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Prezentacja, czyli ...

~Skuteczna prezentacja - to wiedza i wspofczesne media, ale przede wszystkim

osobowo$¢ prezentera”,?

prezentacja

proces komunikowania sie narzedzie procesu komunikowania sie
wspomagany obrazem (wizualizacja tresci komunikatu)

Prezentacja - jedna z najwazniejszych form komunikowania sie - jest
~planowanym i systematycznym sposobem oddziatywania na okreslong grupe
w sposdb bezposredni”.? Jej rolg jest przekonywanie odbiorcy do idei, koncepcji,
ustugi, okreslonych dziatan Ilub produktu. Jest metoda wymiany informacji

i doswiadczen (przekazywanie wiedzy) oraz rozwijania umiejetnosci.
W prezentacji informacja to $rodek, a nie cel.

~Prezentacje majg moc odmieniania swiata.
Niemal kazda inicjatywa badz znaczaca decyzja nabiera pedu przede wszystkim dzieki

sile stowa méwionego - prezentacja jest poteznym narzedziem perswazji”.’
Trzy podstawowe rodzaje wystapien:*

« informacyjne - wyktady, prelekcje, mowy okolicznosciowe, mowy
polityczne i agitacyjne;

« komercyjne - wystgpienia sprzedazowe, ofertowe i produktowe;
« edukacyjne - szkolenia, warsztaty i treningi.

Trzy funkcje prezentacji

informowanie przekonywanie motywowanie

! G. kasinski, Sztuka prezentacji, Wydawnictwo eMPi2, Poznan 2000, s. 63
2 Ibidem, s. 63 - 64

3 N. Duarte, Wspétbrzmienie. Znajdz wspdiny jezyk z odbiorcami twojej prezentacji, Wydawnictwo HELION,
Gliwice 2012 s. 44

4 E. Zurek, Wystapienia perswazyjne, Wydawnictwo Poltext, Warszawa 2010, s. 27-30
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Sposob na udane wystapienie

O udanej prezentacji mozemy méwié¢ wtedy, gdy...>

patrzag w
Twoim
kierunku

w trakcie
przerw
zostajg w sali

odpowiadaja
usmiechem
na Twaj
Smiech

poglady w
konfliktach z
tzw. trudny
odbiorcami

-
wspieraja
Cie
w trudnych

sytuacjach na
sali

grupowo z

0 reagujg
na

pojawiajace

ie przyktady

aktywnie zadaja Ci
uczestniczg w wiele
¢wiczeniach, ciekawych

dyskusjach pytan

Co decyduje o sukcesie?

przekonujaca
technika
realizacji

wtasciwe

przygotowanie

Méwiac o whasciwym przygotowaniu nalezy rozdzieli¢ je na dwie sfery: ©

wtasciwe przygotowanie przygotowanie

przygotowanie merytoryczne emocjonalne

5 E. Zurek, Sztuka wystapien, czyli jak méwié, by osiagnac cel, Poltext, Warszawa 2003, s. 111
6 Ibidem, s. 30
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Przygotowanie merytoryczne

Pam

~(...) Zadna dobra przemowa czy prezentacja nie zaistniataby

bez godzin po$wieconych na przygotowanie”.”

ietajac o tym, iz cecha dobrej prezentacji jest:®

. . . . . wzbudzanie
zorientowanie zorientowanie logiczna

zainteresowania

na cel na odbiorce struktura : L
i aktywnosci

proces przygotowan zamyka sie w nastepujacym cyklu pytan:

przygotowanie wystgpienia

po co? - co zamierzasz osiagnac

Okreslenie celu, to pierwszy a zarazem najwazniejszy etap przygotowan. Cele
zwigzane z realizacjg danego wystgpienia wyznaczajg kierunek naszych dziatan.

,Jesli nie masz jasno postawionego celu,
mozesz osiggnaé cos, czego wcale bys sobie nie zyczyt”.®

Formutowanie celu prezentacji:'°

co chcemy sami osiqgng¢ poprzez prezentacje (cele otwarte i ukryte)?
co powinniSmy osiggna¢ zdaniem zlecajacego?

czy istnieje sprzecznos$¢ miedzy tymi celami?

czy stuchacze znajq, rozumiejq i akceptujg cele?

co powinni wiedzieé, umiec¢ i odczuwac uczestnicy po zakonczeniu?

w jaki sposdb ocenié stopien realizacji celu?

czy w efekcie prezentacji majg zostaé podjete jakies$ ustalenia, wnioski?

7 E. Zurek, Wystapienia perswazyjne, op. cit., s. 20

8 E. Zurek, Sztuka wystgpieri, op. cit., s. 21-23

° P. Lenar, Sekrety skutecznych prezentacji multimedialnych, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2008, s. 26
10 G, kasinski, op. cit., s. 65
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Podziat celow

cele rzeczowe cele osobiste

przekazanie informac;ji wzbudzenie zrozumienia

uswiadomienie problemu osiagniecie akceptacji

zdobycie uznania

przekonanie do czegos$

doprowadzenie do podjecia

decyzji potwierdzenie kompetencji

Cele rzeczowe (otwarte) sg obiektywnie okreslone, cele osobiste (ukryte) mogaq
nas motywowad, nie powinny jednak stanowi¢ podstawy prezentacji.*

do kogo? - kim sa uczestnicy

»(...) praktycznie kazda prezentacja (nawet na ten sam temat) powinna by¢
indywidualnie przygotowana z myséla o konkretnej grupie stuchaczy (...)".*

Analiza takich czynnikédw jak: wiek, wyksztatcenie, posiadana wiedza,
doswiadczenie, potrzeby i oczekiwania jest gwarantem indywidualnego podejscia
do kazdego audytorium.

~Tworzenie prezentacji bez okreslonego wyobrazenia grupy docelowej

jest jak pisanie listu mitosnego <do wszystkich zainteresowanych>". 13

Kazda grupa odbiorcow charakteryzuje sie sobie wiasciwg specyfika.
Przygotowujac sie do wystapienia nalezy zastanowi¢ sie nad tym:**

IELS
mozesz co
rozwigzac maja
ich zrobic?
problem?

IELS
najlepiej

WAELY
sposob

jacy oni dlaczego
do nich

dotrzec?

przyszli?

moga sie
opierac?

sg°?

