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"Jakoœæ wyrobu lub us³ugi nie jest to, co producent w nie
wk³ada. Jest ni¹ to, co klient z nich ma i za co jest sk³onny
p³aciæ. Wyrób nie nabiera jakoœci przez to, ¿e jest trudny
do zrobienia i kosztuje du¿o pieniêdzy, jak to czêsto s¹dz¹
producenci. Jest to nieudolnoœæ. Klienci p³ac¹ tylko za to,
co jest dla nich przydatne i co stanowi dla nich wartoœæ".
P. Drucker



„S³owa rodz¹ s³owa, a myœli s¹
spychane na boczny tor. Lakonicznoœæ
jako forma sztuki wymaga, by niekiedy
trzy czwarte odrzuciæ a to jest bardzo
pracoch³onne i czasoch³onne.”
fragment listu A. Tolkiena do syna

„Na pocz¹tku by³o s³owo,
a potem frazes.” S. Lec

„Dobra przemowa musi zawieraæ
trzy elementy. Pierwszy to dobry
wstêp, drugi to dobre zakoñczenie.
I trzeci, aby te dwa nie by³y
w zbytniej odleg³oœci od siebie.”
W. Churchil

3 M
A
R
E
K
S
T
¥
C
Z
E
K

te
l.
k
o
m
.
6
0
4
7
2
0
1
6
1

"Nie ma rzeczy tak
niewiarygodnej, by dobry
mówca nie by³ w stanie
uczyniæ z niej oczywistoœci".
Cycero

"Œrodki przekonywania dziel¹ siê na
trzy rodzaje. Jeden z nich zale¿y od
charakteru mówcy, inne od nastawie-
nia, w jakie wprawi siê s³uchaczy, inne
jeszcze od samej mowy"
Arystoteles

"Balcerowicz musi odejœæ"
A. Lepper
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zbierz du¿¹ iloœæ wiadomoœci, informacji

poszukuj ciekawych pomys³ów, przyk³adów

okreœl cel prezentacji

wybierz trzy g³ówne
punkty prezentacji

obierz odpowiedni
kszta³t prezentacji

zwerbalizuj temat prezentacji

metody: patrz figury retoryczne

przekszta³æ myœli zawarte
w prezentacji przy u¿yciu
technik retorycznych

d¹¿ do urozmaicenia wypowiedzi

okreœl cel wstêpu dobierz œrodki do realizacji celu
zdanie wstêpunapisz kluczowe

napisz trzy g³ówne tezy

opracuj pomosty ³¹czone g³ówne tezy

okreœl cel zakoñczenia

dobierz œrodki
do realizacji celu

napisz kluczowe zdanie
zakoñczenia prezentacji

przygotuj ilustracje,
schematy, wykresy

okreœl swoje zachowanie
podczas poszczególnych
etapów prezentacji

Materia³
do prezentacji

Kszta³t
prezentacji

Techniki
retoryczne

Pocz¹tek
prezentacji

Zakoñczenie
prezentacji

Pozas³owny
wymiar

prezentacji

Czêœæ
w³aœciwa

prezentacji

ETAPÓW PRZYGOTOWANIA PREZENTACJI7
P P P

SILNY

A

A

mapa myœli

pola si³y

analiza i synteza
sesja w piêciu

okularach

PKP PPP ryba

sto definicji winda odwrócone fundamenty



1. KOMPETENTNY

Cz³owiek, który prezentuje swoj¹ wiedzê i dobre przygotowanie
merytoryczne jest skutecznym mówc¹. U s³uchaczy pojawia siê
element zaufania i chêæ pod¹¿ania za tym, co dany prezenter
przedstawia.

2. OBIEKTYWNY

Obiektywnoœæ, bezstronnoœæ w prezentowaniu treœci to kolejny
element, który zwiêksza skutecznoœæ mówcy. Osoba, która
przekonuje, ¿e jest przywi¹zana do pewnych wartoœci, sprawia
wra¿enie, ¿e jest gotowa s³uchaæ oponentów oraz wyra¿a
szacunek dla innych racji i bierze je pod uwagê - zyskuje bardzo
du¿o w oczach s³uchaczy. St¹d m.in. pos³ugiwanie siê
argumentacj¹ dwustronn¹ jest bardzo skuteczne podczas
wyst¹pienia..

3. INTELIGENTNY

Mówca, który potrafi: przedstawiæ oryginalny punkt widzenia,
pos³u¿yæ siê nowymi argumentami, szybko wypowiedzieæ
celn¹ ripostê powoduje, ¿e s³uchacze uczestnicz¹ w jego
monologu z du¿ym zainteresowaniem. Inteligencja mówcy
bêdzie siê przejawia³a w atrakcyjnym sposobie prezentacji
treœci. Atrakcyjna wypowiedŸ to tyle, co wypowiedŸ
przyci¹gaj¹ca uwagê.

4. SYMPATYCZNY

Osoba sympatyczna wyzwala pozytywne uczucia s³uchaczy.
Dla wiêkszoœci odbiorców ¿art, dowcip, humor to czynniki
zwiêkszaj¹ce atrakcyjnoœæ przekazu. Warto te¿ umieæ œmiaæ
siê z samego siebie, to wyraz zdrowego dystansu do swojej
osoby. Ponurak jest wielkim poch³aniaczem dobrej atmosfery.
Nale¿y te¿ stosowaæ uniwersalny jêzyk - uœmiech.

5. ZAANGA¯OWANY

Mówca, który mówi z przekonaniem i wierzy w to,
co prezentuje s³uchaczom, skutecznie wp³ywa na
zaanga¿owanie swojej publicznoœci. Zara¿a wiar¹, budzi
entuzjazm i przekonanie.

„Czasem wa¿niejsze jest KTO mówi ni¿ CO mówi."
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CECHY DOBREGO MÓWCY

„Sympatia do nadawcy zwiêksza podatnoœæ na
produkowane przez niego przekazy."
Z. Necki



ÆWICZENIE
Przygotuj dwuminutow¹ prezentacjê, podczas której
przedstawisz siê s³uchaczom. Musisz odnieœæ siê do czterech
obszarów:

· kim jesteœ?
· jakie masz doœwiadczenie w temacie, o którym chcesz

mówiæ?
· co ³¹czy ciê ze s³uchaczami?
· jaka jest ich rola podczas twojego wyst¹pienia?
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"Sukces to 1% inspiracji i 99% pracy"
T. Edison



7 M
A
R
E
K
S
T
¥
C
Z
E
K

te
l.
k
o
m
.
6
0
4
7
2
0
1
6
1

ZASADY  BUDOWANIA  WSTÊPU
DO  PREZENTACJI

„Najbardziej podstawowym i w³aœciwym zadaniem
wstêpu jest wytyczenie celu, do którego zmierza mowa.
Je¿eli zaœ cel ten jest oczywisty lub przedstawienie
sprawy krótkie, nie ma potrzeby stosowania wstêpu.
Pozosta³e formy u¿ywania wstêpu (...) wi¹¿¹ siê
z wyjaœnieniem postawy mówcy, proœb¹ do s³uchania,
z sam¹ spraw¹."
Arystoteles, Retoryka.

Podobnie jak ka¿dy rodzaj komunikacji (pisanie artyku³ów,
negocjacje etc.) komunikacja z du¿ym audytorium rz¹dzi siê
pewnymi prawami.
W wyst¹pieniach publicznych mówca musi poznaæ zasady
komunikowania siê z odbiorcami i skutecznie je wykorzystaæ.
Ka¿dy z kolejnych etapów przemówienia (wstêp, czêœæ w³aœciwa,
zakoñczenie) ma swój w³asny cel, który nale¿y osi¹gn¹æ podczas
prezentacji.

CELWSTÊPU
Niekiedy przechodzimy (do sedna sprawy)
rezygnuj¹c ze wstêpu, gdy mamy ma³o czasu lub gdy
prezentujemy jakieœ wyniki etc. Jednak regu³a, jak¹ powinniœmy
praktykowaæ podczas naszych prezentacji, to dobrze opracowany
wstêp.

in medias res

Nakolejnej stronie przedstawiono klika celów, jakie powinien
postawiæ sobiemówcawe wstêpie do swojegoprzemówienia.

„Dobrze wiêc by³o zacz¹æ od rzeczy, która przyku³aby
uwagê, wzbudzi³a ciekawoœæ, mia³a posmak sensacji.
W ca³ym jego [Herodota] dziele co raz to pojawiaj¹
siê w¹tki maj¹ce poruszyæ, zaskoczyæ, zdumieæ
publicznoœæ, która bez tych podniet znudzona
rozesz³aby siê przed czasem, zostawiaj¹c mówcê
z pust¹ sakiewk¹".
R. Kapuœciñski
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Dostrajanie siê do siebie, tak jak w momencie spotkania dwóch
ludzi (faza przywitania), po której przechodzimy do sedna
rozmowy.

BUDOWAPOROZUMIENIA

BUDOWAAUTORYTETU

Przedstawienie siebie, jako osoby kompetentnej, która ma
doœwiadczenie w dziedzinie, o której chce mówiæ.

Przedstawienie zagadnienia, o którym chcemy mówiæ. W ten
sposób informujemy s³uchacza o treœci naszego wyst¹pienia.

ZAPOWIEDA TEMATU WYST¥PIENIA „Na pocz¹tku chcia³bym wyraziæ uznanie za
otwartoœæ umys³u, która sprawi³a, ¿e poprosiliœcie
cz³owieka, który nie podziela waszych pogl¹dów,
aby odpowiedzia³ na zasadnicze pytania".
A. Camus

Ujêcie tematu tak, by wydobyæ zwi¹zek miêdzy prezentowanym
tematem a potrzebami i problemami naszych s³uchaczy.

ODNIESIENIE DO POTRZEBY S³UCHACZY

USTALENIE REGU£

Ustalenie na przyk³ad,. kiedy mo¿na zadawaæ pytania, w trakcie
wyst¹pienia czy po pierwszej czêœci, czy po zakoñczeniu.
Okreœlenie roli s³uchacza.

Poinformowanie, jak d³ugo zamierzamy mówiæ, z ilu czêœci
z³o¿ona jest nasza prezentacja, co jest przewidziane w jej trakcie.

MARSZRUTA

Zagajenie ma na celu stworzenie bezpoœredniego kontaktu, tu
zdobywamy przychylnoœæ i zainteresowanie s³uchaczy.

POZYSKANIE UWAGI S³UCHACZA

CELE WSTÊPU DO PRZEMÓWIENIA
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Pos³u¿ siê danymi statystycznymi - jednak pamiêtaj, liczby np.
powierzchnia ziemi w hektarach mo¿e nic nie znaczyæ dla
s³uchacza. St¹d warto u¿yæ dane statystyczne na przyk³ad w takiej
formie: "proszê zauwa¿yæ, ¿e z badañ wynika, i¿ co trzeci Polak,
czyli co trzecia osoba na tej sali jest...".

OPOWIEDZANEGDOTÊ

Opowiedz œmieszn¹ historiê. Wartoœæ humoru w relacjach
miêdzyludzkich jest nieoceniona. Poczucie humoru roz³adowuje
napiêcie, jakie powstaje na styku kontaktów interpersonalnych.
Je¿eli potrafimy œmiaæ siê sami z siebie, ¿artowaæ na swój temat,
to wykazujemy zdrowy dystans do swojej osoby i zjednujemy
sobie w ten sposób s³uchaczy.

Postaw pytanie. Taki sposób rozpoczêcia prezentacji ma na celu
pobudzenie zainteresowania s³uchaczy. Je¿eli uda siê nam
postawiæ niebanalne, dobre pytanie, to mo¿emy liczyæ na to, ¿e
s³uchacz rozpocznie myœlenie o temacie, którym chcemy siê
zaj¹æ.

POSTAW RETORYCZNE PYTANIE

Opowiedz np. jak tu dojecha³eœ, albo o czymœ specyficznym dla
tego miasta, w którym siê znalaz³eœ. Kiedyœ D. Genscher mia³
kiedyœ przemówienie poza granicami Niemiec. Zdawa³ sobie
sprawê ze s³aboœci swojej angielszczyzny, st¹d postanowi³ to
wykorzystaæ jako atut i tak rozpocz¹³ przemówienie: "Ladies and
Gentelmen z moim angielskim ma siê rzecz, jak z moj¹ ¿on¹,
kocham j¹, ale nad ni¹ nie panujê" .

SPOSÓB REALIZACJI CELU
PODAJ PRZYK£AD Z ¯YCIA,
OPOWIEDZ HISTORIÊ

PRZEDSTAW DANE STATYSTYCZNE
U¿ycie paradoksu, który powoduje, ¿e s³uchacze z zaintere-
sowaniem przys³uchuj¹ siê temu, co jest mówione.

