to samo – spraw, aby wszyscy uczestnicy byli zwróceni w jedną stronę.  

Obowiązek prowadzącego 

 

Przybycie na miejsce przed czasem to również możliwość nawiązania kontaktu  

z uczestnikami. 

„Wyobraź sobie, że członkowie publiczności są gośćmi w Twoim domu.  

Zadbaj o to, aby czuli się dobrze”.49  

 

  

                                                 
45 A. J. Rzędowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 131 
46 J. Donovan, op. cit., s. 240 
47 Ibidem, s. 241 
48

 N. Thomas, op. cit., s. 132 
49 Ibidem, s. 132 

• dostosowanie sali do wymogów (możliwy udział 
uczestników) 

• warunki sprzyjające uczeniu się:  

• wielkość sali dostosowana do liczebności grupy 
(lub odwrotnie) 

• oświetlenie 

• ustawienie klimatyzacji 

• wyposażenie: tablice, rzutnik, flipchart  

• kable (bezpieczeństwo) 

aranżacja  
sali  
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Przygotowanie emocjonalne  

To jak postrzegany jest prelegent – jakie wywiera wrażenie na słuchaczach - 

zależy od jego … 

 

Odpowiednia wiedza to podstawa. Jednak to jeszcze za mało, aby odnieść 

sukces w publicznych wystąpieniach.  

 

Liczy się również warsztat. 

Warsztat czyli… 

 

budowanie 
wrażenia  

przygotowanie 
merytoryczne  

sprawność 
warsztatowa  

zaangażowanie  

nastawienie  warsztat wiedza  sukces  

• nawiązujesz relacje z uczestnikami? 

• budujesz atmosferę sprzyjającą uczeniu się? 

• zapewniasz komfort uczestnikom? 

• mówisz, aby być zrozumiałym? 

• słuchasz, by pozyskać informację zwrotną? 

• radzisz sobie z nastrojami, oporem, 
nieśmiałością, agresją? 

• radzisz sobie z tremą? 

jak... 
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A przede wszystkim nastawienie.  

 „Najważniejsze jest nastawienie, przygotowanie psychiczne,  

bo to ono daje energię do działania i zapewnia Ci pewność siebie”. Musisz być 

wewnętrznie przekonany, że jesteś dobry w tym co robisz. Musisz widzieć wewnętrzny 

obraz siebie odnoszącego sukcesy, znającego swoją wartość”.50   

„Słuchacze mogą nas zaskoczyć pytaniem czy zachowaniem, a sytuacja może się 

diametralnie zmienić, ale dobry mówca musi sobie poradzić w każdej sytuacji.  

Dlatego potrzebujemy wsparcia. Musimy czuć się bezpiecznie w tym, co robimy”.51 

Musimy pracować nad naszym nastawieniem. 

„Dzięki zadbaniu o siebie, o wypoczynek przed szkoleniem i o to, by pozytywnie myśleć  

o grupie możemy z zaciekawieniem i z większym spokojem wyjść na spotkanie  

z uczestnikami, rozpoczynając wspólną przygodę”.52 

Nastawienie zmienia wszystko. To „filtr”, przez który patrzymy na rzeczywistość 

– siebie, swoją pracę, konkretne czynności, drugiego człowieka. To: 

 stosunek do samego siebie, swoich umiejętności, wiedzy, możliwości 

 wewnętrzne nastawienie do zadań:  

 pozytywne myślenie, wytrwałość, pewność siebie, orientacja 

na sukces  

 stosunek do ludzi, ich intencji, umiejętności, zachowań 

 okazywane emocje:  

 życzliwość, skupienie, cierpliwość  

 sposób reagowania na sytuacje (szczególnie trudne). 

 

Nastawienia wpływa na nasze samopoczucie. 

 

„Sami wywołujemy nasze uczucia i (…) te należą wyłącznie do nas.  

Dlatego tak istotna jest samokontrola stanów emocjonalnych.  

Samoświadomość uczuć pozwala nad nimi panować”.53 

  

                                                 
50 P. Lenar, op. cit., s. 92 
51 I. Majewska-Opiełka, Jak mówić, by nas słuchano. Psychologia pozytywnej komunikacji, GWP, Gdańsk 2012, 
s. 158 
52 M. Torój, Praca z grupą szkoleniową. Wszystko co powinien wiedzieć trener, aby osiągnąć sukces, GWP, 
Sopot 2016, s. 188 
53 Ibidem, s. 188 

nastawienie  
pozytywny 

stosunek  do  
grupy  

pozytywny 
stosunek do   
tego co się 

wydarzy  

samopoczucie  
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Elementy przygotowania emocjonalnego54  

 

W budowaniu pozytywnego nastawienia pomaga: 

 pozytywne myślenie - świadomość, że każda prezentacja to ciekawe  

i wzbogacające doświadczenie, które buduje nasz warsztat; 

„Twój umysł jest podobny do dżina z lampy, który zawsze odpowiada  

<Twoje życzenie jest dla mnie rozkazem>.   