1 Thidem, s. 65

12 g, Zurek, Sztuka wystapier, op. cit., s. 70

13 N. Duarte, op. cit., s. 78

4 N. Duarte, Slajd:ologia. Nauka i sztuka tworzenia genialnych prezentacji, Wydawnictwo HELION, Gliwice
2011, s. 35
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Analiza ponizszych czynnikdw to zbidor bezcennych wskazéwek dla dobrego
moéwcey.

e wiedza
® co juz wiedzg na temat
e z jakich zrédet czerpig informacije
e jakich ocen juz dokonali
e wartosci
e co jest dla nich wazne
e jakie sg ich priorytety
® coich faczy
e wptywy
e co lub kto wptywa na ich zachowanie
e jak podejmuja decyzje
* jakie doswiadczenia wptynety na ich sposdb
myslenia
¢ szacunek
e jak okazujg szacunek
e jak bardzo sg szanowani
e co mozesz zrobi¢ aby poczuli ze ich szanujesz

e porady
e jakie wskazéwki i jaka wiedza moze im pomac
® pewnosc
co im dajesz? e jak zwiekszyé ich pewnos¢ siebie
e jak pokonac zwatpienie
® narzedzia
e w jakie narzedzia i umiejetnosci ich wyposazysz

e wspodlne doswiadczenie
* co was tgczy
jak nawigzad e wspdlne cele

z nimi kontakt? e dokad zmierzacie

¢ kwalifikacje
* czy jestes gotowy

15 N. Duarte, Wspdtbrzmienie, op. cit., s. 87-91
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Informacja o poziomie wiedzy uczestnikdéw to priorytet dla prelegenta bowiem:
e determinuje poziom merytoryczny wystgpienia - powinno uwzgledniac
jego stan;
e wptywa na nastawienie uczestnikdow zaréwno do tematu jak i do
prelegenta (neutralne, pozytywne, negatywne);
o okresla motywy, dla ktorych decydujg sie na udziat w prezentacji (m.in.
pogtebienie wiedzy, ciekawos$é, obserwacja konkurencji).

~Stuchacze nie przyszli na prezentacje, zeby sie z Tobg zobaczyc,
lecz zeby sie dowiedzie¢, co mozesz dla nich zrobic.
Jesli wykazesz, ze dobrze wykorzystates dany Ci czas,

przedstawisz interesujacy komunikat i wskazesz jasno, jakie majgq podjac dziatania -

odniesiesz sukces”,*®

co? - co chcesz przekazac

Wiedzac, po co i do kogo, mozemy przystgpi¢ do opracowywania tresci
wystgpienia. Proces przygotowania to:
e zebranie materiatdw tematycznie zwigzanych z wystgpieniem (im wiecej
tym trafniejszy dobdér tresci pod katem potrzeb, preferencji
i zainteresowan stuchaczy);
e a nastepnie selekcja materiatu.

~Wystapienie na dany temat nie jest prezentacjg wszelkich umiejetnosci oraz petnego
zakresu wiedzy prelegenta, lecz jedynie wycinkiem jego zadari zawodowych”.”

informacje

przekonujacy

zaspokajajace przekaz

potrzeby

PowinniSmy przedstawiac¢ tylko to, co ufatwi i umozliwi osiggniecie celu, a nie
wszystko, co wiemy i posiadamy na ,zadany” temat.

Zebrany materiat nalezy wiec poddac¢ krytycznej analizie i usungé 30-40%
zgromadzonej tresci.

'° N. Duarte, Slajd:ologia, op. cit., s. 273
17 E. Zurek, Sztuka wystapieri, op. cit., s. 70
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e ciekawe informacje podane w interesujgcy sposéb
e nie przekazuj znanych i banalnych tresci
e nie nasladuj innych
e prezentuj fakty w oryginalny sposdb

uwzgledniaj

preferencje i potrzeby
audytorium

Jedng ze sprawdzonych metod selekcjonowania informacji jest ustalenie tego, co
uczestnicy muszg, powinni i mogg wiedziec.

» (...) jednym z najczestszych btedow w komunikacji jest
przekazywanie nadmiernych ilosci informacji i niepozostawienie czasu na namyst:
<Duzo karmienia na site, mato miejsca na trawienie>.

Pomijajgc czes¢ materiatu, zyskujesz wolny czas na zadawanie pytan

i ogélne mierzenie sie z tematykg prezentacji”.*®

Sposdéb na sukces: koncentracja na priorytetach (najwazniejsze, kluczowe
punkty)

Dobdr materiatu na godzinne wystagpienie:*®

e zbierz materiat, z ktérym chcesz zapozna¢ odbiorcéw;

e wybierz trzy kluczowe watki, najwazniejsze zagadnienia (filary);

e do kazdego z trzech tematéw przygotuj ciekawostke, historie;

e z pozostatego materiatu wynotuj tylko klika faktéw, zdan, ktére mogg
zainteresowac stuchaczy;

e zastandw sie, czy wystarczy Ci czasu na omodwienie wszystkich
wynotowanych tresci.

Czy jestes$ w stanie okresli¢ ,,gtéwny przekaz” swojego wystgpienia, czyli ...

»(...) jedno proste zdanie, ktére uczestnicy prezentacji ustyszg (od Ciebie), zobaczg
(na slajdach) i poczujq (dzieki emocjonalnym historiom i przyktadom, jakich uzyjesz)?
Bez Gtownego Przekazu nie ma dobrej prezentacji,

jest tylko luzny zbiér slajdéw i danych”.?°

Gtéwny przekaz to nie to samo, co:
. temat prezentacji (temat to za mato by zainteresowac publicznosc);
. jej tytut (dobry tytut powinien intrygowad).

18 G. Reynolds, Prezenter bez tajemnic. Naga prawda o sile stowa i mocy slajdéw, Wydawnictwo HELION,
Gliwice 2011, s 48

19 p, Lenar, op. cit., s. 43-44

20 A, 1. Rzedowscy, Mistrzowskie prezentacje. Slajdowy poradnik méwcy doskonatego, Wydawnictwo HELION,
Gliwice 2010, s. 49
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Jaka jest gtéwna mysl Twojego wystgpienia??**

Jak powiedziatbys to jednym zdaniem?

,Zamierzam przekonac... ”
to jest skomplikowana : _ ,
” n
N : ,pokaze w jaki sposdb...
i wielowatkowa kwestia” P W) P

. . . zademonstruje...”
,tego nie mozna tak prosto powiedzie¢” " 1€

»,Wyjasnie znaczenie...”

"(...) wystgpienie bedzie betkotem
ztozonym z setek oderwanych od siebie
informacji"

"(...) wystgpienie bedzie spdjne
i konkretne (...) "

Sposdb na sukces: organizacja tresci

Udana prezentacja:
e przypomina scenariusz - posiada jasno okreslony ...

WSTEP ROZWINIECIE ZAKONCZENIE
15 % 75% 10%

I podsumuj

o czym bedziesz powiedz to

- o czym mowites
mowit

-4 o/ A S >4

» posiada widoczna, przejrzysta strukture, na ktorg sktfadajg sie: jasno
sformutowana teza, odpowiednio dobrane argumenty, logicznie wynikajgce
z catosci wnioski.

Struktura musi by¢ dostosowana do poziomu wiedzy stuchaczy i skonstruowana
w sposdb dla nich zrozumiaty. Struktura wzmacnia tok rozumowania.

