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Umiejetnosc profesjonalnego prowadzenia wystgpien publicznych nalezy obecnie do kregu najbardziej pozgdanych
kwalifikaciji.

Kazdy moze nauczyc¢ sie podstawowych zasad efektywnej prezentacji i pracowac nad ksztattowaniem umiejetnosci z tego
zakresu.

O powodzeniu prezentacji decyduje przede wszystkim jej efekt, czyli osiggniecie zatozonego celu, ktérym moze by¢
przekazanie informacji, ktora zostanie zapamietana, przekazanie wiedzy, ktdora bedzie wykorzystywana czy w koncu
przekonanie audytorium do prezentowanych racji czy wptyw na zmiane postaw.

* Wybor rodzaju wystgpienia

* Przygotowanie mowcy

* Analiza tematu wystgpienia oraz potrzeb odbiorcow

* Opracowanie projektu/planu wystgpienia

* Przygotowanie prezentacji, materiatdw szkoleniowych

* informacyjne — ktérych celem jest kreowanie wzajemnego porozumienia i zrozumienia miedzy uczestnikami procesu,
dzielenia sie wiedzg, wyjasnianie i instruktaz, przy zatozeniu, ze nadawca nie ma zadnych intencji wptywania na podstawy i
zachowani odbiorcow

e perswazyjne - celem jest modyfikacja postaw i wptywanie na zachowania odbiorcow. Nadawca ma tutaj okreslone intencje
skupiajgce sie na zmianie istniejgcych postaw, tj. ostabienie postawy i zmiana jej znaku, wzmocnieniu postawy lub
uformowaniu nowej, nieistniejgcej dotychczas postawy.
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O powodzeniu prezentacji decyduje przede wszystkim jej efekt, czyli
osiggniecie zatozonego celu:

* przekazanie informacji, ktora zostanie zapamietana,
* przekazanie wiedzy, ktora bedzie wykorzystywana

* przekonanie audytorium do prezentowanych racji czy wptyw na
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Perswazja przekonujaca

 obie strony dgzg do wzajemnego porozumienia, nawet kosztem
odstgpienia w catosci lub czesci od swoich pierwotnych przekonan, czy
wzajemnych wartosci;

e jest to najbardziej etyczna forma perswazji
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Perswazja pobudzajgca

« wzbudza najwigcej kontrowersji pod wzgledem etycznym;

* jej celem jest narzucenie odbiorcy okreslonego wzoru zachowan za
pomocg sugestii, hasel, skr6tow myslowych, obietnic, czesto ktamstw,
swiadomego manipulowania informacjg, chwytdéw socjotechnicznych i
technik marketingowych,

» nadawca dazy do osiagnigcia z reguty doraznych efektow,



KOMUNIKOWANIE PERSWAZYJNE
\

e obie strony d3za do wzajemnego porozumienia, nawet kosztem odstgpienia w catosci lub czesci od
swoich pierwotnych przekonan, czy wzajemnych wartosci;

Perswazja | najbardziej etyczna forma perswazji
przekonujaca /

\

e przycigganie odbiorcy do idei, postaw i zachowan, ktore prezentuje jednostka perswadujgca;
e stosowana procesach wychowawczych, w reklamie, a przede wszystkim w propagandzie;

Perswazja niejednoznaczna etycznie

naktaniajaca

« wzbudza najwiecej kontrowersji pod wzgledem etycznym; )

e jej celem jest narzucenie odbiorcy okreslonego wzoru zachowan za pomocg sugestii, haset, skrotow
Perswazja myslowych, obietnic, czesto ktamstw, Swiadomego manipulowania informacjg, chwytow

pobudzajaca socjotechnicznych i technik marketingowych, )




CECHY DOBREGO MOWCY

* atrakcyjnosc interpersonalna

e samoswiadomosc i chec ciggtego uczenia sie
e asertywnosc i spojnosc

* elastycznosc i ekspresja o'
* przywodztwo
* empatia
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Rozpoczynajgc prace nad przygotowaniem materiatu nalezy przede
wszystkim precyzyjnie okresli¢ cel wystgpienia oraz zakres tematow,
ktore beda stuzyty do jego osiggniecia.

* S - Specific (specyficzny, konkretny)

M - Measurable (mierzalny, mozliwy do okreslenia przy pomocy liczb,
jednostek, norm, etc.)

* A - Acceptable (akceptowany przez wszystkich, ktorzy bedg dazy¢ do
jego realizacji)

* R - Reliable (realny, mozliwy do osiggniecia)
* T-Time banded (okreslony w czasie)
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,Nie wystarczy mowic do rzeczy, trzeba mowic do ludzi”
S.J. Lec

Jan.kowalski@onet.pl