Jeżeli więc przez cały czas rozmyślasz o porażce, o błędach, potknięciach,  

tak właśnie się stanie w czasie prezentacji  - <Twoje życzenie jest dla mnie rozkazem>. 

Taką sytuację można  - oczywiście – odwrócić,  

wystarczy zacząć myśleć w inny sposób, wizualizować sukces”.55 

Jak wizualizować sukces? 

„W ciągu pięciu dni poprzedzających prezentację tuż przed zaśnięciem  

przeprowadź swoje wystąpienie w wyobraźni. Pamiętaj, aby w wizualizacji  

zapewnić sobie możliwie najlepsze warunki: jesteś w świetnym nastroju, gdy wychodzisz 

na scenę; publiczność się uśmiecha, a gdy zaczynasz mówić, milkną wszystkie głosy; 

odbiorcy słuchają z zainteresowaniem tego, co masz do powiedzenia;  

na zakończenie biją brawo”.56 

Myśli, które również mogą pomóc w przygotowaniu:57  

„Powtarzaj sobie: Nie muszę wygłaszać świetnej mowy. Chcę”. 

                                                 
54 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s. 24 
55 P. Lenar, op. cit., s. 68 
56 J. Rozenek, op. cit., s. 56 
57 N. Thomas, op. cit., s. 131 

przygotowanie 
emocjonalne  

myślenie  
o sukcesie  

odwaga  

skupienie 
się na 

mocnych 
stronach  
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„Kiedyś już to zrobiłeś, więc możesz zrobić to jeszcze raz”.  

„Wygłoś po prostu dobre przemówienie. Nie musi być doskonałe”.  

 skupianie się na swoich mocnych stronach; 

 umiejętność wyciągania wniosków z popełnianych błędów.  

„Tak naprawdę nie ma porażek, jeśli potrafisz z każdego wystąpienia,  

które nie poszło po Twojej myśli, wyciągnąć wnioski.  

To nie porażki – to informacje zwrotne (…)”.58 

Sposób na sukces – obserwacja pracy własnej, jak i innych prelegentów.  

 zwracaj uwagę na to, jak odbierane są prezentacje (Twoja i innych); 

 pytaj odbiorców, co im się w nich podobało, a co nie;  

 sprawdzaj, ile informacji w nich zawartych udało Ci się przekazać; 

 nie bój się konstruktywnej krytyki.  

Rola informacji zwrotnej 

 

Trema 

„Trema nie jest powodem do wstydu (…). Wystąpienia publiczne są tremujące  

dla każdego (a jeśli ktoś twierdzi inaczej, to po prostu kłamie)”.59 

 „Świadomość faktu, że inni mówcy także się boją wystąpień publicznych jak ognia,  

wcale nie czyni ich mniej przerażającymi”.60 

Dobrze, że jest… 

„Lekka trema – podniecenie, niepewność co do reakcji widowni  

- to objaw normalny i pożądany (…)” 

ponieważ: 

 umożliwia koncentrację; 

 pozwala na realną ocenę sytuacji; 

 wyzwala szacunek do audytorium; 

 motywuje do tego, „by solidnie się przygotować do każdego wystąpienia 

zamiast iść <na żywca>”. 61 

                                                 
58 A., J. Rzędowscy, Mówca doskonały, op. cit., s. 41 
59 J. Donovan, op. cit., s. 199 
60 Ibidem, s. 243 
61 A., J. Rzędowscy, Mówca doskonały, op. cit., s. 39 

umiejętność 
pozyskiwania 

informacji 
zwrotnej 

przekonująca 
technika 
realizacji   

właściwe 
przygotowanie  sukces   
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Skąd się bierze trema? 