21 A, ). Rzedowscy, Méwca doskonaty. Wystapienia publiczne w praktyce, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2009,
s. 43-44
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,Jesli publicznos¢ nie jest w stanie dostrzec struktury, to znaczy, ze prezenterowi
zabrakto czasu na uporzgdkowanie informacji (...). Prezentacje, ktére poruszajg

wszelkie mozliwe watki, pozostawiajq odbiorcéw zagubionych w labiryncie mys$li”.

Tre$¢ mozna organizowaé na kilka sposobdéw.??
Struktury oparte na naturalnym schemacie opowiesci wzbudzajg
zainteresowanie. Informacje w nich zawarte uporzadkowane sg wedtug:

e ich nastepstwa w czasie (minione wydarzenia) - struktura chronologiczna;

e przebiegu procesu, etapow (raporty, opisy projektu) - struktura

sekwencyjna;

e wzajemnej relacji elementdéw w przestrzeni fizycznej — struktura

przestrzenna;

e ich waznosci (od najmniej do najwazniejszej) - struktura klimaktyczna.
Struktury oparte na kontrascie sprawdzajq sie w sytuacjach perswazyjnych.
Informacje w nich zawarte uporzadkowane sg wedtug:

e problem - rozwigzanie (wskazanie problemu przekonuje do potrzeby

zmian);

e porownanie - kontrast (przedstawienie réznic lub podobienstw miedzy

elementami pozwala na gtebszy wglad w zagadnienie);

e przyczyna - skutek;

e zaleta - wada.

Zasady dydaktyczne pomocne przy uktadaniu kolejnoéci materiatu®*

e t3czenie, tego czego sie uczg z tym co juz znaja

* przechodzenie od tresci tatwiejszych do
trudniejszych

e strukturalizowanie i porzagdkowanie materiatu

e wprowadzanie nowego materiatu jako czesci
wiekszej catosci

e t3czenie teorii z praktyka

e zaciekawienie trudnym tematem

e uwzglednienie ewentualnych trudnosci

» wskazanie mozliwosci poszerzania wiedzy

uktad materiatu

jak? - jaka forme ma wystapienie

» (...) wczesniej przygotowane <niekiedy banalne i traktowane zbyt uniwersalnie>
prezentacje multimedialne stanowiq jakby usprawiedliwienie
dla nieprzygotowanego mowcy, ktory opiera swoje wystgpienie

22 N. Duarte, Wspétbrzmienie, op. cit., s. 150

2 Ibidem, s. 151

24 M. kaguna, P. Fortuna, Przygotowanie szkolenia, czyli jak dobry poczatek prowadzi do sukcesu, GWP,
Gdansk 2009, s. 139
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wytacznie na elementach technicznych, zapomina zas o stuchaczach.
Takie zachowanie nie wptywa pozytywnie na poziom zainteresowania audytorium.?’

Gwarancjg wzbudzenia zainteresowania stuchaczy jest odpowiednio dobrana
forma przekazu (metody prezentacji).

, . rzekonujgca
W P 13

technika

przygotowanie Do

Aby dotrze¢ ze swym przekazem nawiaz relacje z publicznoscia.

~Prezentacja to idealna przestrzen dla nawigzywania relacji,
gdyz jest jedng z niewielu form interakcji, ktére zaktadajg osobiste zaangazowanie”.?®

Pamietaj - uczestnicy pragng uczestniczy¢ © W zwigzku z tym:

» doprowadz do tego, by uczestnicy sami powiedzieli to,
co chciatbys, aby zostato powiedziane:

mobilizuj uczestnikow * zachecaj do wyrazania opinii
do aktywnosci ¢ zachecaj do zadawania pytan
e stosuj formy wymagajgce zaangazowania sie:
e ¢wiczenia praktyczne, dyskusje, analizy w grupach

,Przestan mysleé, ze kiedy wstajesz i cokolwiek mowisz, wygtaszasz przemdowienie,
bo wcale nic takiego nie robisz - w rzeczywistosSci
prowadzisz rozmowe w nieco wiekszej skali”.?”

Proces uczenia to realizacja dwéch potrzeb:

potrzeba potrzeba

bycia wystuchanym informacji zwrotnej

Zwracaj sie bezposrednio do stuchaczy - tylko tak przekonasz odbiorcow, ze
przygotowates wystgpienie z myslg o nich oraz, ze nie jest Ci obca umiejetnosé
wspdtpracy i wspoétdziatania z innymi.*®

25 E, Zurek, Sztuka wystapien, op. cit., s. 63

26 N. Duarte, Wspdtbrzmienie, op. cit., s. 34

27 G. Reynolds, op. cit., s. 20

28 E, Zurek, Wystgpienia perswazyjne, op. cit., s. 159
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,Podczas kazdej czesci wystapienia powinienes czesto zadawac stuchaczom pytania,

ktdére sktonig ich do refleksji (...). Dzieki tej technice wystgpienie

nabiera charakteru konwersacji”, %°

Cztery sposoby stawiania pytan angazujgcych

sonda szukanie sktanianie do budowanie
potwierdzenia myslenia napiecia
"Czy Waszym
zdaniem
zastosowanie
... jest
zasadne?"

"Podjecie tej
decyzji byto
btedem,
prawda?"

"Obserwuje
... i co widze?"

"lluz Was ...?"

Zabiegi werbalne méwcy stuzace nawigzaniu relacji ze stuchaczami*®

® nawigzanie kontaktu

* co Paristwo o tym myslicie?

* zwrdccie uwage na ...

e czy zgadzacie sie ze mnq?

odwotania e czy ten argument was przekonuje?
do stuchaczy e angazowanie odbiorcy w tok myslenia prelegenta
e zastanowmy sie wspdlnie nad ...
* wielu z was pomysli teraz...
® rozpocznijmy od omowienia przyktadu, ktory ...
* wiedzq paristwo podobnie jak ja, ze ...

,Korzystanie z dobrodziejstw technik multimedialnych
nie moze by¢ jedyng formg kontaktu z audytorium,

tylko uzupetnieniem innych metod przekazu informacji”.>!

Aby méc tego dokonac:
« ogranicz liczbe slajdow - uniezaleznij sie od slajdow

~ZwWyczaj chowania sie prezentera za swoimi slajdami - zupetnie jakby $wiadczyto

to o doskonatej komunikatywnosci - jest pewng norma kulturowg”.*?

~(...) czestym btedem jest przetadowanie prezentacji slajdami.

Wprowadza to niepotrzebny chaos. Prezenter chciatby przekazac wszystko,

co wie i pokaza¢ wszystkie slajdy (w koricu po cos nad nimi pracowat).

Ale jezeli cos opdzni prezentacje (nieplanowane pytanie od uczestnika, pogubienie

2 3, Donovan, TED. Jak wygtosi¢ mowe zycia, Wydawnictwo HELION, Gliwice 2016, s. 161
30 E, Zurek, Wystapienia perswazyjne, op. cit., s. 161

31 E, Zurek, Sztuka wystapien, op. cit., s. 63

32 N. Duarte, Wspétbrzmienie, op. cit., s. 34
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sie méwcy, awaria), to z koricowymi slajdami bedzie sie spieszyt. To nie wptywa
dobrze na jakos¢ prezentacji. Prezenter, ktory sie spieszy, zaczyna mowic
niewyraznie i szybciej oddychacd, a przez to jego gfos sie irytujgco podnosi.

