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CZYM JEST AUTOPREZENTAC]JA - TEORIA

Tworzac praktyczny przewodnik dla wykladowcédw z zakresu autoprezentacji postawilam sobie
za cel zebranie podstawowej, znanej nam wszystkim wiedzy z zakresu autoprezentacji oraz przedstawienie
technik wplywajacych na $wiadome ksztaltowanie wizerunku. Wiedzg teoretyczng mozemy zaczerpnad
z wielu Zrédel, ja w tym podreczniku stawiam na praktyke, dlatego dolaczone zostaja do niego materialy

wideo, a éwiczenia s3 rowniez szczegéiowo opisane.

Zanim jednak zajmiemy si¢ praktyka, warto odpowiedzie¢ sobie na pytanie, czym wiasciwie jest
autoprezentacja. Istnicje wiele definicji autoprezentacji. Jednym z pierwszych jej tworcéw jest Erving
Goff an, ktéry méwi o autoprezentacji jako podstawie funkcjonowania spolecznego: poprzez stowa,
zachowania niewerbalne i dzialania cztowick komunikuje, kim jest lub kim chciatby by¢. Czasami jednak
ten proces jest bardziej zlozony — zachodzi on wtedy gdy kierujemy wrazeniem — tworzymy starannie
konstrukt prezentowanego JA, ktére ma wywolaé okreslone wrazenie, aby zrealizowaé cele czy potrzeby
w danej interakeji spofecznej. Goff an méwi o zjawisku odgrywania rél'. Podobng definicje przedstawia
Mark Leary, mowiac, ze autoprezentacja (lub manipulowanie wrazeniem) to proces kontrolowania sposobu,
w jaki widzg nas inni*. Nie chcialabym jednak skupia¢ si¢ na manipulacji, zreszta sam Leary pisze, ze
0s0bowosé kazdego czlowieka jest wielowymiarowa i w odmiennych sytuacjach moze on wywierad réznorodne
wrazenia, z ktdrych kazde bedzie prawdziwe. Przewaznie ludzie nie tyle klamig, co selekcjonujg prezentowane
obrazy, czerpigc z bogatego repertuaru autentycznych wizerunkdw samych siebie* . Bogdan Wojciszke

z kolei moéwi, ze autoprezentacja to ksztattowanie sposobu, w jaki postrzegajg nas inni ludzic*.

Moje podejscie do zagadnienia jest jednak odmienne. Owszem, zawsze wywieramy wrazenie
i im bardziej $wiadomi tego bedziemy, tym bardziej spéjny obraz mozemy stworzyé. Zagadnienie
autoprezentacji poruszane w tym przewodniku postrzegam jednak jako budowanie spéjnego obrazu wlasnej
osoby w odniesieniu do konkretnej grupy odbiorcéw w celu zrealizowania zalozen danego spotkania. Nie
zawsze jestesmy $wiadomi zalozen spotkania — jako spotkanie mam na mysli kazde zetkniecie si¢ z drugim
cztowiekiem — nie zawsze istnieja konkretne cele, jakie maja przy$wiecaé spotkaniu, jednak na potrzeby naszej
pracy jestesmy w stanie okresli¢ zalozenia spotkania. Zatozeniem spotkania Wyktadowcy ze Stuchaczami
moze by¢ przekazanie i/lub uporzadkowanie wiedzy, zainspirowanie do wlasnych poszukiwan, rozbudzenie
pasji, itd. I podczas takiego spotkania warto jest zastanowi¢ sie, jaki obraz naszej osoby chcemy stworzy¢.
Najistotniejszym elementem jest autentyczno$é. Z moich obserwacji, po wielu latach pracy w dziedzinie
autoprezentacji $miato moge powiedzieé, ze wiarygodnosé i spdjnosé to podstawy skutecznej autoprezentacii,
dlatego tak wazne jest, aby$my sami sobie odpowiedzieli na szereg pytan, zanim spotkamy si¢ z drugim

czlowiekiem.

I Goffan E., Czlowiek w teatrze zycia codziennego, Warszawa 2020.

2 Leary M., Wywieranie wrazenia na innych, o sztuce autoprezentacji, Gdansk 2007, s. 15.
3 Ibidem, 16.

4 Wojciszke B., Czlowick wsréd ludzi. Zarys psychologii spotecznej, Warszawa 2009, 5.27.
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KSZTAETOWANIE WEASNEGO WIZERUNKU

AUTOPREZENTACJA. PRAKTYCZNY PRZEWODNIK DLA WYKEADOWCOW

ROZPOZNAWANIE I WZMACNIANIE POTENCJALU

Pierwszym krokiem do $wiadomego tworzenia wlasnego wizerunku jest odpowiedZ na pytania:

kim jestem? co wiem o sobie? w jakiej roli wyste¢puje? jak jestem postrzegany?

Okno Johari to narz¢dzie, ktére moze nam poméc w znalezieniu odpowiedzi na te pytania. Metoda
zostala stworzona w 1955 roku na Uniwersytecie Kalifornijskim przez Joe Lufta oraz Harryego Inghama
— nazwa pochodzi od pierwszych czlonéw ich imion. Stuzy ona do uzyskania wickszej $wiadomosci
na temat samych siebie a jednoczesnie do zwigkszenia zrozumienia pomigdzy jednostkami lub grupami.
Jest czesto stosowana w coachingu, stosuje si¢ ja do budowania efektywnych zespoléw, poprawy dynamiki

grupy i jednostek, pomaga réwniez rozwigzywa¢ konflikty.