Źródła napięcia wewnętrznego62 

 

„Przejmowałbyś się o wiele mniej tym, co ludzie (publiczność) o tobie myślą,  

gdybyś wiedział, jak rzadko to robią”63 

 
Trema – źródła i sposoby radzenia sobie64 

 

Podstawową metodą walki ze strachem i stresem przed wystąpieniem jest 

świetne przygotowanie, dzięki niemu bowiem rośnie nasza pewność siebie.65  

Rola przygotowania  

 

                                                 
62 P. Lenar, op. cit., s. 67 
63 N. Thomas, op. cit., s. 130 
64 A., J. Rzędowscy, Mówca doskonały, op. cit. s. 40-41 
65 J. Rozenek, op. cit., s. 160 

• chcę ... 

• mieć to już za sobą 

• dobrze wypaść 

• zainteresować ludzi 

• zostać dobrze odebrany  

oczekiwania  

• jak zostanę oceniony 

• co sobie o mnie pomyślą 

• jak mnie zapamiętają 

• co będzie jak zapomnę... 

• co będzie jak nie będę znał odpowiedzi... 

obawy  

brak pełnej wiedzy o uczestnikach,  
ich myślach i reakcjach na nas   

„nie fantazjuj, co sobie myślą 
uczestnicy, tylko po prostu rób swoje” 

brak panowania nad wystąpieniem    

„starannie się przygotuj do każdego 
wystąpienia, przemyśl i przećwicz każdy 

punkt" 

przygotowanie 
poczucie  

sprawstwa  

wzrost  
poczucia 
własnej 
wartości  
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„Jeśli przygotujesz się do wystąpienia, a następnie bezbłędnie je przeprowadzisz, twoje 

poczucie własnej wartości wzrośnie. (…) Mówca po udanym wystąpieniu otrzymuje 

olbrzymi ładunek pozytywnych emocji, takich jak szacunek czy podziw”.66  

Jak sobie radzić z nadmierną tremą?  

„Pamiętajmy (…) aby nie budować katastroficznych scenariuszy, tego co może się 

wydarzyć, ponieważ wszelkie negatywne przewidywania są przyczyną  

powstawania paraliżującej tremy”. 67 

Każdy z nas będzie odczuwał tremę mniej bądź bardziej intensywnie. 

Reakcje organizmu w trakcie wystąpienia68 

 

 „ (…) nikomu nie udaje się jej pozbyć – można mówić jedynie o jej zredukowaniu”.69 

Nie ma na to gotowych recept – każdy musi znaleźć sposób dla siebie.  

Cztery sposoby na doraźne pozbycie się tremy:70 

1. zajmij się oddechem - wdech nosem i dłuuugi wydech; 

2. zajmij się słuchaczami - zadbaj o ich komfort;  

3. zajmij się zachowaniem: 

 zmień sposób mówienia (głośniej/ciszej, wolniej/szybciej); 

 zmień styl mówienia (lakonicznie/emocjonalnie); 

 zmień pozycję ciała (usiądź/wstań, dodaj ruch/zatrzymaj się); 

4. daj sobie czas - zadaj pytanie; daj zadanie do wykonania; zarządź krótką 

przerwę. 

I pamiętaj  

„Słuchacze naprawdę chcą, żeby Ci się powiodło”.71 

                                                 
66 Ibidem,  s. 161 
67 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s.23 
68 P. Lenar, op. cit., s. 67 
69 E. Żurek, Wystąpienia perswazyjne, op. cit., s. 21 
70 A., J. Rzędowscy, Mówca doskonały, op. cit., s. 40 

• przyśpieszone bicie serca  

• suchość w ustach  

• szybki, płytki oddech 

• wrażenie pustki w głowie  

objawy wewnętrzne  
(wiesz o nich tylko Ty) 

• drżący głos 

• chrząkanie i jąkanie się 

• wilgotne ręce, pocenie się 

• gwałtowna gestykulacja 

• przygarbiona sylwetka  

objawy zewnętrzne 
(widzą je i słyszą inni) 
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Trudne sytuacje  

W trakcie wystąpień - jako prowadzący – możemy mieć do czynienia z wieloma 

sytuacjami, które postrzegamy jako tzw. trudne.  

Trudne sytuacje mogą być wynikiem nieodpowiedniego zachowania 

prowadzącego bądź mogą być zupełnie od niego niezależne.  

Trudne sytuacje – „zależne” i „niezależne” od prowadzącego zajęcia 

 

Z jakimi trudnymi sytuacjami najczęściej spotykamy się na sali szkoleniowej? 