Rozpocznij od osobistego przyk³adu. Dobrym punktem wyjœcia
jest podziêkowanie za zaproszenie i wyra¿enie radoœci ze
spotkania. Niektórzy stosuj¹c ten sposób odwo³uj¹ siê do ostat-
niego spotkania ze s³uchaczami, jakie mia³o miejsce w przesz-
³oœci. Np. "Z prawdziw¹ przyjemnoœci¹ i poczuciem wyró¿nienia
otrzyma³em od Pañstwa zaproszenie do udzia³u w ...".

POS£U¯ SIÊ OSOBISTYM ODNIESIENIEM

PRZEDSTAWTEMATW FORMIE PARADOKSU
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Rozpoczêcie od przeprosin to bardzo czêsty b³¹d pojawiaj¹cy siê
na pocz¹tku prezentacji, np. "Bardzo przepraszam, nie jestem
osob¹ kompetentn¹ w tej dziedzinie, ale pozwolê sobie zabraæ
g³os...".

Niepoprawni gawêdziarze nie mog¹ wystartowaæ, ich wstêp to
niekoñcz¹ca siê historia. Autor , Arystoteles pisa³:

Wstêp ma ustawiæ
tory do poruszania siê ku celowi przemowy.

Retoryki
"najbardziej podstawowym i w³aœciwym zadaniem wstêpu jest
wytyczenie celu, do którego zmierza mowa".

PRZED£U¯ANIE WSTÊPU

Pamiêtaj, ¿e komunikacja miêdzyludzka pe³ni wiele funkcji:
informacyjn¹, estetyczn¹, rytualn¹, ekspresyjn¹, kontaktow¹.
W³aœnie ta ostatnia jest we wstêpie przemówienia najwa¿niejsza.

B£ÊDY POPE£NIANE WE WSTÊPIE

BRAK NAWI¥ZANIAKONTAKTU
ZE S£UCHACZAMI

Z³o¿enie obietnic bez zamiaru ich wype³nienia to œwiadectwo
braku rzetelnoœci mówcy, roztargnienia lub nieuczciwoœci.
W ka¿dym z tych wypadków jest to zachowanie naganne.
Mówi¹c we wstêpie o czym chcemy powiedzieæ, musimy
wywi¹zaæ siê z tego zobowi¹zania.

ROZPOCZYNANIE OD PRZEPROSIN
OBIETNICA BEZ ZAMIARU SPE³NIENIA

"Dobry film musi siê zacz¹æ od trzêsienia ziemi.
Potem tylko trzeba podnosiæ napiêcie"
S. Spilberg
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Przy okreœlaniu tytu³u przemówienia nale¿y pamiêtaæ, ¿e
zarysowany zbyt szeroko spowoduje p³ytkie i powierzchowne
podejœcie (kto wiele obejmuje ten ma³o œciska). St¹d powinieneœ
zawêziæ i ostro zakreœliæ pole, po którym chcesz siê poruszaæ.
Ka¿dy wyraz w tytule powinien mieæ znaczenie. Przygotowuj¹c
siê, krytycznie oceñ czy temat prezentacji odpowiada jej treœci.
Przy tworzeniu tytu³u mo¿na pos³u¿yæ siê metodami kreatywnego
myœlenia "sto definicji", "fundamenty".

TYTU£ PRZEMÓWIENIA

W pierwszych s³owach nale¿y zwróciæ siê do osób znacz¹cych,
które znajduj¹ siê wœród naszych s³uchaczy. Oto najczêœciej
stosowane formu³y:
Prezydent:
Ambasador:
Kardyna³:
Ksi¹dz:
Rektor:
oraz nieco ¿artobliwie:
lub w sposób, który ma podkreœliæ wiêŸ:
Wa¿ne, by w tym miejscu nie zapomnieæ o podziêkowaniu za
zaproszenie, je¿eli nasza przemowa jest zwi¹zana z faktem
zaproszenia nas.

"Panie Prezydencie..."
"Wasza ekscelencjo Panie Ambasadorze..."

"Wasza eminencjo ksiê¿e Kardynale..."
"Przewielebny ksiê¿e (proboszczu, dziekanie)..."
"Wasza Magnificencjo Panie Rektorze..."

"£askawe Panie, czcigodni Panowie..."
"Kole¿anki, Koledzy..."

PIERWSZE S£OWA

"Przyjaciele! Rzymianie Rodacy!
U¿yczcie mi swojego ucha."
Cezar



ÆWICZENIE
Przygotuj dwuminutow¹ prezentacjê, która bêdzie wstêpem do
Twojego przemówienia. W jej trakcie musisz odnieœæ siê do tego,
co powinien zawieraæ dobrze przygotowany wstêp.
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"Przemówienia sprawiaj¹ce wra¿enie najwiêkszej
spontanicznoœci to te, które by³y szczególnie
starannie pracoch³onnie przygotowane."
A. Wiszniewski
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MATERIA£  DO  PREZENTACJI

Mowa przygotowana przynosi czasem efekt, ale jest to raczej wyj¹tek
od regu³y ni¿ zasada skutecznej retoryki. S³ynna wypowiedŸ A. Lincolna
z 1863 roku na cmentarzu ofiar wojny domowej:

by³a wypowiedzi¹ bez przygotowania. Jednak wiemy, ¿e regu³a,
jak¹ pos³ugiwa³ siê Lincoln by³a inna. Zawsze notowa³ na skrawkach
papieru, które wk³ada³ pod cylinder. Na koñcu gromadzi³ wszystko przy
biurku i pracowa³ nad zebranym materia³em.
Odpowiednia iloœæ czasu na przygotowanie prezentacji pomaga w opra-
cowaniu ciekawej koncepcji, oryginalnego punktu widzenia i oswojenia siê
z treœci¹.

ad hoc

"Niech ten naród, boskim
zrz¹dzeniem zrodzi siê ku nowej wolnoœci. Cel: Panowanie ludu przez lud
i dla ludu"

UWAGI OGÓLNE O PRZYGOTOWANIU
ZASADA NR 1:
“ZAPEWNIJ SOBIE DU¯O CZASU”

"B³ogos³awiony, kto nie maj¹c nic do
powiedzenia nie obleka tego w s³owa."
J. Tuwim

Wielu znakomitych mówców pracowa³o d³ugo nad swoimi wyst¹pieniami.
Roosevelt w³o¿y³ du¿o czasu w przemówienie dotycz¹ce prze³amania kryzy-
su gospodarczego. Gdy ju¿ mia³ ostateczn¹ wersjê poprosi³ malarza z Bia³e-
go Domu, aby pos³ucha³ i powiedzia³, w których czêœciach jego mowa jest
niezrozumia³a.
J. Bush ze sztabem ludzi pracowa³ bardzo d³ugo nad swoim przemówieniem
wyborczym, zaœ samo przemówienie by³o zmieniane 27 razy.
Praca nad prezentacj¹ to wyczerpuj¹cy wysi³ek, dlatego warto pamiêtaæ, co
powiedzia³ Edison: w pracy 1% to inspiracja, 99% to robota w pocie czo³a.
Je¿eli wiemy, ¿e jest to ¿mudny wysi³ek, to nale¿y siê zastanowiæ nad tym, co
nas inspiruje. Filozof Max Schiller najintensywniej pracowa³, gdy czu³
zapach zgni³ych jab³ek, a staro¿ytni Grecy chodzili prowadz¹c rozwa¿ania
i przemyœlenia.

ZASADA NR 2:
“PRACUJ SYSTEMATYCZNIE”

To co przekazujesz ma byæ obiektywne, prawdziwe, sprawdzone. S³uchacze
pamiêtaj¹ negatywne wra¿enie, jakie im towarzyszy³o, gdy s³uchali czyjegoœ
banalnego wyst¹pienia i instynktownie uciekaj¹ od nudziarzy i bajarzy.

ZASADA NR 3:
“B¥DA RZECZOWY”

Powinieneœ ci¹gle zadawaæ sobie pytanie: co chcê osi¹gn¹æ?Np. je¿eli ma to
byæ przemówienie agitacyjne, to teza g³ówna musi przewin¹æ siê
parokrotnie.
Robinson w swojej ksi¹¿ce Kazania biblijne pisa³:

. Je¿eli mamy jasny cel, to mo¿emy go u¿ywaæ jako
kryterium do oceny tego, co powinno, a co nie powinno znaleŸæ siê w
materiale wyst¹pienia.

"nie jesteœ gotowy
wyg³osiæ swojego kazania, gdy nie potrafisz jego treœci zamkn¹æ w jedno
klarowne zdanie"

ZASADA NR 4:
“MIEJ ŒWIADOMOŒÆ CELU”

"Twój materia³ musi byæ HI - TEXT"
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W grze perswazji (do jakiej zalicza siê prezentacja) odbiorca,
s³uchacz jest najwa¿niejszy. Odczytanie jego preferencji jest
podstawowym zadaniem nadawcy. Prezentuj¹c swój materia³
musisz wiedzieæ, ¿e s³uchacze:

· maj¹ ju¿ jakiœ pogl¹d na dany temat

· maj¹ ju¿ jakieœ nastawienie

Podczas wyst¹pienia podawane informacje bêd¹ odczytywane
z perspektywy subiektywnego œwiata s³uchaczy. St¹d w fazie
przygotowania nale¿y zadaæ sobie klika pytañ:

· Co myœl¹ moi s³uchacze na ten temat?

· Jakie maj¹ doœwiadczenie z tego zakresu?

· Co z tej wiedzy i doœwiadczeñ mogê wykorzystaæ?

· Co z tej wiedzy i doœwiadczeñ bêdzie mi przeszkadzaæ?

Ignorowanie subiektywnego œwiata s³uchaczy mo¿e spowo-
dowaæ, ¿e podczas naszego wyst¹pienia wyjdziemy poza jego
struktury akceptowalnoœci (Karson), lub wywo³amy efekt
bumerangowy (Merton).

S£UCHACZ I JEGO SUBIEKTYWNY ŒWIAT
Wiedza o subiektywnym œwiecie s³uchacza pozwoli nam lepiej
siê przygotowaæ, a w czasie wyst¹pienia wypowiedzieæ niektóre
w¹tpliwoœci s³uchaczy (np.

).

W przygotowaniu do prezentacji pod k¹tem przysz³ych od-
biorców du¿¹ pomoc¹ mo¿e okazaæ siê technika “

"Wiem, ¿e czêœæ z Pañstwa ma takie
zdanie na ten temat. Rozumiem to stanowisko i szanujê. Moj¹
intencj¹ bêdzie podanie argumentów, które wed³ug mnie przema-
wiaj¹ na rzecz innej hipotezy."

Analiza pola
si³y" i "Obraz psychograficzny".

"Poznanie demograficznej
i psychologicznej charakterystyki
publicznoœci jest niezwykle wa¿nym
krokiem w kierunku polepszenia
wzajemnej komunikacji."
B. Gronbeck

Cz³owiek nie reaguje na wypowiedŸ,
lecz na w³asn¹ interpretacjê
wypowiedzi drugiej osoby.
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WA¯NE ETAPY W PRZYGOTOWANIU WYST¥PIENIA

Pierwszy scenariusz prezentacji s³u¿y nam do tego, by bez³adnej
materii nadaæ kszta³t, oraz by nasza pamiêæ oswoi³a siê z treœci¹
wyst¹pienia. Przy ka¿dym ponownym przegl¹daniu materia³u
rodz¹ siê nowe pomys³y, st¹d warto systematycznie notowaæ.

SCENARIUSZ CA£OŒCI WYST¥PIENIA

Z ca³ego materia³u nale¿y wybraæ g³ówne punkty, które bêd¹ jak
kamienie milowe roz³o¿one na drodze twojej prezentacji. Warto
jest zastanowiæ siê, czy owe tezy mo¿na zmniejszyæ objêtoœciowo
lub u³o¿yæ w slogan zwiêz³y i stylistycznie wyrazisty.

G£ÓWNE TEZY

CI¥G£A ŒWIADOMOŒÆ CELU - PERSWAZJA

Rol¹ mówcy jest przekonaæ publicznoœæ do swojego stanowiska,
do zrewidowania okreœlonych opinii, podjêcia lub zaniechania
pewnych dzia³añ. Prezenter przypomina w swojej aktywnoœci
bardziej adwokata, ni¿ nauczyciela.

Powinniœmy pamiêtaæ o trzech pytaniach:

· co chcê osi¹gn¹æ?

· co myœl¹ na ten temat moi s³uchacze?

· jak mogê wp³yn¹æ na zmianê lub utrwalenie ich stanowiska?

Na jedn¹ stronê mojego tekstu przypada
100 stron przeczytanej lektury”
R. Kapuœciñski
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KONSTRUKCJA  PREZENTACJI
KONSTRUKCJA WYST¥PIENIA

Wyst¹pienie powinno mieæ jasno okreœlony cel, do którego
mówca zmierza w czasie swojej prezentacji. Cel s³u¿y jako
kryterium w doborze materia³u oraz miernik wykonanej w czasie
prezentacji pracy.