Zdenerwowanie méwcy udziela sie publicznosci”.*?

¢ opowiadaj, nie przemawiaj
»0d kiedy ognisko zastapit rzutnik

prezenterzy zatracili pamie¢ o mocy opowiesci”.>*

~Zapomnij o PowerPoincie i statystykach. Jesli chcesz naprawde porwac

odbiorcéw, musisz umieé opowiedzieé historie”.>”

Ponadto:

+ badz autentyczny - ujawniaj prawdziwe uczucia, nie ukrywaj sie za rolg
zawodowq

LAutentycznosé wigze sie z okazywaniem emocji i dzieleniem sie nimi z innymi.
Najdoskonalszym opowiadaczom przyswieca zasada <chce, abyscie poczuli,
co ja czuje>, a umiejetnie poprowadzona opowies¢ ma to umozliwic.
W ten sposdb informacja taczy sie z do$wiadczeniem i zapada w pamieé”.?°
. pokorny - miej $wiadomos¢, iz to ...

,Nie Ty jeste$ bohaterem”.%”

,Nie badz arogantem. Nie mysl, ze jestes w prezentacji najwazniejszy, lecz pokornie
uznaj, iz najwazniejsza jest publicznos¢. Pamietaj, ze to odbiorcy decydujg o tym,

czy Twojej firmie i Tobie samemu sie powiedzie, a nie na odwrdt. Oni sq Ci potrzebni”.®

. empatyczny - empatia to zdolno$¢ rozumienia innych ludzi, patrzenia
z ich perspektywy, stawiania sie w ich potozeniu.

Czynniki budujgce pozytywng atmosfere?

zachecanie wszystkich uczestnikéw do udziatu
w dyskusji i dziataniu

budowanie * mozliwos¢ swobodnego wyrazania uczuc i opinii
pozytywnej atmosfery e szacunek dla odmiennych pogladéw
e przyjazne nastawienie
» spokdj towarzyszacy realizacji zadan

33 A. 1. Rzedowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 67
34 Ibidem, s. 39

35 G. Reynolds, op. cit., s. 51

36 N. Duarte, Wspétbrzmienie, op. cit., s. 34

37 Ibidem, s. 40

38 Ibidem, s. 42
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kiedy? - ile masz czasu na przygotowanie
O potrzebie przygotowania sie (prze¢wiczenia wystgpienia) ...

~Prace nad opanowaniem tremy podczas wystapier publicznych nalezy zacza¢ na dtugo

przed dniem prezentacji”.*

»TWOj najwiekszy wrég to zwlekanie. (...) odktadanie waznych czynnosci
zwigzanych z prezentacja czy przygotowaniem sie na pozniej. Czesto okazuje sie jednak,
ze to pozniej nie nadchodzi do chwili, gdy wtacza sie czerwone Swiatetko,

gdy jest juz ostateczny moment na podjecie dziatania”.*°

Jak diugo nalezy sie przygotowywac?

~Amator ¢wiczy, az mu sie uda,

profesjonalista ¢wiczy, az jest pewien, ze uda sie zawsze”.*!

»Twoim celem jest opanowanie umiejetnosci mowienia konwersacyjnego, unikanie

uczenia sie tekstu na pamieé, albo czytania z konspektu”.

Proby - do momentu kiedy osiagniemy ,wystarczajacq orientacje w tresci
i dostateczng pewnos¢ siebie”,

W jaki sposob?
Nie ma jednej metody - kazdy musi znalez¢ najlepszy sposéb dla siebie.

W literaturze przedmiotu mozna znalez¢ rdézne opinie co do skutecznosci
poszczegdlnych metod.

~Proba przed grupa przyjaciot (...) jest lepszym wyjsciem niz czesto udzielane porady:
¢wiczenia przed lustrem, czytania tekstu na gtos do siebie albo wielokrotnego
przestuchiwania wiasnej wypowiedzi. (...) w presji zwigzanej z méwieniem przed innym
jest cos, co sprawia, ze tresc lepiej sie utrwala”.*

,Odradzam ¢wiczenie prezentacji przed lustrem lub nagrywanie prob wtasnego
wystagpienia w celu <wytfapania btedéw>. Uwazam, ze tego typu zabiegi sq antyteza
wystapienia publicznego (ktore traktuje jako dialog). Obserwowanie siebie niejako pod
mikroskopem w poszukiwaniu potkniec i btedow podwyzsza krytycyzm wobec wtasnej
osoby i w konsekwencji obniza samoocene. Zaczynamy gorzej o sobie mysleé, poniewaz
koncentrujemy sie na btedach podczas gdy powinnismy mysle¢ o swoich mocnych
stronach. Co gorsza jednak, ¢wiczenia przed lustrem ucza nas mowic do siebie.
Eliminujemy tym samym dialog. (...) osoba, ktéra oglada swoje wtasne proby, bardziej
sobie szkodzi, niz pomaga. Jest to narzedzie wymagajgce bardzo wysokiego poczucia

wtasnej wartoéci. Stanowczo tego nie polecam”, *

39 3, Donovan, op. cit., s. 239

40 p, Lenar, op. cit., s. 99

41 A. 1. Rzedowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 130

42 3, Donovan, op. cit., s. 239

43 Ibidem, s. 240

44 ], Rozenek, Prezentuj z pasjg, MT Biznes Sp. z.0.0., Warszawa 2016, s. 57
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gdzie? - w jakich warunkach sie ono odbedzie

,Po tym mozna poznac profesjonaliste: jesli to tylko mozliwe,

wczesniej zapoznaje sie z miejscem swojej prezentacji”.*

~Przybadz na miejsce na tyle wczesniej, by mie¢ wystarczajgco duzo czasu na
oswojenie sie z sytuacjq i dostepng technologiq bad? wprowadzenie poprawek”,*®

Sprawdz co wida¢ i stychac z ostatniego rzedu.

47

LZadecyduj gdzie stanac i ktéredy chodzié¢”,

~Nie badZz wiezniem mdwnicy. Zréb czasem kilka krokéw, zmien miejsce,

ale uwazaj, zeby nie rozproszy¢ uwagi publicznosci”,*®

Jesli to tylko mozliwe samodzielnie aranzuj sale — przestaw stoty i krzesta, dodaj
lub usun podwyzszenie, ustaw flipchart. Ustawienie miejsc dla stuchaczy
i prelegenta ma znaczenie nie tylko z uwagi na komfort obu strona, ale réwniez

dla przyswajania informacji. W centrum uwagi kazdego uczestnika powinno by¢
to samo - spraw, aby wszyscy uczestnicy byli zwréceni w jedng strone.