,Okno Johari” zaklada, ze kazdy czlowiek oprécz znanych mu i $wiadomych cech osobowosci
posiada réwniez cechy nieuswiadomione. Otaczajacy nas ludzie takze znaja pewien wycinek wiedzy o nas,
jednak cz¢$¢ informacji pozostaje nieznana. Model dzieli cechy ludzi na cztery obszary —,szyby”, tworzace

okno:
e obszar otwarty — cechy, ktére znamy my sami i ktdre s znane innym — ,ja wiem i inni wiedza’;
e obszar ukryty — cechy, ktére znamy tylko my sami, nieznane innym — ,tylko ja wiem”;

e obszar §lepy — cechy, ktére s3 widoczne dla innych, ale ktérych my sami sobie nie uswiadamiamy — ,tylko

inni wiedzg’;

. ’ . . .. . . . )
e obszar nieznany — cechy, ktérych nie znamy ani my ani inni —,nike nie wie”,

Rysunek 1. Okno Johari. https://mfile .pl/pl/index.php/Okno_Johari
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KSZTAETOWANIE WEASNEGO WIZERUNKU

Kazdy z tych obszaréw oddaje cz¢$¢ naszego obrazu komunikowanego innym lub odbieranego przez innych.

Zestawienie wszystkich tworzy szablon postrzegania rzeczywistosci’.

Korzystajac z Okna Johari warto zaczaé¢ od dookre$lenia obszaru otwartego — tego, ktéry jest jawny
i ktérym dzielimy si¢ z innymi. Kim jestem, jakie mam talenty, wiedzg, do$wiadczenie, cechy, uczucia,
zachowania, przekonania, wartoéci, mocne i slabe strony, ktérych jestem $wiadomy i ktérymi sie dziele
z innymi. Sprébujmy dokona¢ samoanalizy. Co wiemy o sobie, czym chcemy si¢ podzielié, z czego jestesmy
dumni, co buduje nas, a co jest naszymi stabosciami i nad czym chcieliby$my popracowaé. Im wigcej o sobie

wiemy, tym skuteczniej potrafimy budowaé nasz autentyczny obraz.

Kolejnym obszarem do nazwania jest obszar ukryty — to, co wiem o sobie, ale czym nie cheg si¢ dzieli¢
z innymi. Swiadomo$¢ tych elementéw jest wazna na drodze samoakcepracji, a takze podczas budowania
relacji z drugim czlowickiem — nie méwimy wszystkiego o sobie od razu, bowiem ta wiedza czgsto nie jest
w zaden spos6b uzyteczna pod katem naszej relacji czy pracy. I nie mam tu na myéli tajenia prawdy, lecz
dobranie informacji do rodzaju budowanej relacji. Nie zawsze naszego stuchacza interesuje nasze zycie

osobiste, podréze, poglady polityczne, itd.

Teraz czas na informacj¢ zwrotng od innych — co nasi wspdlpracownicy/studenci/bliscy moga
powiedzie¢ na nasz temat? Warto, aby byta to reprezentatywna grupa oséb — zyczliwych nam, z keérymi
spedzamy czas na co dzieri. Dlaczego tak wazne jest odpowiednie dobranie grupy? Idealnym przykladem
moze byé wspomnienie wielu 0séb z dzieciistwa, z ktérym spotykam si¢ podczas szkolen z autoprezentacji:
lekcja muzyki. Czas na solowe zaspiewanie zwrotki znanej piosenki. Olbrzymi stres, wszyscy dookota
patrza, zaczynam $piewac i slysze: ,Magda/Marysia/Janek/Tomek (wstawcie tu dowolne imig¢) — ty
lepiej juz nie $piewaj, bo nie potrafisz”. Koniec. Co zostaje w dziecku? Glebokie do$wiadczenie raniace
— nie potrafi¢ $piewaé. Nie bede wigcej podejmowal proby, bo a) spotka si¢ z ostrg krytyka, b) przeciez
autorytet (nauczyciel muzyki) powiedzial, ze nie potrafig. Czy to prawda? Podobno kazdy moze nauczyé
si¢ $piewa¢. Warunkiem jest czgsta praktyka i odpowiednia edukacja. Dlaczego wigc co druga osoba méwi,
ze $piewa¢ nie potrafi lub nie lubi? Wiasnie z uwagi na doswiadczenie z dziecinistwa. Prawdopodobnie
wynikato ono ze zniecierpliwienia nauczyciela lub braku podejscia pedagogicznego. Dlatego tez pytajac
o informacj¢ zwrotng wazne, aby$my poszukali 0sé6b nam zyczliwych lub przynajmniej starajacych si¢
spojrze¢ obiektywnie. Nalezy jednak nie zapomina¢, ze obiektywizm nie jest mozliwy — odbidr drugiego
cztowicka zawsze jest powigzany z jego doswiadczeniami, oczekiwaniami, przekonaniami, potrzebami itp.
— dlatego tak istotne jest, aby$my informacj¢ zwrotna uslyszeli i przyjeli, ale nie traktowali jej jako rzeczy
niepodwazalnej. Warto uslyszeé, jak inni postrzegaja to, co im komunikujemy, by dowiedzie¢ sig, czy
przekaz dociera do odbiorcéw, czy nasz obszar otwarty pokrywa si¢ z tym, co inni w nas widzg. Informacja

zwrotna pozwoli réwniez odkry¢ obszar $lepy — ten, ktdry inni znaja, a my nie jestesmy $wiadomi.