WYBÓR CELU

Prezentacja nie mo¿e zawieraæ wszystkiego, co wiemy na dany
temat. Nale¿y wybraæ trzy tezy tak, aby nie zarzuciæ s³uchacza
nat³okiem informacji. Pamiêtaj o zasadzie prezentacji:

O wyborze trzech punktów
powinny zadecydowaæ: ich waga oraz znaczenie dla odbiorcy
i poruszanego zagadnienia.

”Gdy
rzucisz psu piêæ koœci to zg³upieje”.

WYBÓR TRZECH G£ÓWNYCH
PUNKTÓWWYST¥PIENIA

"Przy uk³adaniu i opracowywaniu jêzykowym fabu³y
trzeba mieæ mo¿liwie najbardziej wyraŸny obraz zdarzeñ
(…) tylko wtedy, gdy poeta widzi zdarzenia tak wyraŸnie,
jak gdyby by³ przy nich obecny jest on w stanie znaleŸæ
to, co stosowne i nie przeoczyæ ¿adnej sprzecznoœci"

, PoetykaArystoteles

"Zero tolerancji dla przestêpczoœci"
R. Giuliani

"Komputer na ka¿dym biurku"
B. Gates

"Nic tak nie wysusza serca jak abstrakcja."
Napoleon
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Pomiêdzy g³ównymi punktami prezentacji powinny znaleŸæ siê
³agodne przejœcia. Ich zadaniem jest przeniesienie uwagi s³u-
chacza z jednego punktu na drugi. Aby to osi¹gn¹æ, mo¿emy
pos³u¿yæ siê nastêpuj¹cymi sposobami po³¹czeñ:

Pogl¹dowoœæ w erze obrazu (gdzie króluje telewizja) staje siê
jednym z dominuj¹cych kana³ów przekazu informacji, st¹d ka¿dy
mówca powinien u¿ywaæ ilustracji i obrazów w wyst¹pieniu.

Za pomoc¹ pytañ mo¿emy przenosiæ uwagê naszych s³uchaczy
wykazuj¹c jednoczeœnie, ¿e nasza prezentacja ma logiczn¹
ca³oœæ. Pytanie musi byæ elementem, który stanowi logiczn¹
konsekwencjê punktu 1 i ma w naturalny sposób zaprowadziæ do
punktu 2, np.

Cytat mo¿e byæ dobr¹ point¹ pierwszej czêœci i przejœciem do
czêœci nastêpnej.

ILUSTRACJE

PYTANIA"£¥CZ¥CE"

CYTATY

"Zobaczyliœmy, jaka jest g³ówna przyczyna
bezrobocia: wysokie podatki. Zapytajmy wiêc: co nale¿y z tym
zrobiæ? Aby na to odpowiedzieæ, musimy ...".

PRZYGOTOWANIE
POMOSTÓW £¥CZ¥CYCH

Pomosty ³¹cz¹ce, o których mówiliœmy wczeœniej, s³u¿¹
³agodnemu przejœciu pomiêdzy punktami prezentacji. S³upy
milowe maj¹ inne zadanie. Ich rola to zakreœlenie struktury
wyst¹pienia i pomoc s³uchaczowi w orientacji gdzie siê aktualnie
znajdujemy? S³up milowy mo¿e byæ oznaczony przy pomocy
prostego zdania podsumowuj¹cego, np.: "zobaczyliœmy przy-
czynê zjawiska dyfuzji odpowiedzialnoœci, teraz zastanówmy siê
nad jej konsekwencjami....".

S£UPY MILOWE
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SCHEMAT PREZENTACJI - UK£AD MATERIA£U

Organizacja materia³u do wyst¹pienia to sposób u³o¿enia myœli
oraz kolejnoœci tez, które maj¹ byæ zaprezentowane. Przyjêcie
danego schematu bêdzie warunkowa³o podkreœlenie pewnych
aspektów omawianego zagadnienia.

ORGANIZACJAMATERIA£U

SCHEMAT CHRONOLOGICZNY

Przedstawianie treœci, zdarzeñ w porz¹dku czasowym - od
momentu powstania danego zjawiska, poprzez poszczególne
fazy do jego zakoñczenia.

SCHEMATYORGANIZACJI MATERIA£U

Przedstawianie materia³u uwzglêdniaj¹ce porz¹dek:

· przyczyna - skutek

· skutek- przyczyna

SCHEMATPRZYCZYNOWO-SKUTKOWY

Np.przyczyna - skutek:

"Aby w³aœciwie opisaæ tê historiê, musimy siêgn¹æ do przyczyny,

która spowodowa³a, ¿e Czerwony Kapturek wyszed³ z ciep³ego i
bezpiecznego domu w niebezpieczn¹ i d³ug¹ podró¿. Oczywiœcie
bêdziemy te¿ musieli zastanowiæ siê nad przyczyn¹, jaka sta³a
u podstawy tego, ¿e piêædziesiêcioletni Gajowy równie¿ chadza³
w okolicach domu owej babci. Ale wróæmy na razie do
Czerwonego Kapturka, tak wiêc przyczyn¹, która wywo³a³a
okreœlone skutki by³o ...".

"Co mam powiedzieæ dziecku, które s³yszy tak okropn¹ opo-
wieœæ? Mo¿e warto mu powiedzieæ, ¿e ¿yje w œwiecie, w którym
mo¿e spotkaæ zarówno wilka jak i gajowego, st¹d powinniœ-
my ...".

"Czy czytanie (ma³ym dzieciom) takich bajek nie jest dzia³aniem
lêkotwórczym? Z obserwacji wynika, ¿e dzieci w wieku trzech lat
...."

SCHEMATZORIENTOWANYNAODBIORCÊ

Np. pytanie - poszukiwanie/podanie odpowiedzi:

Np. problem - rozwi¹zanie:

Prezentacja tematu uwzglêdniaj¹ca perspektywê s³uchacza:

· jego pytania - w takim ujêciu prezentacja przybiera kszta³t:
postawienie pytania - poszukiwanie/podanie odpowiedzi,

· jego problemy - w takiej formie materia³ jest zorganizowany
na zasadzie: problem - rozwi¹zanie.
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SCHEMATTEMATYCZNY

SCHEMATPRZESTRZENNY

Schemat ten uwzglêdnia klasyfikacjê omawianego problemu.
Przy zastosowaniu tego schematu materia³ prezentacji jest zorga-
nizowany w uk³adzie omówienia poszczególnych tematów
zwi¹zanych w treœci¹ prezentacji.

Na przyk³ad: „

Prezentacja tematu opiera siê na odwzorowaniu, opisaniu uk³adu,
jaki ju¿ istnieje w miejscu, z którym zwi¹zany jest przedmiot
prezentacji.

Na przyk³ad.:

Mówi¹c o tej bajce nale¿y wzi¹æ pod uwagê cztery
postawy, z jakimi spotykamy siê w ¿yciu zawodowym: naiwna
niewinnoœæ - postaæ Kapturka, drapie¿na chciwoœæ - postaæ wilka,
postêpuj¹ca s³aboœæ - postaæ Babci, heroiczne bohaterstwo -
postaæ Gajowego.”

"Analizuj¹c t¹ opowieœæ skupmy siê na dwóch
miejscach, w których rozgrywa siê ta historia: drodze biegn¹cej
przez las oraz chatce babci".

ŒRODKI WIZUALNE

Komunikowanie przy pomocy s³ów ma swoje ograniczenia, st¹d
warto wykorzystaæ obrazy. Obraz jest:
· szybszy w przekazie treœci,
· bardziej skuteczny,
· ³atwiejszy do zapamiêtania,
· bardziej pojemny.
Im d³u¿sza prezentacja, tym wiêksze zapotrzebowanie na wizual-
ne elementy. Je¿eli mamy przemawiaæ do wiêkszej grupy ludzi, to
zastosowanie obrazów jest tym bardziej uzasadnione. Przy pre-
zentacji dla ma³ej grupy u¿ywanie rzutnika wydaje siê zabiegiem
sztucznym.
Œrodki wizualne, a szerzej wszelkie rekwizyty pomagaj¹ nam
oprzeæ siê przemo¿nej sile krzywej spadaj¹cej uwagi, która opada
po ok. 20 minutach prezentacji.
Œrodki wizualne mo¿na podzieliæ na: a) wyjaœniaj¹ce i ilustruj¹ce,
b) pobudzaj¹ce. Celem pierwszej grupy jest wsparcie meryto-
rycznej strony wyst¹pienia (akcent dydaktyczny). Celem drugiej
jest utrzymanie uwagi s³uchaczy (aspekt psychologiczny).

Przy doborze ilustracji nale¿y zadaæ sobie pytanie, w jakim
momencie bêdziemy ich u¿ywaæ - przed czy po wyg³oszeniu
danej tezy.
Przedmioty zwi¹zane z prezentacj¹ pomagaj¹ nam w:
· transformacji abstrakcyjnej idei w konkret
· dynamizacji przekazu
· zmianie ulotnego s³owa w ³atwy do zapamiêtania obraz
· dobitnym podkreœleniu idei (porównaj wyst¹pienie J. Buscha

przy WTC).
„Rzeczy, które siê widzi zdaj¹ siê
potê¿niejsze ni¿ te, o których siê s³yszy."
Lord Tennyson.

"Ostateczny efekt nie jest wynikiem obfitoœci
materia³u, lecz sposobem jego opracowania"
Nauman
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ANALIZA JÊZYKA PREZENTACJI
Aby przemówienie odnios³o skutek, musi byæ zrozumia³e. Jednak
nale¿y pamiêtaæ, ¿e niektórzy mówcy osi¹gaj¹ sukces dziêki temu,
¿e mówi¹ w sposób niezrozumia³y! Na przyk³ad pos³uguj¹ siê
zwrotami, których nikt nie rozumie w celu wywarcia wra¿enia na
s³uchaczach.

Stosuj¹c zwroty obcojêzyczne pamiêtaj o:

a) wymowie - upewnij siê, czy znasz prawid³ow¹ wymowê,

b) znaczeniu - upewnij siê czy rozumiesz znaczenie danego ter-
minu,

C) znaczeniu - czy s³uchacze znaj¹ to s³owo.

Lepiej by zdania by³y krótkie, przy d³ugich s³uchacz siê gubi: np.
"Maria Antonowa, siostra Aleksa, wsta³a rano i szybkim ruchem
rêki ods³oni³a okno w celu sprawdzenia pogody, przed zaœniêciem
marzy³a o pójœciu na grzyby, jednak okaza³o siê, ¿e pomys³
spe³znie na niczym, st¹d postanowi³a zabraæ siê za sprz¹tanie
komnaty, która przylega³a do kuchni”.

D£UGOŒÆ ZDAÑ

ZWROTYOBCOJÊZYCZNE

Tego typu styl jest zarezerwowany na wyj¹tkowe sytuacje i wy-
j¹tkowe kategorie problemów. Ogólnie mo¿na zaobserwowaæ
pewne d¹¿enie do lekkoœci w retoryce (co nie poci¹ga za sob¹
"lekkoœci" merytorycznej, czy problemowej).

Dla mówcy przygotowuj¹cego przemówienie myœl jest pierwsza
a potem pojawiaj¹ siê s³owa, za pomoc¹ których chce on prze-
kazaæ treœæ. U s³uchacza jest odwrotnie. On spotyka siê najpierw
z form¹ jêzykow¹, za pomoc¹ której odczytuje myœl. Je¿eli tego
nie weŸmiemy pod uwagê, to mo¿emy doœwiadczaæ rozcza-
rowania widz¹c, ¿e nasze wyst¹pienia s¹ ma³o (lub zupe³nie)
niekomunikatywne.

DOBÓR S£ÓW

GÓRNOLOTNOŒÆ - PATOS

"Mówcie tak, by zrozumieli was ludzie
najskromniejszego stanu, a reszta s³uchaczy
nie bêdzie mia³a trudnoœci."
A. Lincoln

"kiedyœ wylosowa³em ciasteczko w chiñsk¹
wró¿b¹: "nie wystarczy mówiæ do rzeczy,
trzeba mówiæ do ludzi".
J. ¯akowski
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ZAKOÑCZENIE PREZENTACJI

„Ten list jest d³u¿szy ni¿ poprzednie, gdy¿
brak mi by³o czasu na zwiêz³e ujêcie."
Fragment listu B. Pascala do przyjaciela.

Zakoñczenie jest punktem kulminacyjnym, do którego d¹¿yliœmy
przez ca³y czas naszego wyst¹pienia. W zakoñczeniu nale¿y
unikaæ dwu b³êdów: zakoñczenia zbyt raptownego ("

) i przed³u¿ania zakoñczenia (np.