Obowigzek prowadzgcego

¢ dostosowanie sali do wymogdéw (mozliwy udziat
uczestnikow)

e warunki sprzyjajace uczeniu sie:
¢ wielkosc sali dostosowana do liczebnosci grupy
. (lub odwrotnie)
sali e oswietlenie
e ustawienie klimatyzacji
e wyposazenie: tablice, rzutnik, flipchart
¢ kable (bezpieczenstwo)

aranzacja

Przybycie na miejsce przed czasem to rowniez mozliwo$s¢ nawigzania kontaktu
z uczestnikami.

,Wyobraz sobie, ze cztonkowie publicznosci sg gosémi w Twoim domu.

Zadbaj o to, aby czuli sie dobrze”.*

45 A. J. Rzedowscy, Mistrzowskie prezentacje, op. cit., s. 131
46 ], Donovan, op. cit., s. 240

47 Ibidem, s. 241

2N, Thomas, op. cit., s. 132

4° Tbidem, s. 132
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Przygotowanie emocjonalne

To jak postrzegany jest prelegent - jakie wywiera wrazenie na stuchaczach -
zalezy od jego ...

przygotowanie
merytoryczne

budowanie
wrazenia

sprawnos¢

zaangazowanie
warsztatowa

Odpowiednia wiedza to podstawa. Jednak to jeszcze za mato, aby odnies¢
sukces w publicznych wystapieniach.

° @ @ L

Liczy sie réwniez warsztat.

Warsztat czyili...

® nawigzujesz relacje z uczestnikami?

e budujesz atmosfere sprzyjajaca uczeniu sie?

e zapewniasz komfort uczestnikom?

* mowisz, aby by¢ zrozumiatym?

e stuchasz, by pozyskac¢ informacje zwrotng?

* radzisz sobie z nastrojami, oporem,
nieSmiatoscia, agresja?

* radzisz sobie z tremg?
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A przede wszystkim nastawienie.

~Najwazniejsze jest nastawienie, przygotowanie psychiczne,
bo to ono daje energie do dziatania i zapewnia Ci pewnos$¢ siebie”. Musisz by¢

wewnetrznie przekonany, ze jestes dobry w tym co robisz. Musisz widzie¢ wewnetrzny

obraz siebie odnoszgcego sukcesy, znajacego swojq wartosé¢”.>°

~Stuchacze mogg nas zaskoczy¢ pytaniem czy zachowaniem, a sytuacja moze sie

diametralnie zmienic, ale dobry méwca musi sobie poradzi¢ w kazdej sytuacji.

Dlatego potrzebujemy wsparcia. Musimy czué sie bezpiecznie w tym, co robimy”.>?

Musimy pracowac nad naszym nastawieniem.

~Dzieki zadbaniu o siebie, o wypoczynek przed szkoleniem i o to, by pozytywnie myslec

0 grupie mozemy z zaciekawieniem i z wiekszym spokojem wyjs¢ na spotkanie

z uczestnikami, rozpoczynajac wspdlng przygode”.>?

Nastawienie zmienia wszystko. To ,filtr”, przez ktéry patrzymy na rzeczywistosc
- siebie, swojg prace, konkretne czynnosci, drugiego cztowieka. To:
. stosunek do samego siebie, swoich umiejetnosci, wiedzy, mozliwosci
e wewnetrzne nastawienie do zadan:
= pozytywne myslenie, wytrwatosé, pewnosc siebie, orientacja
na sukces
. stosunek do ludzi, ich intencji, umiejetnosci, zachowan
e okazywane emocje:
= zyczliwosé, skupienie, cierpliwosé
. sposoOb reagowania na sytuacje (szczegdlnie trudne).

Nastawienia wptywa na nasze samopoczucie.

[ ] & °
° [ )
ce@’e.
pozytywny stosunek do

stosunek do )
o tego co sie

srupy wydarzy

nastawienie

samopoczucie

~Sami wywotujemy nasze uczucia i (...) te nalezg wytacznie do nas.

Dlatego tak istotna jest samokontrola stanéw emocjonalnych.

Samoswiadomo$¢ uczué pozwala nad nimi panowaé”.>>

%0 p, Lenar, op. cit., s. 92

51 1. Majewska-Opietka, Jak méwié, by nas stuchano. Psychologia pozytywnej komunikacji, GWP, Gdarisk 2012,
s. 158

52 M. Toréj, Praca z grupq szkoleniowg. Wszystko co powinien wiedzie¢ trener, aby osiagnaé¢ sukces, GWP,
Sopot 2016, s. 188

53 Ibidem, s. 188
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Elementy przygotowania emocjonalnego™*

myslenie
o sukcesie

przygotowanie
emocjonalne

skupienie
SENE]

mocnych

stronach

W budowaniu pozytywnego nastawienia pomaga:
» pozytywne myslenie - swiadomos$¢, ze kazda prezentacja to ciekawe
i wzbogacajace doswiadczenie, ktére buduje nasz warsztat;

,TwOj umyst jest podobny do dzina z lampy, ktéry zawsze odpowiada

<Twoje zyczenie jest dla mnie rozkazem>.

Jezeli wiec przez caty czas rozmyslasz o porazce, o btedach, potknieciach,

tak wtasnie sie stanie w czasie prezentacji - <Twoje Zyczenie jest dla mnie rozkazem>.
Takg sytuacje mozna - oczywiscie — odwrdcic,

wystarczy zaczaé mysle¢ w inny sposéb, wizualizowaé sukces”.>

Jak wizualizowac¢ sukces?

~W ciagu pieciu dni poprzedzajgcych prezentacje tuz przed zasnieciem

przeprowadz swoje wystapienie w wyobrazni. Pamietaj, aby w wizualizacji

zapewni¢ sobie mozliwie najlepsze warunki: jestes w swietnym nastroju, gdy wychodzisz
na scene; publicznosé sie usmiecha, a gdy zaczynasz mowicé, milkng wszystkie gfosy;
odbiorcy stuchajg z zainteresowaniem tego, co masz do powiedzenia,;

na zakoriczenie bijq brawo”.”®

Mysli, ktdre rowniez moga pomdc w przygotowaniu:>’ ©©©

~Powtarzaj sobie: Nie musze wygtaszac swietnej mowy. Chce”.

54 E, Zurek, Wystapienia perswazyjne, op. cit., s. 24
% P. Lenar, op. cit., s. 68

%6 ], Rozenek, op. cit., s. 56

" N. Thomas, op. cit., s. 131
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~Kiedys juz to zrobites, wiec mozesz zrobic to jeszcze raz”.
~Wygtos po prostu dobre przemdwienie. Nie musi by¢ doskonate”.