5 Marciniak L., Rogala-Marciniak S., Coaching. Zbidr narz¢dzi wspierania rozwoju, Warszawa 2013, s. 305.
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To wlasnie obszar, ktdry moze by¢ problematyczny, gdyz wynika z naszego braku akceptacji dla pewnych
cech, z unikania konfrontacji z samym soba — poznanie i przyjecie tego, co inni w nas dostrzegaja na
podstawie naszych nieuswiadomionych zachowan pozwala nam na poszerzenie postrzegania swojej
osobowosci i budowanie bardziej spdjnego obrazu. Akceptacja tych cech moze pozwoli¢ nam nad
nimi pracowaé lub nawet przeku¢ je w nasze silne strony. Ostatnim obszarem jest obszar nieznany
— im bardziej jestesmy siebie $wiadomi i im bardziej siebie akceptujemy, tym tatwiej bedzie nam dostrzec
nasze zachowanie, reakcje, emocje w nowych, nieznanych dotad sytuacjach, bo wlasnie wtedy ujawnia si¢

ten obszar i jest on niezwykle istotny w procesie poznawania siebie.

Celem calej analizy jest rozwéj samoswiadomosci, a takze zwigkszenie efektywnosci

komunikacji, ktdra jest wynikiem zwigkszenia obszaru otwartosci®.

JAWPOZYCJI EKSPERTA

Bardzo czgsto podczas spotkani z uczestnikami kurséw trafiam na hasta: , nie lubi¢ méwié o sobie”,
~chwalenie si¢ jest Zle odbierane”, ,nic mam nic do powiedzenia na swoj temat, wole sic wypowiadaé
merytorycznie”. Po pierwsze, méwienie o sobie jest merytoryczne. Na to, w jakim punkcie si¢ znajdujemy
maja wplyw nasze do$wiadczenia, decyzje, wybér Sciezki kariery, itd. To sa fakty. Po drugie — w temacie siebie

jestesmy najwickszymi ekspertami — nikt nie zna nas lepiej i nie przebywa z nami czgéciej niz my sami.
Cwiczenie

Zachg¢cam Was do ¢wiczenia: Pomyslcie, co chcielibyscie powiedzie¢ o sobie grupie swoich
Stuchaczy/ grupie innych Wykladowcéw/ grupie zawodowej. W jaki sposéb byscie si¢ przedstawili?
Czas trwania wystapienia: 1 minuta.

Co w tym ¢wiczeniu jest najwazniejsze?

Zache¢cam do spojrzenia na to éwiczenie w nowy sposéb. Nie myslmy o tym, ze inni beda nas oceniad, ze nie
lubimy méwi¢ o sobie, ze moze by¢ to nieinteresujace — to wszystko to mysli poboczne, oddalajace nas od
realizacji zadania. Zostawmy krytyka wewnetrznego za drzwiami. Zamiast tego, sprébujmy odpowiedzie¢

na pytania:

o jaka jest grupa docelowa (do kogo méwi¢ — im wigcej danych posiadam, tym lepiej moge

dostosowaé wypowiedz do stuchaczy);

o jaki obraz (spdjny ze mna, autentyczny) chce stworzyé z uwzglednieniem tego, by stuzyl naszej

wspolpracy;

e co chcg, aby odbiorcy wyniesli z mojej prezentacji;

6 Liszkowska E. Kategoria tozsamosci w komunikacji spolecznej, Koszalin 2013, s. 49.
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e jakie elementy mojej historii/doswiadczen/cel6w/marzen moga zapas¢ w pamigé i zadziataé na korzys¢

obrazu, ktéry chcg stworzy¢.

Spéjrzmy na siebie z zaciekawieniem, a jednoczesnie dystansem. Tak, jakby$my spotykali nowa
osobeg, o ktérej mozemy sporo si¢ dowiedzieé, ktéra chcemy poznaé. Wypiszmy punkty z naszego zyciorysu,
z ktérych jeste$my dumni i jezeli buduja one nasza pozycje eksperta, $miato o nich méwmy. Tak, jak kazda
firma na swojej stronie ma dzial portfolio, tak i my pamigtajmy, zZe warto méwi¢ o naszych osiagnieciach,

budujac strategic naszej wlasnej marki — personal branding.

KOMUNIKACJA WERBALNA I NIEWERBALNA

Przejdzmy teraz do komunikacji niewerbalnej, czyli sposobu ,w jaki ludzie komunikujg
intencjonalnie badZ nieintencjonalnie, bez stéw; wskazniki niewerbalne obejmuja mimike, ton glosu, gesty,

7

pozycje i ruchy ciata, dotyk i spogladanie™.