)
Do budowy zakoñczenia zastosuj dwie dyrektywy:
· - nie morduj s³uchaczy, nie
powtarzaj

· - postaraj siê w efektowny sposób
zakoñczyæ swoj¹ prezentacjê.
Niektórzy mówcy maj¹ przygotowane dwa alternatywne zakoñ-
czenia. To, które wybior¹ jest podyktowane reakcj¹ publicznoœci
na podawane treœci.
Istotnym elementem, który nale¿y wzi¹æ pod uwagê podczas
przygotowania koñcz¹cej czêœci jest zbudowanie dobrego zdania,
którym zakoñczymy, a nastêpnie nauczenie siê go na pamiêæ,
b¹dŸ zapisanie du¿ymi literami na kartce. Koñcowa wypowiedŸ
(podobnie jako pocz¹tek) jest najlepiej zapamiêtywanym
elementem przez s³uchaczy.

na tym
zakoñczy³em, do widzenia" "Na
zakoñczenie chcia³em dodaæ (...) Koñcz¹c moj¹ prezentacjê
chcia³em powiedzieæ, ¿e ..."

"wszystko ma swój koniec"
"koñcz¹c chcia³bym dodaæ (…) na zakoñczenie dodam

jeszcze (…) zamykaj¹c to wyst¹pienie ..."
"koniec wieñczy dzie³o"

ZDANIE KOÑCOWE

„Puenta rzecz œwiêta”.
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SPOSOBY ZAKOÑCZENIA PREZENTACJI

np. "Jaka bêdzie Twoja reakcja? Co z tym zrobisz?" Etc.

np. "Na zakoñczenie chcia³bym opowiedzieæ Pañstwu pewn¹
historiê, która jak mi siê wydaje oddaje g³ówn¹ myœli mojego
wyst¹pienia, otó¿ ...".

ANEGDOTA

PYTANIE RETORYCZNE

np. "Teraz ju¿ ka¿dy z nas wie, co i jak nale¿y zrobiæ, st¹d
chcia³bym postawiæ przed ka¿dym jasno okreœlone zadanie ...".

POSTAWIENIE WYZWANIA
PRZED S£UCHACZAM

np. "Przez 20 minut mojego wyst¹pienia stara³em siê pokazaæ,
jak wa¿ny jest ten temat. Ja osobiœcie zaanga¿owa³em siê w ten
projekt 3 lata temu i chcia³bym aby ka¿dy z Pañstwa ...".

UJAWNIENIE OSOBISTYCH INTENCJI

W tej sytuacji mówca po oficjalnym zakoñczeniu prezentacji, gdy
ju¿ odszed³ od pulpitu wraca, by powiedzieæ coœ, co mu w³aœnie
przysz³o do g³owy, a o czym zapomnia³.

TECHNIKA "NAZAPOMNIENIE”

”
Nie chcia³em, ¿eby to zabrzmia³o tak

pesymistyczni, ale jakoœ mi tak wysz³o”
A. Wajda
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CZAS NA PYTANIA

„Ludzie buduj¹ du¿o murów, a za ma³o mostów."
Izaak Newton

Coœ z tego, co mówi³eœ mog³o byæ Ÿle zrozumiane, ktoœ mo¿e
mieæ inne spojrzenie na dany problem. Do osób zadaj¹cych py-
tania b¹dŸ pozytywnie nastawiony, nie nastawiaj siê bojowo.

PAMIÊTAJ O POTRZEBACH
S£UCHACZY

Jest to szczególnie wa¿ne, gdy nie czujesz siê pewnie w temacie,
o którym mówisz, lub nie masz zdolnoœci polemicznych.

ZAZNACZ D£UGOŒÆ CZASU/
ILOŒÆ PYTAÑ

To bardzo wa¿ne, poniewa¿ w emocjach podczas s³uchania py-
tania (przy œwiadomoœci, ¿e zaraz musisz odpowiedzieæ) mo¿esz
Ÿle zrozumieæ postawione pytanie.

UPEWNIJ SIÊ, CZY DOBRZE
ZROZUMIA£EŒ PYTANIE

Staraj siê precyzyjnie wyraziæ swój punkt widzenia u¿ywaj¹c
zwrotów: (komunikacja nieinwazyjna).
Unikaj kategorycznych stwierdzeñ, w dyskusji szukaj tego, co
wspólne.

"s¹dzê", "uwa¿am, ¿e..."

NIE OSKAR¯AJ, NIE
PRZYPISUJ Z£YCH INTENCJI

Notuj pytanie, co u³atwi Ci zebranie argumentów przy odpowie-
dzi a jednoczeœnie uchroni Ciê przed zdeflorowaniem sensu
pytania.

NOTUJ ZADAWANE
PYTANIA

NIE DOWIERZAJ NIESPRAWDZONYM
INFORMACJOM, SPRAWDA U ARÓD£A

"
Doprowadziæ przeciwnika do z³oœci, albowiem w z³oœci

nie jest on w stanie prawid³owo rozumowaæ i dopilnowaæ
swoich korzyœci".
A. Schopenhauer,
Erystyka czyli sztuka prowadzenia sporów
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TECHNIKI ERYSTYCZNE

Przeciwnik stara siê wyprowadziæ nas z równowagi w nadziei, ¿e
wtedy nie bêdziemy w stanie racjonalnie myœleæ. Wykorzystuje
do tego niesprawiedliwe traktowanie, lekcewa¿enie, obrazê,
k³amstwa etc.

Je¿eli dyskusja dotyczy ogólnego problemu lub czegoœ
nieprecyzyjnego, przeciwnik próbuje okreœliæ dan¹ rzecz zgodnie
z jego punktem widzenia. I tak nowoœci nazywa nowinkami,
rozs¹dek - zachowawczoœci¹, bojowników o wolnoœæ
terrorystami.

SPOSOBYUJÊCIATEMATU

WYPROWADZENIE Z RÓWNOWAGI

Nasz przeciwnik widz¹c, ¿e traci grunt pod nogami i nie jest
w stanie odeprzeæ naszej argumentacji, szybko zmienia temat
naszej dyskusji.

ZMIANAPRZEDMIOTU SPORU



Cel techniki:

Pytanie - odpowiedŸ:

Zneutralizowanie zastrze¿enia przez roz³o¿enie go na czêœci
sk³adowe w celu unikniêcia odpowiedzi na trudne pytanie.

"Wasza firma nie dba o œrodowisko naturalne."
"Je¿eli zechce Pan popatrzeæ na nasze dzia³ania poczynaj¹c
od marca 1997 krok po kroku..., przy uwzglêdnieniu dzia³añ
podjêtych we wrzeœniu tego roku...”
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TECHNIKI ODPOWIEDZI NA PYTANIA

Cel techniki:

Pytanie - odpowiedŸ:

Przejœcie od postawionego przez s³uchacza pytania do kwestii,
któr¹ chcemy poruszyæ, unikanie niewygodnych tematów po-
przez skierowanie rozmowy na inne tory.

"Dlaczego nie wycofaliœcie wadliwego produktu z rynku?"
"S¹dzê, ¿e przedstawiê problem wyraŸniej, jeœli wyjaœniê naj-
pierw, ¿e...”

Cel techniki:

Pytanie - odpowiedŸ:

Unikniêcie odpowiedzi, która zosta³a zasugerowana przez pytaj¹-
cego, wyjœcie poza mo¿liwoœci przedstawione przez adwersarza.

"Czy firma zamierza podpisaæ umowê ze Szwedami, utworzyæ
spó³kê z partnerem niemieckim, czy zaj¹æ siê importem?"
"Celem firmy jest wybranie najkorzystniejszego partnera, który
zapewni nam nowoczesn¹ technologiê."

TECHNIKAPOMINIÊCIA SUGESTII

TECHNIKAPRZEJŒCIA Pytanie - odpowiedŸ:
Adwersarz poprawia rozmówcê w jakiejœ kwestii.

lub zignorowa-
nie poprawki.
"Dziêkujê za uwagê, nasza firma /kontynuuje/ ...",

Cel techniki:

Pytanie - odpowiedŸ:

Unikanie spekulacji, co do przysz³ych zdarzeñ, uchylenie siê
przed odpowiedzi¹ na stawiane sytuacje hipotetyczne.

"Gdyby dosz³o do wypadku œmiertelnego, czy pana firma
zap³aci³aby odszkodowanie ?"
"To chyba zbyt powa¿ny temat, aby w takiej konwencji
prowadziæ takie spekulacje.”

TECHNIKAPRZE£AMANIA
NIEUSTAJ¥CYCH HIPOTEZ

Cel techniki:
Unikniêcie sytuacji, w której adwersarz poprawia nas w celu
zdyskredytowania i wykazania swoich kompetencji.

TECHNIKANEUTRALIZACJI MENTORA

TECHNIKAROZ£O¯ENIA
ZASTRZE¯ENIANACZÊŒCI PIERWSZE
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Komunikacja - zastosowanie zasady
negocjacji: „miêkki do ludzi, twardy do problemu”

Komunikacja to zaniechanie:

Komunikacja to:

miêkka

miêkka

miêkka

· Uogólnieñ w rozmowie

· Kategorycznej oceny wypowiedzi/zachowañ rozmówcy

· Konfrontowania partnera rozmowy

· Budowanie przyjaznej atmosfery w rozmowie

· Kreowanie partnerskiej relacji z rozmówc¹

· Pozyskiwanie rozmówcy do wspó³pracy

· Umiejêtnoœæ spojrzenia na problem z innego punktu

widzenia

· Sztuka przekonywania bez naruszania autonomii

rozmówcy

· czyli zdolnoœæ do spojrzenia na problem

z perspektywy rozmówcy -

· -

· -

· zachêcaj¹ce do wspól-

nego rozwi¹zania problemu -

Strukturakomunikacjimiêkkiej:

Empatia,

Zwroty miêkkie

Spójnik

Wypowiedzi w liczbie mnogiej

rozumiem Pana stanowisko,

staram siê zrozumieæ Pana racje i argumenty...

proponujê, sugerujê

jednak, i , z drugiej strony

my, spróbujmy, popatrzmy.

·

:

U¿ycie argumentu po³¹czonego z ide¹

b¹dŸ zaproponowaniem czytelnych kryteriów

porozumienia

trzeciej strony

doœwiadczenia zgromadzone w naszej

bran¿y pozwalaj¹ s¹dziæ, ¿e...

KOMUNIKACJA „MIÊKKA”
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Sofizmat to fa³szywy wniosek. To b³¹d pope³niony œwiadomie w celu nadania pozorów prawdziwoœci
twierdzeniu fa³szywemu. Tak rozumiany sofizmat ró¿ni siê od paralogizmu, który jest rozumowaniem
niepoprawnym, lecz w którym rozumuj¹cy nie jest œwiadom b³êdu. Sofistyczny - zwodniczy, pozorny.

SOFIZMATY

NAZWA CHARAKTERYSTYKA PRZYK£AD ODPOWIED�

poœpieszne
uogólnienie

Formu³owanie stwierdzenia ogólnego,
które jest oparte na zbyt ma³ej iloœci
informacji. Budowanie ogólnych

zasad na podstawie przypadkowych
albo wyj¹tkowych sytuacji.

"W jednym z oddzia³ów waszego Banku
stwierdzono luki w zabezpieczeniach.

Ja nie mogê powierzyæ moich pieniêdzy
w rêce niewiarygodnej instytucji.”

"To o czym Pan mówi, mia³o miejsce dwa lata
temu, i by³ to wyj¹tek, a dyrektor banku zosta³
poci¹gniêty do odpowiedzialnoœci. W naszym
oddziale mamy szereg zabezpieczeñ, st¹d nie

ma podstaw do tego typu obaw."

sofizmat
psycho-
genetyczny

Zak³ada on, ¿e jakiœ pogl¹d zostanie
obalony, gdy odkryjemy jego
psychologiczne podstawy.

"Tak, Pan to mówi dlatego , ¿e dostanie
za kolejnego zdobytego klienta premiê
albo jakiœ dodatek. Pan ma osobisty

interes by mnie przekonaæ."

"Jak wiêkszoœæ Polaków, ja tak¿e pracujê
i staram siê to robiæ dobrze, st¹d - je¿eli to by³
komplement - to dziêkujê. Chcia³bym jednak

dodaæ, ¿e nie rozmawiamy o mnie, ale
o naszym produkcie.”

sofizmat
chronologiczny

Próba obalenia jednego pogl¹du
przez wykazanie daty jego

pochodzenia.

"Wasz Bank dzia³a od niedawna, nie
jesteœcie wiarygodni.”

"To prawda, dzia³amy od 1990 roku, jednak
to nie przes¹dza o wiarygodnoœci. Proszê
wzi¹æ pod uwagê fakt, ¿e na wiarygodnoœæ

Banku sk³adaj¹ siê trzy nastêpuj¹ce
elementy (...) i my je spe³niamy."

argument
przeciw osobie
("uderzenie
poni¿ej pasa")

Wykazanie osobistych braków
rozmówcy a nie s³abych strony jego

argumentów.

"Pan jest taki m³ody, wiêc co mi Pan
mówi o wiarygodnoœci Pana firmy.”

"Dziêkujê za komplement (uprzejmie
i z uœmiechem), jednak proszê zauwa¿yæ,
¿e mówimy tu o naszym produkcie, a nie

o moim wieku.”

szczególny
nacisk

Polega na tym, ¿e k³adzie siê du¿y
nacisk na to, co potwierdza moje

stanowisko, pomijaj¹c jednoczeœnie
to, co mu zaprzecza.