¢ skupianie sie na swoich mocnych stronach;
* umiejetno$¢ wyciagania wnioskow z popetnianych biedéw.
~Tak naprawde nie ma porazek, jesli potrafisz z kazdego wystapienia,
ktére nie poszto po Twojej mysli, wyciagnaé wnioski.
To nie porazki - to informacje zwrotne (...)".%%

Sposéb na sukces — obserwacja pracy wilasnej, jak i innych prelegentow.
e zwracaj uwage na to, jak odbierane sg prezentacje (Twoja i innych);
e pytaj odbiorcéw, co im sie w nich podobato, a co nie;
e sprawdzaj, ile informacji w nich zawartych udato Ci sie przekaza¢;
e nie boj sie konstruktywnej krytyki.

Rola informacji zwrotnej

umiejetnosé

przekonujaca : .
pozyskiwania

wiasciwe
przygotowanie

technika

realizacji informacji

zwrotnej

Trema

,Trema nie jest powodem do wstydu (...). Wystapienia publiczne sq tremujace
dla kazdego (a jesli kto$ twierdzi inaczej, to po prostu ktamie)”.”°

,Swiadomo$¢ faktu, ze inni méwcy takze sie bojg wystapier publicznych jak ognia,

wcale nie czyni ich mniej przerazajgcymi”.®’

Dobrze, ze jest...
~Lekka trema - podniecenie, niepewnos¢ co do reakcji widowni
- to objaw normalny i pozadany (...)"”
poniewaz:
o umozliwia koncentracje;
e pozwala na realng ocene sytuacji;
» wyzwala szacunek do audytorium;
e motywuje do tego, ,by solidnie sie przygotowac do kazdego wystapienia

zamiast i$¢ <na zywca>". ®!

%8 A., J. Rzedowscy, Méwca doskonaty, op. cit., s. 41
%9 J. Donovan, op. cit., s. 199

50 Ibidem, s. 243

81 A., J. Rzedowscy, Méwca doskonaty, op. cit., s. 39
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Skad sie bierze trema?

Zrédfa napiecia wewnetrznego®?

e chce ...
e miec to juz za sobg
oczekiwania * dobrze wypas¢
e zainteresowac ludzi
¢ zostac¢ dobrze odebrany

e jak zostane oceniony

® co sobie o mnie pomysla

e jak mnie zapamietaja

® co bedzie jak zapomne...

* co bedzie jak nie bede znat odpowiedzi...

obawy

~Przejmowatbys sie o wiele mniej tym, co ludzie (publicznosé) o tobie mysla,
gdybys wiedziat, jak rzadko to robig™®’

Trema - Zrddfta i sposoby radzenia sobie®

brak petnej wiedzy o uczestnikach,

el i B TR e R e brak panowania nad wystgpieniem

,Starannie sie przygotuj do kazdego
wystapienia, przemysl i prze¢wicz kazdy
punkt"

»hie fantazjuj, co sobie mysla
uczestnicy, tylko po prostu réb swoje”

Podstawowa metodq walki ze strachem i stresem przed wystgpieniem jest
$wietne przygotowanie, dzieki niemu bowiem roénie nasza pewno$¢ siebie.®

Rola przygotowania

°
® @ ‘e
.o@ °.
przygotowanie

. wzrost
poczucie poczucia

® sprawstwa wiasnej
wartosci

82 p, Lenar, op. cit., 5. 67

53 N. Thomas, op. cit., s. 130

54 A., 1. Rzedowscy, Méwca doskonaty, op. cit. s. 40-41
85 ], Rozenek, op. cit., s. 160
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LJesli przygotujesz sie do wystapienia, a nastepnie bezbtednie je przeprowadzisz, twoje
poczucie wiasnej wartosci wzrosnie. (...) Méwca po udanym wystapieniu otrzymuje

olbrzymi tadunek pozytywnych emocji, takich jak szacunek czy podziw”.%®

Jak sobie radzi¢ z nadmierna trema?

~Pamietajmy (...) aby nie budowa¢ katastroficznych scenariuszy, tego co moze sie
wydarzy¢, poniewaz wszelkie negatywne przewidywania sq przyczyng

powstawania paralizujgcej tremy”. ¢

Kazdy z nas bedzie odczuwat treme mniej badz bardziej intensywnie.

Reakcje organizmu w trakcie wystgpienia®®

* przy$pieszone bicie serca
objawy wewnetrzne  [CEII HAATEEIS)
((VES AR RaVl G * szybki, ptytki oddech

e wrazenie pustki w gtowie

e drzacy gtos

e chrzgkanie i jgkanie sie

* wilgotne rece, pocenie sie
e gwattowna gestykulacja

e przygarbiona sylwetka

objawy zewnetrzne
(widza je i styszg inni)

» (...) nikomu nie udaje sie jej pozby¢é - mozna méwié jedynie o jej zredukowaniu”.%®

Nie ma na to gotowych recept - kazdy musi znalez¢ sposéb dla siebie.
Cztery sposoby na dorazne pozbycie sie tremy:”°
1. zajmij sie oddechem - wdech nosem i dtuuugi wydech;
2. zajmij sie stuchaczami - zadbaj o ich komfort;
3. zajmij sie zachowaniem:
e zmien sposdb moéwienia (gtosniej/ciszej, wolniej/szybciej);
o zmien styl méwienia (lakonicznie/emocjonalnie);
e zmien pozycje ciata (usigdz/wstan, dodaj ruch/zatrzymaj sie);
4. daj sobie czas - zadaj pytanie; daj zadanie do wykonania; zarzadz krotkg
przerwe.

I pamietaj

,Stuchacze naprawde chca, zeby Ci sie powiodto”.”*

56 Ibidem, s. 161

57 E. Zurek, Wystapienia perswazyjne, op. cit., s.23

%8 p, Lenar, op. cit., s. 67

5% E. Zurek, Wystapienia perswazyjne, op. cit., s. 21
70 A., 1. Rzedowscy, Méwca doskonaty, op. cit., s. 40
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Trudne sytuacje

W trakcie wystgpien - jako prowadzacy - mozemy mieé do czynienia z wieloma
sytuacjami, ktdére postrzegamy jako tzw. trudne.

Trudne sytuacje moggq by¢ wynikiem nieodpowiedniego zachowania
prowadzacego badz mogq by¢ zupetnie od niego niezalezne.