Aby uporzadkowa¢é elementy, ktdre skladaja si¢ na komunikacje niewerbalna, zastosuj¢ prosty

podzial na mowg ciala i wszystkie elementy wizualne oraz na glos i elementy dzwigkowe.

ELEMENTY WIZUALNE

Zacznijmy od mowy ciala. Pierwszym jej elementem, na ktérym si¢ skupig jest kontakt wzrokowy.
Patrzenie w oczy rozméwcy kojarzy si¢ ze szczerymi intencjami, prawdomdéwnoscia i dobrymi emocjami.
Kontakt wzrokowy powoduje, ze jestesmy odbierani jako osoby zainteresowane rozmowg i zaangazowane
w spotkanie. Uciekanie wzrokiem kojarzy si¢ z nieszczeroscig, klamstwem albo strachem. Patrzmy zatem
naszym rozméwcom w oczy, a zyskamy ich uwage. To bardzo wazne takze w kontekscie publicznych
wystapien. Brak kontaktu wzrokowego jest odbierany jako objaw strachu i niepewnosci i moze odebraé
nam pozycje eksperta. Poza tym unikanie kontaktu wzrokowego powoduje, ze technicznie méwimy ciszej,
trudniej nam si¢ skupi¢ na tresci i zaczynamy odczuwad coraz wickszy niepokdj przed spojrzeniem na
publiczno$é. Eatwo wtedy o przeszkadzajace mysli poboczne (,co oni mysla o mnie’, ,jak wypadam’, ,jakie
sa reakcje”) i brak zywej interakeji z publicznoscia. Najlepsza metoda na oswojenie kontaktu z duza grupa
jest znalezienie jednej u$miechnietej osoby i rozpoczecie wystapienia ze wzrokiem na nia skierowanym.
Niektérzy polecaja patrzenie trochg powyzej linii oczu, na $rodku czota — odbiorca ma wrazenie kontaktu
wzrokowego, ale osobiscie uwazam, ze to nie zmniejsza naszego dystansu i poziomu stresu, nie prowadzi tez
do prawdziwej relacji — nie widzimy zachowan publicznosci i nie mozemy w zaden sposéb si¢ odnies¢ do jej
potrzeb. Pamigtajmy, ze kazde wystapienie, kazdy monolog to rozmowa, wigc zadbajmy o dostrzezenie,

ustyszenie sygnaléw niewerbalnych od naszych rozméweéw.

7 Aronson E., Wilson T.D., Akert R. M., Psychologia spoleczna, Poznan 1994, s. 173.
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Kolejnym elementem zjednujacym odbiorcéw jest uémiech. I nie chodzi o nerwowe napiecie
mieéni, ale szczery, serdeczny u$miech, wynikajacy z naszego zacieckawienia i radosci ze spotkania.
Oczywidcie trzeba wywazy¢ jego czestotliwos¢ i okolicznosci, w kedrych si¢ znajdujemy, ale prawdziwy
us$miech rozluznia atmosfer¢, sprawia, ze my czujemy si¢ swobodniej, a dzi¢ki temu i inni w naszym

otoczeniu czuja si¢ lepie;j.

Przejdzmy teraz do ruchu. Na samym poczatku bardzo wazne jest wejscie. Mocny, dlugi krok
nadaje nam poczucie sily, a dla naszych odbiorcédw jest sygnatem, ze jesteSmy pewni tego, z czym
przychodzimy. Gdybysmy podpatrzyli gwiazdy estrady, takie jak m.in. Freddy Mercury, Madonna,
Beyonce to zobaczyliby$my, ze rozgrzewaja si¢ oni przed wejsciem na sceng i zaczynajg swoj wystep od
mocnego, pewnego kroku jeszcze w kulisach. Polecam dobra rozgrzewke przed samym wystapieniem
— jej propozycje znajdziecie w czgéci praktycznej. Ruch podczas wystapienia jest takze elementem
wzmacniajacym, podobnie jak gest. Pamig¢tajmy jednak, aby ruch byl $wiadomy i spdjny z naszym
temperamentem — osoby energiczne nie powinny na sif¢ kurczowo trzyma¢ si¢ jednego miejsca, a osoby,

ktére sg spokojne, stonowane — wprowadzaé nienaturalnego ruchu.

Zajmijmy si¢ teraz gestami, czyli $wiadomie lub nie§wiadomie wykonanymi ruchami, majacymi
okre$lone znaczenie. Gesty sa rozumiane i tatwe do interpretacji przez osoby nalezace do tego samego
srodowiska, kregu kulturowego — pamietajmy o tym, gdy mamy do czynienia z osobami z odmiennych
kultur. Obecnie odchodzi si¢ juz do narzucania konkretnych gestéw czy postawy, ale warto poznaé, w jaki
sposdb niektdre gesty moga by¢ weiaz odezytywane czy jak zostaly skategoryzowane w dawnych badaniach

poswieconych mowie ciata. Oto niektdre z nich:

o skrzyzowanie rak lub nég — gest zamkniecia, odcigcia si¢ od rozméwey;

e rozlozone rgce — gest otwarcia, zaangazowania w temat i che¢ wspéipracy z rozméwea;
o polozenie dloni na biodrach - gest dominacji;

e nogi splecione pod krzestem — gest frustracji.