"Ten samochód ma czerwony kolor,
a moja ¿ona nie lubi tego koloru. Pan nie
ma nic innego do zaoferowania, dlatego

s¹dzê, ¿e powinien Pan zmniejszyæ
cenê o...”

"Proszê zauwa¿yæ, ¿e obok koloru, który
Pan uznaje za nie³adny ten samochód ma

kilka istotnych atutów: marka, ma³y przebieg,
dobry stan techniczny, to wszystko sk³ada

siê na jego cenê.”
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NAZWA CHARAKTERYSTYKA PRZYK£AD ODPOWIED�

Zak³ada siê, ¿e je¿eli ktoœ nie
potrafi sformu³owaæ argumentu na
rzecz g³oszonego przez siebie

pogl¹du, to przegrywa.

apel do
niewiedzy

"I co, nie potrafi Pani mi na to
odpowiedzieæ, widzê, ¿e ta firma stoi na

glinianych nogach.”

"Z tym problemem spotykam siê po raz pierwszy,
proszê chwilê poczekaæ, poproszê kierownika

dzia³u lub: proszê mi zostawiæ Pana numer
telefonu, dziœ jeszcze oddzwoniê, jednak tu siê Pan
ze mn¹ zgodzi - na podstawie tej jednej rzeczy nie
mo¿emy mówiæ o dzia³alnoœci ca³ej naszej firmy.”

sloganowe
myœlenie

Jako dowodów u¿ywa siê w nim
znane maksymy, powiedzenia,
aforyzmy, które czêsto same
potrzebuj¹ udowodnienia.

"Dlaczego uwa¿asz, ¿e powinniœmy
rozpocz¹æ akcjê protestacyjn¹? Czy nie
wiesz, ¿e pokorne ciele dwie matki ssie?”

"Wiele jest m¹droœci zapisanych w przys³owiach,
jednak s¹dzê, ¿e to, które przytoczy³eœ nie ma tu
du¿ego zastosowania. Okolicznoœci, które stoj¹
przed nami sugeruj¹, ¿e to jest jedyny sposób."

apel
do t³umu

Omija siê tu niezale¿ne i krytyczne
myœlenie, powo³uj¹c siê na opiniê

wiêkszoœci. Ten styl argumentowania
charakteryzuje siê konformizmem,
zak³ada, ¿e o prawdzie decyduje

wiêkszoœæ.

"Wiêkszoœæ Polaków uwa¿a, ¿e wasz
produkt jest nieskuteczny.”

"Szanujemy opiniê konsumentów, jednak proszê
zauwa¿yæ, co mówi¹ osoby, które pozna³y nasz

produkt, i jakie s¹ tendencje na ryku. To œwiadczy
o tym, ¿e ci, którzy zaczêli u¿ywaæ nasz produkt
maj¹ inne zdanie. Zreszt¹ wiêkszoœæ ludzi by³a
przeciw temu, co mówi³ Kopernik; na wszystko

potrzeba otwartoœci i czasu.”

b³êdne ko³o
U¿ywanie wniosków jako z³o¿eñ,
przyjmowanie rzeczy, która ma byæ

dowiedziona jako dowód sam w sobie.

"Id¹c na targ z zamiarem kupienia konia,
zabierzesz z sob¹ cz³owieka, który siê zna,

czy cz³owieka uczciwego?"
"Moje dzia³ania uzale¿niam od Pana

reakcji. Dajê Panu wybór: albo weŸmie
Pan ofertê nr 1 z takimi warunkami, albo

ofertê nr 2 z takimi. Co Pan na to?"

"Jesteœcie ma³o wiarygodn¹ firm¹, bo
dzia³acie dopiero od 2 lat. Ka¿dy, kto dzia³a

tak krótko jest niewiarygodny.”

"W jednym siê zgadzamy z Panem.
Funkcjonujemy na rynku od dwóch lat i ten

czas potwierdzi³ nasz¹ wiarygodnoœæ.”

b³êdny
dylemat

Zak³ada, ¿e istniej¹ tylko dwa
rozwi¹zania, dwie alternatywy, gdy
w rzeczywistoœci jest ich wiêcej.

"Zak³adam, ¿e te dwie cechy mog¹ byæ
obecne w charakterze jednego cz³owieka.”

"Proponujê stworzenie oferty nr 3.”

nadu¿ycie
analogii

Próba udowodnienia czegoœ przez
niew³aœciwe u¿ycie analogii.
Analogie nie dowodz¹, ale

wyjaœniaj¹, obrazuj¹.

"Panie Marku, ten kontrakt bêdzie dla
Pana jak wyp³yniêcie na szerokie wody,
dlatego proszê siê nie sugerowaæ nisk¹

stawk¹. Musi Pan to przyj¹æ.”

"Dziêkujê za uznanie. Jednak jako kapitan
muszê wzi¹æ pod uwagê koszy tego rejsu,

i z tego powodu sugerujê wy¿sz¹ stawkê albo
na razie pozostanê w porcie."

„Jaka to potêga, gdy tysi¹c gêsi gêga”
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TECHNIKI RETORYCZNE

"Z kolei pozostaje nam omówiæ
retoryczne œrodki przekonywania w³aœciwe
dla wszystkich rodzajów wymowy".
Arystoteles, Retoryka ks. II

TECHNIKI RETORYCZNE - EFEKT ZASTOSOWANIA

OBRAZOWOŒÆ
LEPSZE ZROZUMIENIE

NOWYCH TREŒCI
NOWE SPOJRZENIE

NA ZNAN¥ JU¯ RZECZ

TY
DAWNO TEMU...JAK BARAN

METAFORA

PORÓWNANIE

NARRACJA

DOBITNOŒÆ
PODKREŒLENIE CZEGOŒ

JAK DO
TEJ
PORY...

??
!

!

KONTRAST

HIPERBOLA

PYTANIE RETORYCZNE

POWTÓRZENIE APEL

PODSUMOWANIE CYTAT

WZROST NAPIÊCIA
ZAANGA¯OWANIE S£UCHACZY

POBUDZENIE

DAWNO TEMU...

2+2=52+2=5

£AÑCUCH

GRA S£ÓW

ALUZJA

PARADOKS

DIATRYBA

PRZEMILCZENIE

ZAPOWIEDGNARRACJA

DYGRESJE
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Metafora ( ) - sposób mówienia o danej
rzeczy za pomoc¹ terminów pochodz¹cych z innej dziedziny, np.
mówi¹c o rozwoju firmy mo¿na pos³u¿yæ siê metafor¹ militarn¹ i
stwierdziæ: „ lub w
wypowiedzi „

" widaæ wyraŸnie dylemat wspó³czesnej Ukrainy.
Pamiêtajmy, ludzie zapamiêtuj¹ obrazy. Uwaga na metafory
nietrafne, np. „ Z. Wrzodak.

Pamiêtajmy, ¿e przy pomocy tej techniki mo¿na wiele
uzmys³owiæ, ale nie udowodniæ.

Jan Maria Rokita.

Lenin
o Stalinie.

T. Na³êcz.

M. Str¹k.

gr. „meta" + „morfe"

zdobyli rynek", "walcz¹ z konkurencj¹"
Ukraina stoi w szpagacie miêdzy Wschodem a

Zachodem

Nie mo¿na przypudrowaæ tego raka"

"Pewna zamê¿na kobieta z pewnym ¿yciowym doœwiadczeniem
dostaje od m³odego mê¿czyzny propozycjê po tygodniowej
znajomoœci: "wyjdŸ za mnie". Jedyna odpowiedzialna odpowiedŸ
po siedmiodniowej znajomoœci brzmi nastêpuj¹co: "pozostañmy
przyjació³mi".

"Ten kucharz bêdzie przygotowywa³ tylko pikantne dania".

"Prawo to nie gumka do majtek, aby pasowa³o na ka¿d¹
sylwetkê."

“Polska jest za du¿a, by klêczeæ, ale za ma³a, by staæ
samodzielnie."

Przyk³ady:

METAFORA

Porównanie (paralela) - zestawienie ze sob¹ dwóch elementów,
najczêœciej nieznanego, abstrakcyjnego (o szerokim polu zna-
czeniowym) oraz znanego, konkretnego, przy czym oba te
elementy musz¹ posiadaæ jak¹œ wspóln¹ cechê.

B. Geremek

J. Jaskiernia
R. Beger

Przyk³ady:
"Kiedy obejmowa³em przewodnictwo w Unii, mia³em poczucie, ¿e
jestem w sytuacji Adama Ma³ysza - stoimy przed wielkim skokiem
i mamy szansê daleko poszybowaæ."
"Pose³ Dorn jest jak indyka. Atakuje wszystko co czerwone".

"Lubiê seks jak koñ owies."

PORÓWNANIE

TY
JAK BARAN

TECHNIKI RETORYCZNE
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NARRACJA
Krótkie opowiadanie, historia, w której na plan pierwszy
wysuniêta jest akcja lub dana postaæ. Technika ta wpleciona
w wywód mówcy pozwala na wywo³anie zainteresowa-
nia s³uchaczy. W budowaniu opowiadania nale¿y pamiêtaæ
o szczegó³ach, np. zamiast zdania

mo¿na powiedzieæ:
"Jaœ chcia³ dostaæ pieni¹dze na

lody" "Przed matk¹ stan¹³ ma³y ch³opiec,
twarz mia³ brudn¹ od owoców. Przytuli³ siê lekko i wyszepta³:
"Mamo daj na loda".
Przyk³ad:

W. Havel: "Kierownik sklepu warzywnego umieœci³ na wystawie, miêdzy
cebul¹ a marchwi¹, has³o: "Proletariusze wszystkich krajów ³¹czcie siê!".
Czemu to zrobi³? Co chcia³ poprzez to oznajmiæ œwiatu? Czy naprawdê jest
osobiœcie entuzjast¹ idei po³¹czenia siê proletariuszy wszystkich krajów?
(...) Has³o to przywieziono naszemu kierownikowi z hurtowni, razem z cebul¹
i marchwi¹, on zaœ umieœci³ je na wystawie po prostu dla tego, ¿e robi tak ju¿
od lat, ¿e robi¹ tak wszyscy, ¿e to tak musi byæ. Gdyby tego nie zrobi³,
narazi³by siê na k³opoty (...) jest to jeden z tysiêcy "drobiazgów" zapew-
niaj¹cych spokoje bytowanie "w zgodzie ze spo³ecznoœci¹".

A teraz wyobraŸmy sobie, ¿e nasz kierownik sklepu warzywnego pewnego
dnia nagle zbuntuje siê i przestanie wywieszaæ has³o (...), przestanie chodziæ
na wybory, o których wie, ¿e ¿adnymi wyborami nie s¹: na zebraniach
zacznie mówiæ, co naprawdê myœli (...) Tym swoim buntem wydobêdzie siê
z ¿ycia w k³amstwie; odrzuci rytua³ i naruszy regu³y gry; odnajdzie swoj¹
zdeptan¹ to¿samoœæ i godnoœæ, zrealizuje swoj¹ wolnoœæ. Jego bunt jest
prób¹ ¿ycia w prawdzie.

Rachunek przyjdzie wkrótce: wyrzuc¹ go z kierowniczego stanowiska (...)
jego pobory zmalej¹, rozwiej¹ siê nadzieje na urlop w Bu³garii, dalsza nauka
jego dzieci stanie pod znakiem zapytania". "Si³a bezsilnych". W. Havel

DAWNO TEMU...

PODSUMOWANIE
CZ¥STKOWE

Technika ta polega na syntetycznym zaprezentowaniu pewnej
czêœci wypowiedzi z podkreœleniem najistotniejszych jej frag-
mentów. Podsumowania dokonujemy, by unaoczniæ coœ lub
przejœæ do nastêpnego punktu naszego wywodu. Zasady, o jakich
nale¿y pamiêtaæ stosuj¹c podsumowanie:

a) podsumowanie musi byæ lapidarne,

b) podsumowanie musi uj¹æ sedno problemu.

Podsumowanie mo¿e przybraæ kszta³t streszczenia, które nadaje
spójnoœci przemówieniu a dodatkowo pe³ni rolê drogowskazu.

Przyk³ad:

"Punkt pierwszy zawiera³ dwa elementy (...) teraz popatrzmy na
ten problem z innej perspektywy" .

JAK DO
TEJ
PORY...

"Przyk³ady to naturalne argumenty, które nie uzyskuje
siê na drodze wnioskowania, lecz które po prostu s¹
dane, a mówca wykorzystuj¹c swoje doœwiadczenie
i spostrzegawczoœæ musi je wydobyæ.”
Stenbrink
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POWTÓRZENIE
Technika, w ramach której dany fragment wypowiedzi, myœli
zostaje kilkakrotnie zaprezentowany. Za jej pomoc¹ podkreœlamy
i uwypuklamy jak¹œ tezê.