Trudne sytuacje - ,zalezne” i ,niezalezne” od prowadzgcego zajecia

* niewiedza, brak wprawy

¢ niedostateczne przygotowanie zajec:
e zta analiza potrzeb
e brak sprecyzowanych celéw
e 7le utozony plan zajec

,zalezne” od
prowadzgcego zajecia

* specyfika grupy

,hiezalezne” od e normy, role, zachowania uczestnikdw
prowadzgcego zajecia e dynamika grupy
* napiecia, frustracje, konflikty

Z jakimi trudnymi sytuacjami najczesciej spotykamy sie na sali szkoleniowej?

e brak czasu na realizacje zadan

* niepokdj z powodu braku wiedzy i umiejetnosci
w jakims zakresie

trudne sytuacje * nowosc sytuacji, zaskoczenie, niepewnosé
W pracy grupy e konflikt interpersonalny

® przemeczenie

e frustacja

® Opor

Nie ma trudnych uczestnikow

e etykietka ,trudny”
¢ niemile widziany intruz
e przerzucenie odpowiedzialnosci
¢ chec zaakcentowania swojej pozycji, znaczenia,
indywidualnosci, prestizu
e dziatania nawykowe

"trudni" reaguja

negatywnie na trudne
sytuacje

71 ], Donovan, op. cit., s. 242
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Trudne (kfopotliwe) zachowania:”?
« lekcewazenie, nieprzyjemne komentarze
« zachowania agresywne
« proby manipulacji i wymuszania
« nadmierne roszczenia
. proby wywotywania poczucia winy - litos¢, wspditczucie

Opor

Mimo, iz jest zjawiskiem powszechnym - nieche¢ uczestnikéw do wykonywania
zadan, podwazanie instrukcji lub decyzji, brak zgody na to, co sie dzieje podczas
wystgpienia (przerywanie, milczenie, dtugie monologi) - nie mozna go w zadnym
wypadku bagatelizowac - trzeba umieé go identyfikowac i sobie z nim radzic.

* brak rwnowagi miedzy zasadniczymi elementami
szkolenia

czynniki wywotujace * brak zaspokojenia potrzeb (m.in. bezpieczerstwa)
zachowania blokujace e naruszony schemat postepowania
(w tym opodr) * szkolenie = zmiana = konieczno$¢ odnalezienia sie
W howej sytuacji
e kazdy z nas réznie sobie z tym radzi

By zrozumieé¢ mechanizm pojawiania sie tych zaktécen warto odniesé sie do teorii
procesdw grupowych i procesu uczenia sie zwang ,interakcja wokot tematyki”
(TCI) opracowang przez szwajcarska psycholog Ruth Cohn. Zgodnie z nig na
proces uczenia sie wptywaja w kazdej sytuacji cztery nastepujace czynniki:”?

1. JA (jednostka) - to kazda osoba uczestniczaca w szkoleniu, ktéra wnosi
swoje wiasne oczekiwania, motywacje, zainteresowania, poziom
zaangazowania, bagaz dotychczasowych doswiadczen;

2. MY (grupa) - stosunki, dynamika, rodzaje wspdtpracy w grupie;

3. TO (tematyka) - tresci i forma; to cel szkolenia, ,powdd” uczestniczenia
w szkoleniu;

4. SWIAT - kontekst, w ktérym odbywa sie szkolenie oraz $rodowisko
organizacji, ktorg reprezentujq uczestnicy, fizyczne i materialne warunki.

72 M. kaguna, Szkolenia, Jak je prowadzi¢ by ..., Wydawnictwo GWP, Gdansk 2004, s. 207-210
73 T-KIT, Zasadnicze elementy szkolenia, Pakiet szkoleniowy, MENiS, Warszawa 2003, s. 53-54, 84-85
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,Interakcja wokdt tematyki” 7

T Proces uczenia sie

Swiat / * Na poczatku procesu
uczenia sie w grupie indy-
widualni uczestnicy musza
zbudowac grupe, zanim
beda mogli pracowa¢ nad
danym zagadnieniem.

(Jednostka)

Kontekst szkolenia:

* Osrodek, srodowisko do
pracy i spedzania czasu
wolnego, jedzenie

* Podczas roznych sesji
szkolenia trzeba zapewnic
odpowiednia réwnowage
miedzy elementami ,Ja”,
.10" i, My”, aby uczest-
nicy mieli poczucie, ze sg
szanowani jako jednostki,
sq cztonkami grupy i sq
zwigzani z tematyka.

* Wyposazenie

* Kultury organizacji
i inne czynniki zwigzane
z organizacjg, ktore
wywieraja wplyw, ...

To - < MY

(tematyka (grupa)

lub tres¢) A

Kontekst uczestnikow:

¢ |ch doswiadczenie
I wiedza...

Prowadzacy zajecia powinien dba¢ o zachowanie réwnowagi miedzy tymi
czterema elementami - majac jednoczesnie swiadomosé, iz ta rownowaga ma
charakter dynamiczny. Wszelkie zakidcenia sq wynikiem rozbieznosci miedzy
tymi zaleznosciami - jesli uczestnik np. nie czuje przynaleznosci do grupy, nie
interesuje go tematyka uwidoczni sie to w zyciu grupy.

Osoby doroste w sytuacji zadaniowej odczuwajgq liczne leki i obawy, ktére
w konsekwencji moggq rodzi¢ opér przed funkcjonowaniem w grupie. Ponadto, nie
jesteSmy ,czystg tablicg” - wchodzac w nowe relacje (grupy) niesiemy ze sobg
bagaz czesto negatywnych doswiadczen w innych grupach z przeszitosci.

Czego sie boimy?

¢ lek przed zmiang zachowania

¢ obawa przed brakiem okreslonych umiejetnosci

¢ lek przed naruszeniem wizerunku

® obawa przed zawstydzeniem

e obawa jak inni postrzegajg nasz wyglad

e strach przed konsekwencjami odstoniecia sie przed
duzg grupa ludzi

obawy ludzi dorostych

w sytuacji zadaniowej

Opor przed funkcjonowaniem w grupie objawia sie w postaci trzech grup
zachowan:”®

74 Ibidem, s. 85
75 A. Kozak, Proces grupowy. Poradnik dla treneréw, nauczyciel i wyktadowcéw, Wydawnictwo HELION, Gliwice
2010, s. 51-52
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1. nie wiem, o co chodzi - brak informacji na temat celu wykonywanych
zadan, korzysci oraz czynnosci, jakie powinny by¢ podjete, aby osiggnac
cel;

2. nie potrafie — obawa, ze sobie nie poradze bez dodatkowego wsparcia;

3. nie chce - obawa, ze zmiany mogqg okazac sie niekorzystne w skutkach.

Opér to normalna reakcja towarzyszaca rozwojowi; naturalny mechanizm

samoobrony - ,broni przed zbyt wielkim otwarciem, nadmiarem przezyd,
:;r 76

redukuje lek i niepokdj”.

Opér moze przyjmowac rézne formy.””

e zatamanie dynamiki

* uogdlnienie zachowan (wszyscy sie ztoszczg albo
milczg)

 nieched do udziatu w zajeciach (biernosc¢)
e generowanie konfliktéw

e dyskusje "jeden na jeden" prowadzace do wytgczenia
pozostatych uczestnikow

* spdznianie sie, nieprzychodzenie na zajecia

e syndrom tesknoty za przerwa (ich gloryfikacja)

* nadmierna koncentracja na jednej osobie z grupy
¢ okazywanie nieufnosci

¢ krytykowanie prowadzenia zajec

Co robic¢?