I kilka w ramach ciekawostki...:

e oparcie si¢ o0 $§ciang — gest posiadania (...?);

e poprawianie fryzury — gest kokieterii;

e pocieranie podbrédka — gest oceny lub zainteresowania seksualnego;

o strzepanie paprochéw z ubrania — gest lekcewazenia.

Kolejnym elementem istotnym jest postawa ciata, ktéra moze informowaé zarédwno o naszych

cechach trwatych, takich jak temperament, charakter, jak i o aktualnym stanie wewnetrznym. Najbardziej
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pozadang jest wyprostowana i otwarta, ktdra sugeruje pewnos¢ siebie, dobry nastrdj, przychylne zamiary.
W trakcie wystapiert mozemy delikatnie pochyli¢ si¢ w strone odbiorcéw — jest to odczytywane jako
zainteresowanie i zaangazowanie wzgledem nich. Odwrotnie dziata odchylenie ciata — czytamy to jako
defensywno$¢ lub che¢ ucieczki, a z kolei skulenie si¢ i garbienie jako onie$mielenie, poczucie nizszosci,
przygnebienie i Igk. Przed waznym spotkaniem, aby rozluzni¢ i jednoczesnie uaktywnié cialo warto
zastosowa¢ techniki relaksacyjne lub tez zapozna¢ si¢ z propozycjami psycholog spotecznej Amy Cuddy,

ktéra badata pozycje mocy i $wietny material zawarla w swoim wystapieniu na TEDzie.

https://www.ted.com/talks/amy_cuddy_your_body_language_may_shape_who_you_are?utm_

campaign=tedspread&utm_medium=referral&utm_source=tedcomshare

Przejdzmy jeszcze do elementéw obejmujacych nasz wyglad fizyczny, czyli ubrania, fryzury,
makijazu, bizuterii i dodatkéw. Ubiér powinien byé¢ dostosowany do okazji, spdjny z charakterem
wystapienia. Najlepsze i najbezpieczniejsze sa kolory neutralne, stonowane. Najlepszy, zawsze budzacy
zaufanie i sprawdzajacy si¢ kolor to delikatny blekit. Unikajmy wyrazistych barw (chyba ze $wiadomie
chcemy przyku¢ uwage, np. czerwong sukienka, szminka, kolczykami) oraz drobnych wzoréw.
Paski poprzeczne be¢da dziataly na niekorzy$¢ naszej figury, podobnie jak golfy i apaszki — skracaja
optycznie szyj¢. Pamigtajmy, ze nasz strdj ma by¢ odpowiedni do okazji, ale tez i wygodny. Jezeli
chodzi o obuwie, to wazne, aby$my mieli wygodne, sprawdzone buty, w ktérych wiemy, ze mozemy

poprowadzi¢ o$miogodzinne szkolenie bez bélu.
ZASADA PRZY WYSTAPIENIU PRZED KAMERA:

e Unikamy bieli i czerni — bardzo trudne kolory dla operatora, bo odbijaja $wiatlo i moze tworzy¢ si¢

efeke bialej lub czarnej plamy.

e Makijaz i fryzura powinny by¢ schludne, dostosowane do naszego ubioru i okazji. Delikatny makijaz
jest zawsze dobrze widziany, warto podkresli¢ oko, brwi, rzgsy (zwlaszcza, jezeli pracujemy w okularach)
ikosci policzkowe oraz uzy¢ pudru, aby uniknaé ,$wiecenia si¢” skéry. Fryzura nie powinna przeszkadza¢
w trakcie pracy - ciagle odgarnianie, poprawianie wloséw wywotuje wrazenie nerwowosci i rozprasza

rozmowcow.
ZASADA PRZY WYSTAPIENIU PRZED KAMERA:

e Wykonujemy mocniejszy makijaz — uzywamy tuszu, kredki/farbki do brwi, mocniej konturujemy
kosci i owal twarzy, obowigzkowo uzywamy pudru (panowie réwniez). Warto zastapié¢ okulary

soczewkami kontaktowymi, aby nie odbija¢ $wiatta w szktach.

e Jezeli chodzi o bizuteri¢ i dodatki to zawsze najlepiej sprawdzajg si¢ dyskretne elementy. Wielkie
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kolczyki czy bransoletki moga odwraca¢ uwage od tresci wystapienia, zwlaszcza gdy bezwiednie si¢ nimi

bawimy (lepiej unikna¢ stukania bransoletkami o st6t albo przekiadania pierscionka z palca na palec).

Ostatnim aspektem sa elementy otoczenia. I tutaj réwniez zatroszczmy si¢ (o ile mamy na nie
wplyw), aby byly spéjne z charakterem naszego wystapienia. Jezeli bedziemy wystepowa¢ na konferenciji,
mozna sprébowa¢é dowiedzie¢ si¢, na jakim tle bedzie si¢ odbywalo wydarzenie, aby unikna¢ ubioru w tym
samym kolorze. Pamigtajmy tez, ze cieple $wiatto zawsze lepiej wptywa na odbiorce, boczne z kolei jest

duzo przyjemniejsze od gornego.
ZASADA PRZY WYSTAPIENIU PRZED KAMERA:

e Tlo najlepiej neutralne, warto zwréci¢ uwage na szczegodty w kadrze — jezeli znajduja si¢ w nim ksiazki,
to $wiadomie wybierzmy tytuly. Dyplomy, odznaczenia, nagrody moga réwniez odwraca¢ uwage od
tre$ci wystapienia, wiec polecam zastanowienie sig, czy buduja nasza pozycje eksperta czy tez sa jedynie

dodatkiem.