Zasady, jakie obowi¹zuj¹ przy stosowaniu powtórzenia to:
- nie stosowaæ go zbyt czêsto,
- stosuj¹c nale¿y robiæ to w ró¿norodny sposób.

a. powtórzenie dos³owne to stosowanie mechanicznego
powtórzenia danego zwrotu, np.

.

Oriana Fallaci:

"Nale¿y zmieniæ ustawê, taka
jest opina wielu: nale¿y zmieniæ ustawê"

"Niektórzy nie s¹ ani zadowoleni, ani
niezadowoleni. Nie obchodzi ich to. Ameryka jest przecie¿ tak
daleko, miêdzy Europ¹ a Ameryk¹ jest Ocean... O nie, moi drodzy.
Nie. Jest stró¿ka wody. Poniewa¿ kiedy gra toczy siê o los
Zachodu, o przetrwanie naszej cywilizacji, to Nowym Jorkiem
jesteœmy my sami. Amerykanie to my. My W³osi, my Francuzi, my
Anglicy, my Niemcy, my Austriacy, my Wêgrzy, my S³owacy, my
Polacy, my Skandynawowie, my Belgowie, my Hiszpanie, my
Grecy, my Portugalczycy."

Przyk³ad:

b. powtórzenie przekszta³cone adresowane jest do bardziej
wymagaj¹cego audytorium.

· Edward Kennedy w czasie uroczystoœci ¿a³obnej na czeœæ
swojego brata Roberta powiedzia³: "

· Martin Luter King:

Przyk³ad:

Widzia³ bezprawie i stara³ siê
je zwalczyæ. Widzia³ cierpienie i stara³ siê je uœmierzyæ. Widzia³
wojnê i stara³ siê j¹ zakoñczyæ."

"Mam wci¹¿ ten sen, ¿e na rdzawych
górach Georgii synowie dawnych niewolników i synowie
dawnych w³aœcicieli niewolników bêd¹ mogli zasi¹œæ razem przy
stole braterstwa. Mam wci¹¿ ten sen, ¿e pewnego dnia ka¿da
dolina bêdzie wzniesiona, a ka¿da góra bêdzie zni¿ona, ka¿de
nieprzetarte miejsce bêdzie przetarte, ka¿da pokrêtna droga
bêdzie wyrównana, a chwa³a Pana zostanie odkryta i ludzie jak
jedno cia³o bêd¹ j¹ widzieli. Mam wci¹¿ ten sen.".
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APEL
Technika polegaj¹ca na bezpoœrednim odwo³aniu siê do woli,
emocji, myœli odbiorcy. Apel stosowany jest g³ównie przy
wyst¹pieniach agitacyjnych:

B. Paw³owski:

(Bogdan Paw³owski kandydat na prezydenta 2000).

"Zastanów siê nad tym", "Czy
mo¿emy przejœæ obok tego?", "Co zamierzasz zrobiæ?".

"Polacy! Bracia! Przecie¿ nie jesteœmy eunu-
chami! ObudŸcie siê ! Mamy jeszcze: siarkê, miedŸ, srebro,
wêgiel".

Przyk³ad:

CYTAT
Technika, która polega na przywo³aniu czyjejœ wypowiedzi,
myœli. Cytat urozmaica wyst¹pienie oraz sugeruje szerok¹
wiedzê mówi¹cego.

Zasada, o jakiej nale¿y pamiêtaæ stosuj¹c cytat to:

a) nale¿y cytowaæ oszczêdnie,

b) w sytuacji powo³ywania siê na jakiœ autorytet, powinno siê
wzi¹æ pod uwagê, czy s³uchacze podzielaj¹ nasz¹ opiniê
w tym wzglêdzie,

c) cytuj¹c mo¿na rozszerzyæ wstêp i zamiast:
mo¿emy u¿yæ formu³y: "

B. Shaw uczestniczy³ kiedyœ w wyk³adzie historyka, który ci¹gle
podawa³: cytat - Ÿród³o, cytat - Ÿród³o. Po spotkaniu poeta
zapytany o opiniê odpowiedzia³:

"Sokrates powie-
dzia³", W swojej obronie staro¿ytny
filozof Sokrates powiedzia³...".

"Dziwne, bardzo dziwne, tyle
Ÿróde³, a mimo to sucho."

Przyk³ad:

!
!
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KONTRAST
Technika, która polega na zestawieniu przeciwieñstwa. Kontrast
jest u¿ywany po to, by wyra¿ona myœl, teza, sta³a siê bardziej
dobitna. U¿ywaj¹c zestawienia kontrastowego mo¿emy ³atwiej
wyjaœniæ wa¿n¹ dla nas myœl. Np. „

, nastêpnie na tym zdaniu budujemy
konstrukcjê czêœci naszego wyst¹pienia. Kontrast mo¿e byæ
budowany w oparciu o schemat: wada - zaleta, wiêkszoœæ -
mniejszoœæ, s³owo - czyn, ma³e - du¿e.

. J.F.C

. Annie Cohen-Solal.

Aby wyjaœniæ œmieræ,
popatrzmy czym jest ¿ycie"

„Lepsze s¹ nieprzyjemne prawdy ni¿ przyjemne iluzje"

„Oto wiêc, odwrócone do siebie plecami, dwa sposoby
opowiadania Historii, które z dzisiejszej perspektywy jawi¹ siê
jako dwie mitologie polityczne - obie wyros³e z pewnego
idealizmu i w szczególny sposób siê uzupe³niaj¹ce. Mitologia
kompromisu przeciw mitologii radykalizmu; mitologia
braterstwa przeciw mitologii apokalipsy; mitologia praw
cz³owieka przeciw mitologii wywrócenia porz¹dku œwiata;
mitologia, która sytuuje przemoc w ka¿dym z nas, przeciw
mitologii przemocy obecnej w "dyktaturze Pañstwa"; mitologia,
która wywy¿sza takie wartoœci jak serce, inteligencja, odwaga,
przeciw tej, która, denuncjuj¹c grzech opresji, ¿¹da klarownoœci i
konfrontacji"

Przyk³ady:

£AÑCUCH
£añcuch to figura retoryczna, której konstrukcja opiera siê na
tym, ¿e jedna myœl zachodzi na drug¹, a sens wypowiedzi ujawnia
siê na koñcu. Dziêki zastosowaniu tej techniki uzyskujemy efekt
zaskoczenia s³uchacza i dobitnego podkreœlenia przedstawianego
zwi¹zku myœli.

Ks. J. Tischner, Etyka solidarnoœci.

Przyk³ady:

„Kto ma media, ma mo¿liwoœæ oddzia³ywania, kto ma mo¿liwoœæ
oddzia³ywania ma w³adzê, a kto ma w³adzê rz¹dzi Polsk¹, a kto
rz¹dzi Polsk¹, rz¹dzi te¿ i tob¹".

„Umiejêtnoœæ rz¹dzenia ludŸmi to przede wszystkim umiejêtnoœæ
perswazji. Aby rz¹dziæ, trzeba argumentowaæ; aby argumen-
towaæ, trzeba pos³ugiwaæ siê rozumiem, a pos³uguj¹c siê rozu-
miem, trzeba wiedzieæ, z kim ma siê do czynienia."



ZAPOWIEDA

ZapowiedŸ to figura retoryczna, która polega na uprzedzeniu
odbiorcy o tym, co za pewien czas bêdzie prezentowane. Jej
u¿ycie powoduje zwiêkszenie uwagi i zainteresowania s³uchacza,
np.:

lub:
"Pewnie zdziwcie siê Pañstwo, gdy wy³o¿ê karty i powiem,

jakie jest moje zdanie. Na razie jednak ...", "Problem
zamieszczony w tytule przeanalizujê z trzech perspektyw:
1) genezy, 2) skutków, 3) metod przeciwdzia³ania".

GRA S£ÓW
Technika polegaj¹ca na wykorzystaniu podobieñstwa brzmienio-
wego lub semantycznego stosowanych wyrazów. Nale¿y pa-
miêtaæ, ¿e je¿eli u¿ywamy gry s³ów to powinna byæ ona dowcipna
i trafna, np.

.

W grze s³ów wykorzystane jest brzmieniowe podobieñstwo
miêdzy s³owami w celu wydobycia i podkreœlenia pewnej myœli -

lub:
(Cz. Bielecki), czy wreszcie podobieñstwo

semantyczne: .

L. Miller o sytuacji AWS pod koniec kadencji:

W. Churchill:

J. Nowak-Jeziorañski:

M. Zileniewski:

.

"Nie chcemy upañstwowiæ cz³owieka, ale ucz³o-
wieczyæ pañstwo"

"wierzyæ w Boga, czy wierzyæ Bogu" "omnipotencja prowadzi
do impotencji"

"poszerzaj¹ca siê ciasnota umys³owa"

"Od oczarowania
do rozczarowania".

"Jeszcze nigdy w historii ludzkich konfliktów tak
wielu nie mia³o tak wiele do zawdziêczenia tak niewielu" .

"Polsce grozi nie rozbiór, ale rozbiórka".

"Marek Belka doskonale rozumie, i¿ aby zdyna-
mizowaæ gospodarkê nale¿y ruszyæ g³ow¹, a nie tylko stopami
(procentowymi)"

Przyk³ady:

Przemilczenie to figura retoryczna polegaj¹ca na tym, ¿e pewne
sprawy pomija siê celowo tak, by milczeniem podkreœliæ ich
wagê.

.
Przyk³ad:
"Zna³em pewn¹ .... spotykaliœmy siê..."

PRZEMILCZENIE
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2+2=52+2=5
ALUZJA

Technika, która polega na nawi¹zaniu do czegoœ/kogoœ w sposób
niebezpoœredni. Aluzja to doskona³y i dobry sposób na pod-
kreœlenie czegoœ, np. „

.
Przy stosowaniu aluzji nale¿y pamiêtaæ, ¿e aluzj¹ dosadn¹ mo¿na
zraniæ.

Có¿, wo³ania biednych nie s¹ tu, na
Wiejskiej s³yszane! Zdaje siê, niektórzy s¹ g³usi na lewe ucho"

HIPERBOLA
Hiperbola to figura retoryczna bazuj¹ca na zamierzonej
przesadzie, np. „

. Celem hiperboli jest dobitne
podkreœlenie czegoœ.

Je¿eli twoja rêka ciê gorszy to odetnij j¹, je¿eli
twoje oko ciê gorszy to wy³up je"

PARADOKS
Paradoks to forma gry s³ownej polegaj¹ca na u¿yciu sprzecznoœci.
Za jej pomoc¹ uzyskujemy zainteresowane odbiorcy.

Przyk³ady:

„Brak odpowiedzi jest odpowiedzi¹".

„Ta cisza jest bardzo wymowna".

„Samotny w t³umie".

DYGRESJA
Technika polegaj¹ca na stosowaniu wypowiedzi, która odchodzi
od g³ównego tematu. Jej zastosowanie powoduje, ¿e s³uchacze
s¹dz¹, i¿ ten kto mówi, mówi swobodnie, wtr¹ca to, co sobie
aktualnie przypomnia³. Dygresja powoduje wra¿enie, ¿e mamy
do czynienia z luŸn¹ rozmow¹.

„
Przyk³ad:
Mo¿e tu przystanê i zrobiê ma³¹ dygresjê, bo przypomnia³o mi

siê, ¿e...".
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PYTANIE RETORYCZNE

Pytanie retoryczne to pytanie, na które nie oczekujesz
odpowiedzi, pytanie to ma poruszyæ, zainteresowaæ s³uchaczy.

W. Churchill (pierwsze wyst¹pienie po podjêciu teki premiera).

Przyk³ad:

„Mamy przed sob¹ walkê, wiele d³ugich miesiêcy walki i cier-
pienia. Pytacie, jak jest nasza polityka? Powiem wam: jest ni¹
toczyæ wojnê, na morzu, na l¹dzie i w powietrzu, ca³¹ nasz¹ moc¹
i ca³¹ nasz¹ si³¹, jakiej udzieli nam Bóg (...) To jest nasz¹ polityk¹.
Pytacie, jaki jest nasz cel? Opowiem jednym s³owem: zwyciêstwo
zwyciêstwo za wszelk¹ cenê, zwyciêstwo mimo wszelkiego ter-
roru, zwyciêstwo, niezale¿nie od tego, jak d³uga i trudna mo¿e byæ
do niego droga; bo bez zwyciêstwa nie ma przetrwania".

DIATRYBA
Diatryba to figura retoryczna polegaj¹ca na stworzeniu pozorów
walki z wyimaginowanym przeciwnikiem. Gdy mamy np. prob-
lem do omówienia i znamy argumenty drugiej strony, mo¿emy
w³o¿yæ je w usta swojego wyimaginowanego przeciwnika.
Diatryba mo¿e byæ stosowana w wersji konfrontuj¹cej (polemika
z argumentami strony przeciwnej), lub w wersji neutralizowania
obaw s³uchaczy.