 

Nie ma trudnych uczestników 

 

                                                                                                                                                         
71 J. Donovan, op. cit., s. 242 

• niewiedza, brak wprawy  

• niedostateczne przygotowanie zajęć:  

• zła analiza potrzeb 

• brak sprecyzowanych celów  

• źle ułożony plan zajęć  

„zależne” od 
prowadzącego zajęcia   

• specyfika grupy  

• normy, role, zachowania uczestników 

• dynamika grupy 

• napięcia, frustracje, konflikty  

„niezależne” od 
prowadzącego zajęcia  

• brak czasu na realizację zadań  

• niepokój z powodu braku wiedzy i umiejętności  
w jakimś zakresie 

• nowość sytuacji, zaskoczenie, niepewność 

• konflikt interpersonalny 

• przemęczenie 

• frustacja 

• opór   

trudne sytuacje  
w pracy grupy 

• etykietka „trudny” 

• niemile widziany intruz  

• przerzucenie odpowiedzialności  

• chęć zaakcentowania swojej pozycji, znaczenia, 
indywidualności, prestiżu 

•  działania nawykowe  

"trudni" reagują 
negatywnie na trudne 

sytuacje  
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Trudne (kłopotliwe) zachowania:72 

 lekceważenie, nieprzyjemne komentarze  

 zachowania agresywne 

 próby manipulacji i wymuszania 

 nadmierne roszczenia  

 próby wywoływania poczucia winy – litość, współczucie  

Opór  

Mimo, iż jest zjawiskiem powszechnym - niechęć uczestników do wykonywania 

zadań, podważanie instrukcji lub decyzji, brak zgody na to, co się dzieje podczas 

wystąpienia (przerywanie, milczenie, długie monologi) - nie można go w żadnym 

wypadku bagatelizować - trzeba umieć go identyfikować i sobie z nim radzić.  

 

By zrozumieć mechanizm pojawiania się tych zakłóceń warto odnieść się do teorii 

procesów grupowych i procesu uczenia się zwaną „interakcją wokół tematyki” 

(TCI) opracowaną przez szwajcarską psycholog Ruth Cohn. Zgodnie z nią na 

proces uczenia się wpływają w każdej sytuacji cztery następujące czynniki:73 

1. JA (jednostka) – to każda osoba uczestnicząca w szkoleniu, która wnosi 

swoje własne oczekiwania, motywacje, zainteresowania, poziom 

zaangażowania, bagaż dotychczasowych doświadczeń; 

2. MY (grupa) – stosunki, dynamika, rodzaje współpracy w grupie;  

3. TO (tematyka) – treści i forma; to cel szkolenia, „powód” uczestniczenia  

w szkoleniu;   

4. ŚWIAT – kontekst, w którym odbywa się szkolenie oraz środowisko 

organizacji, którą reprezentują uczestnicy, fizyczne i materialne warunki. 

 

 

                                                 
72 M. Łaguna, Szkolenia,  Jak je prowadzić by …, Wydawnictwo GWP, Gdańsk 2004, s. 207-210  
73 T-KIT, Zasadnicze elementy szkolenia, Pakiet szkoleniowy, MENiS, Warszawa 2003, s. 53-54, 84-85 

• brak równowagi między zasadniczymi elementami 
szkolenia 

• brak zaspokojenia potrzeb (m.in. bezpieczeństwa) 

• naruszony schemat postępowania 

• szkolenie = zmiana = konieczność odnalezienia się  
w nowej sytuacji 

• każdy z nas różnie sobie z tym radzi 

czynniki wywołujące 
zachowania blokujące 

(w tym opór) 
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 „Interakcja wokół tematyki” 74 

 

Prowadzący zajęcia powinien dbać o zachowanie równowagi między tymi 

czterema elementami – mając jednocześnie świadomość, iż ta równowaga ma 

charakter dynamiczny. Wszelkie zakłócenia są wynikiem rozbieżności między 

tymi zależnościami – jeśli uczestnik np. nie czuje przynależności do grupy, nie 

interesuje go tematyka uwidoczni się to w życiu grupy.  

Osoby dorosłe w sytuacji zadaniowej odczuwają liczne lęki i obawy, które  

w konsekwencji mogą rodzić opór przed funkcjonowaniem w grupie. Ponadto, nie 

jesteśmy „czystą tablicą” – wchodząc w nowe relacje (grupy) niesiemy ze sobą 

bagaż często negatywnych doświadczeń w innych grupach z przeszłości. 

Czego się boimy? 