ELEMENTY DZWIEKOWE

Przejdzmy teraz do warstwy dzwickowej. Zaczniemy od parajezyka, czyli dZzwickowych elementéw

wypowiedzi, ktdre majg znaczenie niezaleznie od tresci. Elementy sktadowe to:

o wysokos$¢ dzwigku — lubimy niskie dzwicki, wydaja si¢ nam wiarygodne, intrygujace, wysokie sa irytujace

i czgsto odbierane jako mato profesjonalne;

o rezonans — faktura i barwa glosu;

o artykulacja — ekspresja dzwigku, sposéb wypowiadania stéw, wyrazisto$¢ mowy;
o sita glosu — jego nos$nos¢;

o tempo mdwienia — 125 stéw/min jest optymalne (przy 275-300 przestajemy przyswaja¢ informacje).

Bardzo waznym elementem jest pauza — pozwala ona odbiorcy przyjaé tre$¢ i ja przeanalizowad;
e rytm — gdy jest zréznicowany angazuje odbiorcéw i pobudza.

Tu chciatabym jeszcze wspomnie¢ o niezwykle istotnym elemencie, jezeli nie podstawowym
moéwienia, jakim jest oddech. Miarowy, stabilny, przeponowy wzmacnia sile naszego przekazu i buduje
wizerunek osoby zaangazowanej i konkretnej, a przy tym zrelaksowanej. Odpowiednio operujac oddechem
jeste$my w stanie zniwelowaé bardzo duzo stresu i napi¢é. Wiecej na temat naszych mozliwosci gtosowych
zamieszczam w dziale o emisji glosu w czeéci praktycznej przewodnika — znajduje si¢ tam sporo ¢wiczen,

ktére moga wplyna¢ na nasze §wiadome operowanie glosem.
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Warto zatrzyma¢ si¢ na chwilg i poswieci¢ uwagg jeszcze jednemu elementowi: metakomunikatom -
nie$wiadomie przekazywanej informacji dotyczacej nastroju i uczu¢ méwiacego. Wyrazaja si¢ one przede
wszystkim w wysokosci glosu i akcencie, rytmie oraz modyfik torach werbalnych — stowach, dodajacych

niuanse znaczeniowe:

o Z calg pewnoscig zrobites to najlepiej, jak potrafisz.
o Mowig po prostu to, co myslg.

o Jeszcze nie skoticzyles?

Jak mozemy si¢ domyslaé, metakomunikaty s3 czestym Zrédltem nieporozumien i utrudniajg
komunikacjg, dlatego tak wazne jest, aby by¢ $wiadomym komunikatu, jaki pragniemy przekazad i skupic sie
na tym, aby jak najprecyzyjniej zrealizowaé mysl, nie udostgpniajac przestrzeni na nasze lgki czy tez emogje,

keérych nie chcemy przekazywaé.

Oprécz naszego operowania dzwigkiem, istotng czgécia warstwy dzwickowej jest akustyka sali
i naglosnienie. Jezeli to mozliwe, sprawdzmy te elementy przed wystapieniem, prze¢wiczmy site naszego
glosu i sprébujmy dobrze ustawi¢ mikrofon, aby byt wzmocnieniem naszego glosu, a nie ogluszat stuchaczy

i zaburzal przekaz.

KONFERENCJE/SZKOLENIA VIDEO

Prowadzenie lub nagrywanie kurséw (szkoleni/konferencji/wyktadéw) moze si¢ odbywa¢ dzigki
uzyciu kamery cyfrowej, kamery zainstalowanej w komputerze lub tylnej kamery telefonu komérkowego.
Wymagane proporcje obrazu, ktére umozliwiaja dobra jako$¢ nagran beda wynosity 16:9 w ukladzie
poziomym. Rozdzielczo$¢ obrazu powinna wynosi¢ co najmniej 720p (1280x720) przy 25 lub 30
klatkach na sekundg. Format: MPEG-4 (mp4) lub MOV. Dla wigkszo$ci telefonéw komdrkowych jest to

ustawienie standardowe i domyslne.

Kolejnym krokiem jest wybranie platformy do pracy. Osobiscie polecam Zoom - jest intuicyjny,
prosty, umozliwia widzenie sporej grupy uczestnikdw, ktérych mozemy dzieli¢ na pokoje w ramach
pracy w podgrupach, mozemy réwniez rejestrowaé spotkanie (o ile jest wyrazona wymagana zgoda przez
wszystkich uczestnikéw), rozmawiaé na czacie z uczestnikami prywatnie i na forum, dzieli¢ si¢ tablica
czy widokiem z wlasnego komputera. Inne popularne platformy to m.in. MS Teams, Google Meet, Slack,

Skype.