Przyk³ady:

„Powiesz - ni¿sze podatki, wielu ci przyklaœnie, ale... Powiesz
zwiêkszyæ opiekuñczoœæ pañstwa..., ale ty jako wzorowy
socjalista...".

„Zapewne mo¿e ktoœ pomyœleæ, ¿e zamierzam wzmocniæ swoj¹
w³adzê. Proszê jednak abyœ spojrza³ na mój styl prowadzenia
firmy. Zapewne zapytasz o zakres kompetencji, a ja buduj¹c
porozumienie miêdzy stronami wska¿ê na ...”

??



ELEMENTY  KOMUNIKACJI NIEWERBALNEJ

„W miarê up³ywu czasu widzê, ¿e ani politycznie, ani moralnie nie ma
nic z³ego w wykorzystaniu stroju i wygl¹du na swoj¹ korzyœæ. Gdybym
pojawi³a siê w telewizji w bawe³nianej bluzce i sanda³ach, wyrz¹dzi³a-
bym ruchom pokojowym niedŸwiedzi¹ przys³ugê. Obecnie chêtnie
wk³adam granatowy kostium i per³y mojej babci, je¿eli tylko wierzê,
¿e dziêki temu konserwatywni pos³owie bêd¹ s³uchali, co mam do po-
wiedzenia. S¹dzê, ¿e mo¿na to nazwaæ dojrza³oœci¹.”

„Je¿eli ruchy czêœci cia³a wspomagaj¹ jak gdyby nasze s³owa, to ruchy
r¹k - mo¿na by tak rzec - mówi¹ same przez siê." Kwintylian
fragmenty wywiadu z M. Thompson przewodnicz¹c¹ CND.

GESTY, KTÓRE POMAGAJ¥ W POPRAWNEJ KOMUNIKACJI
OTWARTE RAMIONA

: obejmowaæ siebie samego podczas prezentacji,
trzymaæ siê za lewe lub prawe ramiê.

, gdy nasze ramiona: swobodnie uk³ada³y siê po obu
stronach cia³a.

Nie nale¿y

Dobrze jest

WIDOCZNE, OTWARTE D£ONIE

: trzymaæ r¹k w kieszeni, ukrywaæ d³onie pod sto³em,
poprawiaæ w³osy b¹dŸ krawat podczas wyst¹pienia.

: stosowaæ gestykulacjê, u¿ywaæ d³oni do podkreœ-
lania pewnych fragmentów wypowiedzi, stosowaæ semantyczne
zabudowanie przestrzeni.

Nie nale¿y

Dobrze jest

uporczywie utrzymywaæ kontakt wzrokowy z jedn¹
wybran¹ osob¹ (styl upartego mu³a), ³apaæ kontakt wzrokowy
tylko w kilkoma osobami (styl wêdkarza) patrzeæ w sufit, okno,
notatki.

wodziæ wzrokiem od prawej do lewej strony sali
(styl latarnia).

Nie nale¿y:

Dobrze jest:

MIMIKA

Nie nale¿y:

Dobrze jest:

u¿ywaæ min ponuraka, robiæ niekontrolowanych
grymasów twarzy.

¿yczliwie uœmiechaæ siê do s³uchaczy, podkreœlaæ
swoje wypowiedzi przez adekwatn¹ do treœci mimikê.

WZROK SKIEROWANY
W STRONÊ S£UCHACZY

STANIE PRZED PUBLICZNOŒCI¥

Nie nale¿y:

Dobrze jest:

kiwaæ siê na boki, dreptaæ w miejscu, chodziæ w ty³
i w przód.

staæ w lekkim rozkroku przodem do s³uchaczy,
poruszaæ siê zgodnie z dynamik¹ wypowiedzi.
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GESTY, KTÓRE PRZESZKADZAJ¥

LEKCEWA¯ENIE:

wzruszanie ramionami w odpowiedzi na pytania s³uchaczy,
machniêcie rêk¹ zamiast uzasadnienia swojej reakcji na wy-
powiedŸ rozmówcy,
udawanie, ¿e siê nie zauwa¿a obecnoœci drugiego cz³owieka,
zajmowanie siê czymœ innym podczas wypowiedzi osoby,
której okazuje siê lekcewa¿enie /czytanie, rozmowa z innymi,
itp./,

�

�

�

�

IRYTACJA:

�

�

�

�

�

�

�

�

czêste wzdychanie,
przerywanie innym osobom,
przyspieszenie tempa wypowiedzi,
mówienie podniesionym g³osem,
ponaglanie innych, ¿eby mówili szybciej,
zaczerwienienie na twarzy,
machanie nog¹,
bêbnienie palcami.

NIEUFNOŒÆ:

�

�

�

rozgl¹danie siê po bokach w nadziei znalezienia pomocy ze
strony kogoœ innego,
krêcenie g³ow¹, zaprzeczanie,
unikanie patrzenia na mówi¹cego w nasz¹ stronê s³uchacza,

"Gesty s¹ pierwotnym sposobem obrazowania myœli, jak najbardziej
ikonicznym (obrazowym) i motywacyjno -wyobra¿eniowym."
J. Antas

ZNU¯ENIE:

�

�

�

�

�

wiercenie siê,
pocieranie karku,
ziewanie, przymykanie oczu,
spogl¹danie na drzwi, okna,
dyskretne patrzenie na zegarek.

BRAK SYMPATII:

�

�

�

zwiêkszanie dystansu,
stawianie barier, tj. teczki, torby, wolnego krzes³a,
unikanie kontaktu wzrokowego.

STRACH:

�

�

�

�

�

�

�

�

skulona postaæ,
ramiona obejmuj¹ce tu³ów,
g³owa wciœniêta w ramiona,
kurczowe trzymanie siedzenia, oparcia,
mówienie cichym, rw¹cym siê g³osem,
spuszczanie g³owy,
czêste odchrz¹kiwanie,
przestêpowanie z nogi na nogê.

39 M
A
R
E
K
S
T
¥
C
Z
E
K

te
l.
k
o
m
.
6
0
4
7
2
0
1
6
1



EMOCJE PRZED, PODCZAS, PO WYST¥PIENIU
TREMA

STRES

1. Faza alarmowa,

2. Faza adaptacji /przystosowanie/

w której cz³owiek spostrzega dany bodziec
jako szkodliwy. Charakterystyczne objawy w tym stadium to:
nag³e pobledniêcie, spadek ciœnienia, czasem silny lêk lub panika.

Nastêpnie organizm przeciwdzia³a powsta³ym objawom poprzez:
podwy¿szenie ciœnienia, przyspieszenie têtna. Mog¹ pojawiæ siê
na przemian dreszcze i uczucie gor¹ca, dr¿enie miêœni, gwa³-
towne parcie na pêcherz, nudnoœci, bóle g³owy, dusznoœæ, pocenie
siê r¹k. Trudnoœci z koncentracj¹ uwagi, zapamiêtywaniem, k³o-
poty z odtwarzaniem posiadanych wiadomoœci.

, jest to faza, w której orga-
nizm dostosowuje siê do zwiêkszonych wymagañ, jakie stawia
sytuacja.

Przyspieszona przemiana materii i lepsze kr¹¿enie daj¹ uczucie
nag³ego przyp³ywu si³ i wyostrzenia sprawnoœci zmys³ów, jas-

Trema, czyli lêk przed wystêpem publicznym i towarzysz¹ce
temu zmiany w zachowaniu cz³owieka nale¿¹ do jednej z odmian
reakcji stresowych.

noœci myœlenia, lekkoœci ruchów. Polepsza siê koncentracja,
znakomicie funkcjonuje pamiêæ. Nie odczuwa siê ani g³odu, ani
zmêczenia. Na tym etapie pojawiaj¹ siê oryginalne rozwi¹zania
problemów, zwiêksza siê tempo pracy, polepsza jej jakoœæ. W tej
fazie nikn¹ lêki, mo¿e siê pojawiæ przekonanie o wszechmocy
a nawet euforia.

, dzia³anie stresu zbytnio siê
przed³u¿a, organizm nie ma czasu aby siê zregenerowaæ. Pojawia
siê zmêczenie, apatia, depresja, brak motywacji. Znacznie po-
garsza siê jakoœæ wykonywanej pracy.

3. Faza wyczerpania /za³amania/

Dobre przygotowanie siê do wystêpu, trening, który czyni
mistrza sprawiaj¹, ¿e tremaniema ju¿ takiego znaczenia.
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"ten kto mówi bezb³êdnie,
ten mówi bez przekonania."
Kisiel



OZNAKI ZDENERWOWANIA
I ICH KONTROLA

1.Suchoœæwustach

2. Œlinotok

3.Zapominanie

4.Dr¿enie

5. Skurcze ¿o³¹dka

6.Napiêcie twarzy

Zatroszcz siê wczeœniej o szklankê wody niegazowanej, jeœli
jej nie masz spróbuj lekko zagryŸæ bok jêzyka zêbami.

Oprzyj koniec jêzyka na górnych zêbach i wykonaj kilka
wdechów i wydechów przez usta.

WeŸ g³êboki oddech, zrób pauzê i spokojnie zbierz myœli.
Pamiêtaj, ¿e w sytuacji gdy czegoœ zapomnia³eœ i zrobi³eœ
pauzê to jedynie Ty wiesz, ¿e czegoœ zapomnia³eœ, s³uchacze
mog¹ pomyœleæ, ¿e zrobi³eœ celowo pauzê.

Gestykuluj swobodnie, poruszaj siê, mo¿esz chodziæ podczas
swoich wypowiedzi.

Napnij i rozluŸnij na przemian miêœnie brzucha i poœladków.

Spróbuj siê uœmiechn¹æ.

Jeœli masz chwilê czasu przed wyst¹pieniem, spróbuj zrobiæ
krótki spacer i wykonaæ kilka najprostszych æwiczeñ ramion, nóg
i karku. W czasie przygotowania wykonaj kilka æwiczeñ miêœnia
jêzyka i warg przygotowuj¹c je do pracy.

1. Z³ó¿ rêce, dotykaj¹c je koniuszkami palców, mocno przyciœnij
a nastêpnie rozluŸnij.

2. Jeœli nie mo¿esz z³o¿yæ r¹k, wykonaj to æwiczenie przyciskaj¹c
opuszki palców do blatu sto³u.

3. Dotknij kciukiem palca wskazuj¹cego tej samej rêki. Rêka
powinna swobodnie le¿eæ z boku kolana. Mo¿esz to æwiczenie
wykonaæ naprzemiennie, zmieniaj¹c rêce lub jednoczeœnie
rozluŸniæ obie rêce.

DYSKRETNE ÆWICZENIA
RELAKSACYJNE
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ÆWICZENIE
Zastanów siê i wypisz sytuacje ekspozycji publicznej, których
obawiasz siê najbardziej, co najgorszego mog³oby Ci siê w nich
wydarzyæ i jak mo¿na siê przed nimi ustrzec.
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TECHNICZNA STRONA  PREZENTACJI

wyra¿amy to, co wczeœniej komunikowaliœmy za pomoc¹
s³ów.

Nadaj¹ jasnoœæ pojêciom abstrakcyjnym i technicznym.
Pomagaj¹ unaoczniæ abstrakcjê.

Stymuluj¹ wyobraŸniê i zachêcaj¹ do s³uchania.

Wywo³uj¹ bardziej trwa³e wra¿enie. Obrazy s¹ dobrze zapa-
miêtywane przez s³uchaczy.

�

�

�

POMOCE WIZUALNE

PRZYDATNOŒÆ
POMOCYWIZUALNYCH:

�

�

�

�

Odpowiednio dobrane pomagaj¹ zorganizowaæ wyst¹pienie i
osi¹gn¹æ cel.

Posiadaj¹ du¿¹ wartoœæ perswazyjn¹. Z obrazem, fotografi¹
trudno polemizowaæ. Obraz jest zakorzeniony w rzeczy-
wistoœci i czêsto uwa¿any za jej wiarygodne odzwierciedlenie.

Pomagaj¹ wzbudziæ u publicznoœci zainteresowanie. Stosuj¹c
obraz odwo³ujemy siê do prawej pó³kuli mózgowej s³uchaczy.
Jesteœmy bardziej komunikatywni dla ludzi, u których ta
pó³kula jest dominuj¹ca.

Zmniejszaj¹ prawdopodobieñstwo niezrozumienia, nieporo-
zumienia, niedok³adnoœci. Przy pomocy ilustracji dobitnie

Pomoce wizualne to wszelkiego rodzaju materia³y, które mo¿na
pokazaæ podczas prezentacji w celu polepszenia zrozumienia
treœci wypowiedzi, potwierdzenia g³oszonych tez.
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RODZAJE POMOCYWIZUALNYCH

�

�

�

�

�

�

�

�

�

�

Folie do rzutnika

Slajdy

Komputer i rzutnik multimedialny

Tablica kredowa

Film i taœma wideo

Tablice graficzne

Papierowa tablica arkuszowa

Mapy

Wykresy

Materia³y do rozdania

Rekwizyty

Nale¿y pamiêtaæ, ¿e tylko czêœæ z nich mo¿na modyfikowaæ
w czasie prezentacji (dopisywaæ coœ, notowaæ etc.). Niektóre
maj¹ charakter statyczny, np. film video.