 

Opór przed funkcjonowaniem w grupie objawia się w postaci trzech grup 

zachowań:75 

                                                 
74 Ibidem, s. 85 
75 A. Kozak, Proces grupowy. Poradnik dla trenerów, nauczyciel i wykładowców, Wydawnictwo HELION, Gliwice 
2010, s. 51-52 

• lęk przed zmianą zachowania  

• obawa przed brakiem określonych umiejętności  

• lęk przed naruszeniem wizerunku 

• obawa przed zawstydzeniem 

• obawa jak inni postrzegają nasz wygląd  

• strach przed konsekwencjami odsłonięcia się przed 
dużą grupą ludzi  

obawy ludzi dorosłych  
w sytuacji zadaniowej   



Strona | 26  

 

1. nie wiem, o co chodzi – brak informacji na temat celu wykonywanych 

zadań, korzyści oraz czynności, jakie powinny być podjęte, aby osiągnąć 

cel; 

2. nie potrafię – obawa, że sobie nie poradzę bez dodatkowego wsparcia;  

3. nie chcę – obawa, że zmiany mogą okazać się niekorzystne w skutkach.  

Opór to normalna reakcja towarzysząca rozwojowi; naturalny mechanizm 

samoobrony – „broni przed zbyt wielkim otwarciem, nadmiarem przeżyć, 

redukuje lęk i niepokój”.76  

Opór może przyjmować różne formy.77 

 

Co robić? 

Wskazówki dla prowadzącego 

 

 

 

                                                 
76 M. Kossowska, I. Sołtysińska, Szkolenia pracowników a rozwój organizacji, Oficyna Ekonomiczna, Kraków 
2006, s. 130 
77 Ibidem, s. 130 

• załamanie dynamiki  

• uogólnienie zachowań (wszyscy się złoszczą albo 
milczą)  

• niechęć do udziału w zajęciach (bierność) 

• generowanie konfliktów 

• dyskusje "jeden na jeden" prowadzące do wyłączenia 
pozostałych uczestników  

• spóźnianie się, nieprzychodzenie na zajęcia 

• syndrom tęsknoty za przerwą (ich gloryfikacja) 

• nadmierna koncentracja na jednej osobie z grupy 

• okazywanie nieufności 

• krytykowanie prowadzenia zajęć 

formy  
oporu 

• osoby wyrażające sprzeciw, niezadowolenie  
i sceptycyzm pomagają prowadzącemu 

• opór popycha grupę do przodu, zmusza do działania 

po pierwsze: 
opór trzeba szanować 

• nie udawać, że nie ma problemu, że „tak będzie lepiej”  

• mylne przekonanie, że sprzeciw jest zagrożeniem dla 
dobrej atmosfery 

po drugie:    
trzeba na niego reagować  
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Dlaczego trzeba reagować na trudne zachowania? 

 

Jak sobie radzić? 

Wskazówki dla prowadzącego 

 

 „W sytuacjach trudnych (…) umiejętność zachowania dystansu do tego, co się dzieje  

– czyli umiejętność nieangażowania ego – gwarantuje większe skupienie  

na poszukiwaniu rozwiązań”.78 

To jak interpretujemy trudne zachowania uczestników decyduje o naszej reakcji.  

 

Sposób na trudne … 

 

 

Reagować tzn. stworzyć warunki do bezpośredniego wyrażania przez uczestników 

własnej opinii. Prowadzący winien zadawać pytania nakłaniające uczestników do 

aktywności: 

                                                 
78 M. Torój, op. cit., s. 189 

• wywołują negatywne emocje  
(złość, irytacja, niechęć) 

• stanowią zagrożenie dla całości szkolenia 
(utrudniają uczenie się innym, przeszkadzają) 

• modelują destruktywne zachowania innych 
(łamanie przyjętych norm)  

trudne zachowania 

• nie ma gotowych recept  
(reakcje wynikające z dotychczasowych 
doświadczeń, zgodne z osobowością)  

• zachowanie wywołuje zachowanie (!) 
(reakcje obronne uczestników: usztywnienie, 
dowodzenie racji mogą prowadzić do eskalacji)  

• dbaj o wizerunek (szranki na forum powodują 
utratę zaufania)  

jak reagować? 

trudne zachowania 
uczestników 

przejaw ich 
bieżących potrzeb  

czego grupa 
potrzebuje w danej 

chwilii 

adekwatna 
reakcja  
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„Jeśli członek publiczności zachowuje się wobec Ciebie agresywnie lub wręcz wrogo –  

nie odgryzaj się. Taka reakcja nigdy nie przyniesie dobrych skutków. Kiedy się stresujesz 