Wybrali$my juz rodzaj kamery, wybrali$my komunikator, co dalej?
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KADR

Czym jest kadr? Krétko méwiac, kadr to obraz widoczny okiem kamery. Jezyk filmowy wyrdznia wiele

rodzajéw kadru:

o totalny — ogé6lny obraz topografii przestrzeni akcji, uzywany do ogélnych opiséw miejsca akeji oraz

prezentacji pleneru. Jezeli wystepuje w nim ludzka postaé, to jest niewielka;

e 0gdlny — to pelny obraz miejsca akeji. Stuzy ukazaniu miejsca, w ktérym znajduje si¢ bohater. Sylwetka

ludzka jest zauwazalna, ale nie najwazniejsza;

o pelny — wycinek planu ogélnego, w ktdrym cata sylwetka jest widoczna w kadrze, pojawiaja si¢ réwniez

elementy scenografii;

o amerykanski — fragment planu petnego — sylwetka ludzka odgrywa dominujaca role w kadrze, ukazana

zostaje od kolan w gére, stosowany najczesciej w celu ukazania zachowan postacis

e $redni — to plan miedzy amerykaniskim a bliskim. Kadruje posta¢ ludzka od pasa w gér¢. Tto odgrywa role

drugoplanows. Widz ma mozliwo$¢ odczytania mimiki bohatera;

e bliski (pétzblizenie) — plan stuzacy do portretowania bohateré6wObejmuje czlowicka od popiersia do

czubka gtowy, nad nim jest trochg przestrzeni — ,powietrza’;

e zblizenie — twarz bohatera zajmuje wigkszg lub caly cz¢é¢ kadru. Oddaje emocje bohatera. Kadr ten moze

stuzy¢ réwniez ukazaniu przedmiotu waznego dla akgji filmu;

e detal — plan szczegélu, jednego elementu, bardzo ciasny, np. kadr oczu lub ust, stuzy uwypukleniu
emogji®;

o makrodetal — najblizszy kadr filmowy, ukazujacy wycinek rzeczywistosci niedostrzegalny gotym okiem.

Jak widzimy, istnieje wiele rodzajéw kadréw. Wybdr zalezy od charakteru prowadzonego przez nas

spotkania, inny kadr wybierzemy przy pracy jako instruktor jogi, inny podczas spotkania biznesowego.

Prawdopodobnie wigkszo$¢ z nas bedzie najczesciej pracowata przy ustawieniu bliskim kadru

— pétzblizeniu, w ktdrym jeste$my widoczni od popiersia w gore.

kadr bliski (pétzblizenie)

8 https://howhow.pl/plany-film we/ [dostep: 03.11.2021].
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Po wybraniu kadru warto pomysle¢ o tle. Najlepszym rozwiazaniem jest jednolite, jasne tlo.
Wazne tez, aby w kadrze nie wystgpowaly elementy odcinajace uwage - zdjecia rodzinne, meble, obrazy.
Oczywidcie warto $wiadomie komponowa¢ tlo — elementy scenografii mozna wykorzystaé, aby budowaly
spojny przekaz. Przykladowo szafa z tytulami w tematyce kursu moze by¢ pomocna, jednak czy nie
niesie ryzyka skupienia uwagi na odczytywaniu poszczegélnych pozycji zamiast na tre$ci merytoryczne;j

spotkania — na to pytanie musimy sobie odpowiedzie¢ indywidualnie.

SWIATEO

Najlepsze $wiatto do nagran to frontowe, rozproszone $wiatto dzienne. Nie towarzyszy nam ono
jednak przez caly rok, dlatego warto zaopatrzy¢ si¢ w lampe, a najlepiej trzy lub cztery zrédta $wiatta.
Swiatlo od przodu — frontowe, boczne z dwéch stron oraz jedno z tytu, stanowigce kontre. Jezeli chodzi
o wybdr, to rynek zapewnia sporo modeli, od tanszych, ledowych (moim zdaniem wystarczajacych)

po specjalistyczne.

Bardzo wazne, aby unikaé sytuacji, w ktérej gléwne zrédlo $wiatla pochodzi zza plecéw
— spowoduje to, Ze nasza twarz bedzie ciemna, niewyrazna. Ostre storice prosto w twarz moze z kolei

doprowadzi¢ do wrazenia ,przepalenia” obrazu.

Ustawienie kamery jest bardzo wazne — powinna znajdowa¢ si¢ na wysokosci oczu. Powinnismy
w tym celu dostosowaé wysoko$¢ krzesta, biurka oraz naszego sprzetu. Jezeli uzywamy laptopa,
wystarczy podtozy¢ co$ pod niego — np. ksiazki, bardziej wymagajacy moga zaopatrzy¢ si¢ w podkiadke

z regulowang wysokoscia pod laptopa.

Rysunek przedstawiajacy nagrywanie za pomoca telefonu na statywie



14

MIKROFON

AUTOPREZENTACJA. PRAKTYCZNY PRZEWODNIK DLA WYKEADOWCOW

Wigkszo$¢ laptopéw ma wbudowane catkiem niezle mikrofony, jednak tutaj tez pytanie do nas:
czy zalezy nam na $wietnej jakosci dzwicku czy wystarczy nam to, co mamy w komputerze. Po moich
do$wiadczeniach pracy online stwierdzam, ze zaréwno stuchaczom, jak i wyktadowcom dodatkowy mikrofon

moze pomoc.