Podczas prezentacji watro korzystaæ z kilku pomocy wizualnych,
nie ograniczaæ siê tylko do jednej, ale te¿ nie przyt³oczyæ
s³uchaczy nadmiarem pomocy.

�

POMOCEAUDIOWIZUALNE POWINNY BYÆ:

�

�

�

�

�

�

WIDOCZNEIS£YSZALNE

ODPOWIEDNIE

PRZEJRZYSTE

PORZ¥DNIE UTRZYMANE

USTAWIONE I PRZYGOTOWANE WCZEŒNIEJ

(nale¿y wzi¹æ pod uwagê perspektywê widzenia osoby z ostat-
niego rzêdu)

(powinny pomagaæ a nie przeszkadzaæ w zrozumieniu treœci)

(powinny byæ nieskomplikowane, o wyraŸnych, nie zamaza-
nych liniach i ¿ywych kolorach)

(powinny byæ w dobrym stanie technicznym, czyste)

(przygotowane wczeœniej, zas³oniête, ukryte przed publicz-
noœci¹ do czasu ich ekspozycji)

Wszystkie materia³y wizualne wymagaj¹ s³ownego kontekstu
(wyjaœnienia), jeœli maj¹ byæ dobrze zrozumiane.
Powiedz s³uchaczom, co im poka¿esz, zanim to zrobisz. Kiedy ju¿
poka¿esz swe materia³y, odczekaj chwilê zanim znów zaczniesz
mówiæ, by daæ szansê na przyjrzenie siê (powoli policz po cichu
do trzech).

DOK£ADNE
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REGU£Y U¯YWANIA POMOCY WIZUALNYCH

Skieruj uwagê publicznoœci
na omawiany elementStawaj z boku, by nie

zas³aniaæ tego, co pokazujesz

Demonstruj¹c coœ trzymaj to:
wysoko, oddalone od siebie,
zwrócone ku publicznoœci

Nie spuszczaj g³owy przygl¹daj¹c siê
prezentowanemu przedmiotowi,
poniewa¿ nie bêdzie Ciê s³ychaæ.
Mo¿esz zastosowaæ krótk¹ pauzê.

Nie stawaj przed prezentowanymi
pomocami wizualnymi

Nie baw siê materia³ami,
kred¹ czy wskazówk¹ Nie zwracaj siê do swoich pomocy

audiowizualnych. Patrz na nie wiêcej
ni¿ przez jedn¹ czwart¹ czasu - po to,
by skierowaæ tam uwagê publicznoœci.

Trzymaj wskazówkê w tej rêce,
która jest bli¿ej pokazywanych

materia³ów, nogê lekko do przodu.
To powstrzyma ciê przed odwracaniem siê

od publicznoœci w kierunku tablicy.

Nie rozdawaj swoich materia³ów,
chyba ¿e chcesz, by Twoi s³uchacze
u¿ywali ich równoczeœnie z Tob¹.

Wykorzystuj pomoce wizualne
w sposób ¿ywy, dynamiczny.

B¹dŸ gotów dokoñczyæ
prezentacjê nawet,

jeœli zawiedzie sprzêt.
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�

�

�

�

�

�

�

�

�

�

Przygotuj wczeœniej tablicê i pomoce do pisania.

Utrzymuj tablicê w czystoœci.

Prezentuj materia³ w sposób prosty, krótki, treœciwy. Zapisuj
wy³¹cznie kluczowe stwierdzenia.

Pisz czytelnie i czysto. Litery powinny mieæ oko³o 7 cm
wysokoœci.

Pozostawiaj wystarczaj¹co du¿o miejsca pomiêdzy
wierszami.

Jeœli chcesz coœ podkreœliæ, u¿ywaj kolorowej kredy lub
pisaków.

Dla podkreœlenia pewnych s³ów u¿ywaj pisma drukowanego
lub rêcznego.

U¿ywaj wskazówki, by zwróciæ uwagê na wa¿niejsze punkty.

Gdy chwilowo nie piszesz, nie baw siê kred¹ lub pisakiem.
Od³ó¿ je na bok.

Pozostaw publicznoœci chwilê czasu na przeczytanie,
zrozumienie lub zrobienie notatek.

KORZYSTANIE Z TABLICY/FLIPCZART

�

�

�

�

�

�

�

�

Zanim zdej-
miesz jedn¹, weŸ do rêki nastêpn¹, tak, aby zmieniæ je szybko
i nie oœlepiæ publicznoœci.

Zrób próbê z rzutnikiem, którego u¿yjesz w czasie prezentacji.

Ustaw krzes³a tak, by rzutnik nikomu nie zas³ania³ ekranu.

Umocuj ekran pod odpowiednim k¹tem, by unikn¹æ defor-
macji obrazu.

Stañ lub si¹dŸ z boku rzutnika. Utrzymuj kontakt wzrokowy
z publicznoœci¹ podczas prezentacji.

U¿ywaj wskaŸnika punktowego (na ekranie). Na ekranie
pokazuj rzeczy, na które chcesz zwróciæ uwagê, przy pomocy
ostro zakoñczonej wskazówki.

Zmieniaj¹c folie/obrazy nie przerywaj mówienia.

Stosuj podsumowania tego, co pokaza³eœ przed chwil¹.

Gdy skoñczysz prezentowaæ folie, wy³¹cz rzutnik.

U¯YWANIE RZUTNIKA
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Wykresy stosowane s¹ do przedstawienia: zale¿noœci liczbo-
wych, proporcji poszczególnych czêœci wiêkszej ca³oœci, rozwoju
jakiegoœ zjawiska.

Mo¿emy wyró¿niæ cztery rodzaje wykresów:

1) histogram wykres kolumnowy,

2) piktogram wykres z zastosowaniem obrazka symbolu,

3) wykres liniowy,

4) wykres ko³owy.

WYKRESY

WYBÓR CZCIONKI

�

�

�

U¿ywaj czcionki bezszeryfowej (jednoelementowej, w której
linia rysunku czcionki jest jednakowej gruboœci).

B¹dŸ konsekwentny w wyborze kroju pisma.

Unikaj czcionek "barokowych" i pisma odrêcznego. Ich de-
koracyjny charakter nie odpowiada informacyjnej roli, jak¹
ma prezentacja.

Poszczególne litery nie powinny byæ zbyt blisko siebie, gdy¿
trudno je czytaæ.

�

�

�

�

�

�

�

�

Tekst z³o¿ony wy³¹cznie wersalikami (du¿ymi lub drukowa-
nymi literami) - czyta siê trudniej ni¿ ma³ymi literami.

Dla wyró¿nienia lepiej u¿ywaæ kolorów ni¿ wersalików czy
pisma pochy³ego.

Tekst wyrównany do lewego marginesu czyta siê najlepiej.
Trzymaj siê tego uk³adu zamiast wyœrodkowanej linii tekstu na
stronie. Lepiej te¿ nie u¿ywaæ akapitów, lecz wydzielaæ tekst
odstêpem miêdzy wierszami lub t³ustym drukiem.

W przypadku wiêkszoœci prezentacji zupe³nie wystarczaj¹
dwie wielkoœci czcionek.

Czcionka czytelna z odleg³oœci 6 m mo¿e byæ trudna do prze-
czytania z 12 m.

Czcionka czerwona jest czytelna w bardzo dok³adnie zaciem-
nionej sali, ale nie tam, gdzie dostaje siê nieco œwiat³a.

Przy pewnego rodzaju oœwietleniu bardzo trudno jest odczytaæ
tekst w kolorze czerwonym, niebieskim i zielonym.
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Ka¿dy z nas mo¿e stosowaæ æwiczenia, za pomoc¹ których bêdzie
rozwija³ swoje zdolnoœci retoryczne. Oto niektóre z nich:

Mo¿na to wykonywaæ w wersji:
(æwiczenie pamiêci),

(æwiczenie samodzielnego formu³owania
myœli).

"Staro¿ytny filozof Sokrates do koñca walczy³ o prawdê, nie
zachwia³ siê nawet w momencie œmierci".

"Jeden z g³ównych filozofów staro¿ytnych, wykaza³ konsek-
wencjê w myœleniu i dzia³aniu, do œmierci broni³ swoich po-
gl¹dów - tym cz³owiekiem by³ Sokrates".
"Sokrates - cz³owiek wyzwanie. D¹¿enie. Bezkompromi-
sowoœæ. Determinacja a¿ do œmierci".

CZYTANIE Z ZAANGA¯OWANIEM

ODTWARZANIE TREŒCI TEKSTU

Æwiczenie polegaj¹ce na g³oœnym odczytywaniu tekstu przed
wyobra¿on¹ publicznoœci¹. Wa¿ne, aby w trakcie tego æwiczenia
utrzymywaæ kontakt wzrokowy ze “s³uchaczami".

Æwiczenie to polega na tym, ¿e czytamy od dwóch do piêciu zdañ
jakiegoœ tekstu a nastêpnie zapamiêtujemy je i mówimy z pamiêci.

a) dos³ownej
b) parafrazowanie

Naprzyk³ad zdanie:

�

�

ÆWICZENIA W PRZEMAWIANIU

NARRACJA

MÓWIENIE

RELACJA

To æwiczenie siê w umiejêtnoœci opowiadania anegdot, analizie
tego co mo¿na by by³o powiedzieæ inaczej.

Æwiczenie to polega na myœleniu o treœci prezentacji w trakcie
mówienia. W tym wypadku warto zaznaczyæ, ¿e ani uczenie siê na
pamiêæ tekstu, ani odczytywanie z kartki nie pozwoli na myœlenie
w trakcie mówienia.

"swobodne poruszanie siê woko³o sta³ych punktów".

Æwiczenie to polega na przeanalizowaniu wybranego artyku³u,
wyszczególnieniu g³ównych tez a nastêpnie powtórzeniu ich
w kilku wersjach: a) streszczeniu w jednym zdaniu,
b) rozbudowaniu wypowiedŸ przez dodanie w³asnej opinii.

Np. Spróbuj ten sam dowcip powiedzieæ wyd³u¿aj¹c go, dodaj¹c
pauzy i w³¹czaj¹c komunikaty niewerbalne.

Wczeœniej (przed rozpoczêciem æwiczenia) przygotuj sobie has³a
klucze, które stanowi¹ tylko impuls, bodziec, do formu³owania
myœli. Zgodnie z tym, co o prze-
mówieniu :

Z G£OWY

Schweinsenbrg powiedzia³
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PODS³UCHUJ

DYSKUSJA

Æwiczenie to polega na œwiadomym s³uchaniu
i analizowaniu przemówieñ, odczytów w dwu
aspektach:
a) od strony merytorycznej - "co zosta³o
powiedziane?",
b) od strony retorycznej - "jak to zosta³o
powiedziane?".

Æwiczenie polegaj¹ce na œwiadomym uczeniu
siê wypowiadania w czasie rozmowy w gronie
przyjació³; poprzez to uczymy siê wyra¿ania
w³asnego zdania, formowania myœli podczas
mówienia.

Arystoteles, (1989) Wroc³aw
,

Bellenger L., (1999) Presses Univeritaires de France.
Berne E., (1999) Poznañ, Rebis.
BierachA., (1998) Wroc³aw

£ódŸ, "Ravi".
Casse P., (1996) Poznañ , Zysk i S-ka Wydawnictwo.
Che³pa S., Witkowski T. (1995) Wroc³aw, Oficyna Wydawnicza "Unus".
Cialdini R., (2000) Gdañsk, Gdañskie Wydawnictwo Psychologiczne.
De Bono E., (1998) Warszawa, Oficyna Wydawnicza "Prima".
Gronbeck B., (2001) Zasady komunikacji werbalnej. Poznañ, Zysk i S-ka.
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Grzesiuk L. (1997) Kraków.
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Poetyka. . Zak³ad Narodowy im. Ossoliñskich.
Retoryka

Negocjacje.
Dzieñ dobry... i co dalej?.

Komunikacja niewerbalna. Mowa cia³a kluczem do biznesu. ,Astrum.
., (1999) Mapa twoich myœli.

Jak negocjowaæ?.
Psychologia konfliktów.

Wywieranie wp³ywu na ludzi.
Myœlenie równoleg³e.

Cz³owiek w teatrze ¿ycia codziennego.
Psychologia dla mened¿erów.

Sekrety udanych negocjacji.
Metody manipulacji.

Dochodz¹c do TAK.

Wywieranie wra¿enia na innych. O sztuce prezentacji.

Komunikacja werbalna. Szko³a retoryki ,Astrum.
Sztuka negocjacji.

Negocjacje w biznesie.
Kupiæ z zyskiem. Negocjacje handlowe.

Negocjacje.
Komunikowanie siê w organizacji. ,Astrum.

Odchodz¹c od NIE.
Jak Polak z Polakiem. Szkice o kulturze negocjacji.
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