(odczuwając związane z samoobroną emocje, takie jak irytacja, strach, niecierpliwość, 

gniew) Twoje myśli stają się niejasne, a czyny – w tym również mowa – impulsywne  

i nierozważne. Pamiętaj, że nie powinieneś być zainteresowany tym, czy zwyciężysz, czy 

odniesiesz klęskę lecz jedynie <prawdziwą naturą rzeczy>. W dyskusji i rundzie pytań  

powinna interesować Cię prawda, tak samo jak być może interesuje ona Twojego 

dyskutanta. (…) Twoim celem nie jest osiągnięcie dominacji nad ludźmi i sytuacją, 

myślisz raczej w kategoriach współpracy. Gdy zachowujesz spokój, możesz odpowiadać 

roztropnie, nie dając się porwać emocjonalnym reakcjom”.79 

 

„Pytania zadawane przez uczestników prezentacji, zwłaszcza w czasie przeznaczonym 

konkretnie na to, mogą wydawać się bardzo wyzywające lub wręcz wrogie. Nie czuj się 

zaszczuty. Jedyną osobą, która może Cię wytrącić z równowagi, jesteś Ty sam”.80 

A może warto spojrzeć na trudne sytuacje zupełnie inaczej… 

„(…) nie ma sytuacji trudnych, lecz są sytuacje wymagające. Jaka jest różnica? 

Diametralna! Kiedy bowiem mówisz sobie, że sytuacja jest trudna,  

to zaczynasz tłumaczyć się, że coś może Ci nie wyjść. Koncentrujesz wówczas swoją 

uwagę na poszukiwaniu przyczyn, które spowodowały problem, co niestety  

nie przybliża szczególnie do znajdowania nowych rozwiązań problemu.  

Kiedy zaś powiesz sobie, że sytuacja jest wymagająca, zaczniesz zastanawiać się, jak 

wykorzystać dostępne zasoby, aby zmienić obecny nie najlepszy stan rzeczy.  

Pamiętaj więc:  

SYTUACJE SĄ WYMAGAJĄCE I WYMAGAJĄ OD NAS SZCZEGÓLNYCH DZIAŁAŃ!”.81 

 

 

 

 

                                                 
79 G. Raynolds, op. cit., s. 185 
80 Ibidem, s. 187 
81 A. Binsztok, Kiedy kropla drąży skałę czyli droga do mistrzostwa w komunikacji perswazyjnej, Wydawnictwo 
HELION, Gliwice 2013, s. 217 

• co chcielibyście?  

• czego oczekujecie? 

• co wam się podoba? 

• co chcielibyście zmienić? 

• co możemy zrobić, aby poprawić sytuację? 

pytaj 



Strona | 29  

 

Podsumowanie  

Czego należy się wystrzegać występując publicznie? 

 „Prezentacje jednak nie działają tak, jak powinny, kiedy uważa się je za zło konieczne,  

a nie za narzędzie, które daje człowiekowi niesłychaną moc.  

Ta moc ma swoje źródło w umiejętności nawiązywania silnych, osobistych więzi z innymi 

(…) Zamiast służyć do łączenia się z innymi ludźmi, prezentacje bywają skupione na 

osobie prezentera, przez co publiczność czuje się wyobcowana”.82 

Główne błędy prelegentów to m.in.:83 

 

Pięć twierdzeń o udanych prezentacjach:84 

1. Słuchacz jest panem. 

2. Szerz idee i poruszaj ludzi. 

3. Niech ujrzą, co im chcesz przekazać.  

4. Projektuj, nie ozdabiaj. 

5. Dbaj o prawidłowe relacje. 

 

 

                                                 
82 N. Duarte, Współbrzmienie, op. cit., s. 44 
83 A. Kozak, M. Łaguna, Metody prowadzenia szkoleń czyli niezbędnik trenera, GWP, Gdańska 2009, s. 54 
84 N. Duarte, Slajd:ologia, op. cit., s. 273-281 

zbyt dużo 
szczegółów 

brak związku teorii 
z praktyką  

brak jasnej 
struktury przekazu  

brak przekonania 
do wygłaszanych 

treści 

brak wyraźnego 
stanowiska 

wykladowcy 

brak własnych 
komentarzy 

monotonny sposób 
przekazu  

czytanie  
ze slajdów  

mówienie za cicho 
jakby do siebie 

za długo o prostych 
sprawach  

brak kontaktu 
wzrokowego  

brak reakcji na 
widoczne 
znudzenie 
słuchaczy  
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