Wskazowki dla prowadzgcego

* osoby wyrazajgce sprzeciw, niezadowolenie
i sceptycyzm pomagajg prowadzacemu
® 0por popycha grupe do przodu, zmusza do dziatania

po pierwsze:
opor trzeba szanowac

)

¢ nie udawag, ze nie ma problemu, ze ,tak bedzie lepiej”
* mylne przekonanie, ze sprzeciw jest zagrozeniem dla
dobrej atmosfery

po drugie:
trzeba na niego reagowacd

76 M. Kossowska, I. Sottysinska, Szkolenia pracownikéw a rozwdj organizacji, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw
2006, s. 130
77 Ibidem, s. 130
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Dlaczego trzeba reagowac na trudne zachowania?

e wywotujg negatywne emocje
(zto$¢, irytacja, niecheg)

e stanowig zagrozenie dla catosci szkolenia
(utrudniajg uczenie sie innym, przeszkadzaja)

* modelujg destruktywne zachowania innych
(tamanie przyjetych norm)

trudne zachowania

Jak sobie radzic¢?

Wskazdwki dla prowadzgcego

e nie ma gotowych recept
(reakcje wynikajgce z dotychczasowych
doswiadczen, zgodne z osobowoscig)
e zachowanie wywotuje zachowanie (!)
(reakcje obronne uczestnikéw: usztywnienie,
dowodzenie racji moga prowadzié do eskalacji)
e dbaj o wizerunek (szranki na forum powoduja
utrate zaufania)

jak reagowac?

W sytuacjach trudnych (...) umiejetnos¢ zachowania dystansu do tego, co sie dzieje

- czyli umiejetnos$¢ nieangazowania ego - gwarantuje wieksze skupienie

na poszukiwaniu rozwigzan”,”®

To jak interpretujemy trudne zachowania uczestnikow decyduje o naszej reakcji.

Sposdéb na trudne ...

[ ]
® °
[ ]
0@ °,
trudne zachowania przejaw ich otrczzsgt?'grvl\j%aane' adekwatna
e uczestnikow ° biezgcych potrzeb P J ) reakcja

chwilii

Reagowac tzn. stworzy¢ warunki do bezposredniego wyrazania przez uczestnikéw
wiasnej opinii. Prowadzacy winien zadawac pytania nakfaniajgqce uczestnikdéw do
aktywnosci:

78 M. Tordj, op. cit., s. 189
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co chcielibyscie?

® czego oczekujecie?

® co wam sie podoba?

co chcielibyscie zmieni¢?

* co mozemy zrobi¢, aby poprawic sytuacje?

LJesli cztonek publicznosci zachowuje sie wobec Ciebie agresywnie lub wrecz wrogo -

nie odgryzaj sie. Taka reakcja nigdy nie przyniesie dobrych skutkdéw. Kiedy sie stresujesz
(odczuwajac zwigzane z samoobrona emocje, takie jak irytacja, strach, niecierpliwosé,
gniew) Twoje mysli stajq sie niejasne, a czyny — w tym rowniez mowa - impulsywne

i nierozwazne. Pamietaj, ze nie powinienes by¢ zainteresowany tym, czy zwyciezysz, czy
odniesiesz kleske lecz jedynie <prawdziwg naturg rzeczy>. W dyskusji i rundzie pytan
powinna interesowac Cie prawda, tak samo jak by¢ moze interesuje ona Twojego
dyskutanta. (...) Twoim celem nie jest osiggniecie dominacji nad ludzmi i sytuacja,
myslisz raczej w kategoriach wspédtpracy. Gdy zachowujesz spokdj, mozesz odpowiadac

roztropnie, nie dajgc sie porwaé¢ emocjonalnym reakcjom”.”®

~Pytania zadawane przez uczestnikow prezentacji, zwtaszcza w czasie przeznaczonym
konkretnie na to, moga wydawac sie bardzo wyzywajgce lub wrecz wrogie. Nie czuj sie

zaszczuty. Jedyng osoba, ktéra moze Cie wytraci¢ z réwnowagi, jeste$ Ty sam”.%°

A moze warto spojrze¢ na trudne sytuacje zupetnie inaczej...

»(...) nie ma sytuacji trudnych, lecz sq sytuacje wymagajace. Jaka jest réznica?
Diametralna! Kiedy bowiem mdwisz sobie, ze sytuacja jest trudna,

to zaczynasz ttumaczy¢ sie, ze cos$ moze Ci nie wyjsé. Koncentrujesz wéwczas swojg
uwage na poszukiwaniu przyczyn, ktére spowodowaty problem, co niestety

nie przybliza szczegdlnie do znajdowania nowych rozwigzan problemu.

Kiedy zas powiesz sobie, Zze sytuacja jest wymagajgca, zaczniesz zastanawiac sie, jak
wykorzysta¢ dostepne zasoby, aby zmieni¢ obecny nie najlepszy stan rzeczy.
Pamietaj wiec:

SYTUACJE SA WYMAGAJACE I WYMAGAJA OD NAS SZCZEGOLNYCH DZIAtAN!”, 5!

7° G. Raynolds, op. cit., s. 185

80 Thidem, s. 187

81 A, Binsztok, Kiedy kropla drazy skate czyli droga do mistrzostwa w komunikacji perswazyjnej, Wydawnictwo
HELION, Gliwice 2013, s. 217
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Podsumowanie

Czego nalezy sie wystrzegac wystepujac publicznie?

~Prezentacje jednak nie dziatajq tak, jak powinny, kiedy uwaza sie je za zto konieczne,
a nie za narzedzie, ktore daje cztowiekowi niestychang moc.

Ta moc ma swoje zrodto w umiejetnosci nawiazywania silnych, osobistych wiezi z innymi
(...) Zamiast stuzy¢ do taczenia sie z innymi ludzmi, prezentacje bywaja skupione na

osobie prezentera, przez co publiczno$é¢ czuje sie wyobcowana”.?

Gldwne btedy prelegentéw to m.in.:%

zbyt duzo brak zwigzku teorii brak jasnej
szczegotow z praktyka struktury przekazu

brak przekonania brak wyraznego

do wygtaszanych stanowiska brak wtasnych

tresci wykladowcy komentarzy

monotonny sposob czytanie mowienie za cicho
przekazu ze slajdow jakby do siebie

brak reakcji na
za dtugo o prostych brak kontaktu widoczne
sprawach wzrokowego znudzenie
stuchaczy

Pie¢ twierdzen o udanych prezentacjach:®*

1. Stuchacz jest panem.

Szerz idee i poruszaj ludzi.

Niech ujrza, co im chcesz przekazac.
Projektuj, nie ozdabiaj.

Dbaj o prawidtowe relacje.

uihWN

82 N, Duarte, Wspétbrzmienie, op. cit., s. 44
83 A. Kozak, M. kaguna, Metody prowadzenia szkolef czyli niezbednik trenera, GWP, Gdarska 2009, s. 54
84 N. Duarte, Slajd:ologia, op. cit., s. 273-281
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