Mikrofony dzielimy ze wzgledu na taczno$¢ na przewodowe i bezprzewodowe, a ze wzgledu na
rodzaj technologii na dynamiczne i pojemnosciowe. Dynamiczne to takie o drgajacej membranie. Ten ruch
wywolywany jest falg akustyczna, rozchodzaca si¢ w powietrzu — czyli ich dziatanie przypomina glosniki,
tylko w drugg strone. Sa bardziej odporne na glosne dzwigki, wilgoé, szumy. Ocieplaja przyjemnie glos,
sprawdzajg si¢ w pomieszczeniu o stabej akustyce. Pojemno$ciowe to ich przeciwienstwo, charakteryzujg si¢
wysokg czulo$cia — czyli rejestruja sporo dzwickéw z otoczenia, sg bardzo precyzyjne w odwzorowywaniu
dzwigkéw.

Jeszcze jeden wazny element nalezy uwzglednié¢ przy doborze mikrofonu — jego kierunkowosé —
czulo$¢ na dzwigki docierajace z réznych kierunkéw lub pod réznym katem:

¢ kardioidalna — najlepiej oddaje dZzwigki, o ile mikrofon jest umieszczony na wprost osoby méwiacej

— na statywie — sprawdzi si¢ najlepiej przy naszych potrzebach pracy online, wygluszy tez dzwicki dookota;

e 6semkowa — dzwick dociera z przodu i z tylu — dobra, gdy pracujemy z druga osoba, nagrywajaca dzwick

naprzeciwko.
Inne, mniej sprawdzajace si¢ przy specyfi e naszej pracy, to:
o shotgun — sprawdzi si¢, gdy mamy tylko waski obszar czuloéci na wprost mikrofonu;

e dookélna — to wszechkierunkowa czulo$¢ na dzwigki z kazdego kierunku — brzmi bardzo naturalne, pod

warunkiem, Ze mamy dobrze wygluszone pomieszczenie, w ktérym pracujemy.

Proponuj¢ réwniez zakup pop-filtra — nakladki na mikrofon, ktéra wygluszy gloski wybuchowe
— b-p-d-t. Najlepiej przed zakupem skonsultowal jeszcze nasze potrzeby w sklepie muzycznym lub

ze sprzetem elektronicznym.
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BUDOWANIE PROFESJONALNEGO WIZERUNKU PODCZAS WYSTAPIEN

Chcialabym zacheci¢ do nowego spojrzenia na wszystkie wystapienia, prezentacje, itd. Pomy$lmy
o nich nie jak o monologu, przedstawianiu, wystepie, tylko jak o rozmowie. Kazde wystapienie to rozmowa.
Rozméweg jest audytorium, ktdre w sposdb czgsto niewerbalny odpowiada na stowa prelegenta. Jezeli
zaczniemy mysle¢ w ten sposéb, zdecydowanie latwiej bedzie nam ujaé temat i co najwazniejsze, zadbad

o dotarcie mysli do rozméwcow.

Zaczynamy od analizy audytorium. Kim s3 moi odbiorcy? Jakie sa ich potrzeby? Czego ja, bedac
na ich miejscu, oczekiwalbym od naszego spotkania? Co chcg zostawi¢ w ich glowach, co chcg, aby
wyniesli z tego wystapienia? Proponuje zapisanie odpowiedzi na te pytania i skonstruujmy tres¢ w zgodzie
z nimi. Postarajmy si¢ jak najdokladniej okresli¢, kto tworzy audytorium. Jaka jest znajomos¢ tematu, pod
jakim katem warto go dotkna¢. Im wigcej informacji na temat odbiorcéw mamy, tym fatwiej nam trafi
w ich oczekiwania/potrzeby. Myslenie o tym, co moge da¢ innym zmienia zaréwno nasze nastawienie do
wystapienia, jak i jego przekaz — nie realizujemy po prostu zadania, jakim jest wystapienie, a chcemy, zeby

nasi rozméwcy wyniesli nows jakosé.

Teraz czas na ujecie tematu, przekazu i znalezienie celu gléwnego i celéw szczegétowych. Cel
gléwny to ten, do ktérego dazymy, kedry ma przyswiecaé catosci wystapienia. Kiedy mamy juz nazwany nasz

cel gtéwny, postarajmy si¢ sformutowa¢ tezg. Teza to jedno zdanie ujmujace prawidtowo zagadnienie, czyli:
e adekwatnie do tematu;

e klarownie;

o zwigzle;

o atrakcyjnie/odkrywczo.

Poszukajmy celéw szczegdtowych. Cele szczegélowe to poszczegdlne elementy istotne w kolejnych
czgéciach wystapienia. Rozwazmy to na przykladzie uczenia si¢ jezykéw obcych i wystapienia majacego na

celu zachecenie do skorzystania z oferty pewnej szkoly.
Cel gtéwny: Zachgcenie do skorzystania z oferty konkretnej szkoly jezykéw obcych.
Formutujemy tez¢: Uczenie si¢ jezykéw obcych w Szkole X ma sens, poniewaz...

I tutaj wyznaczamy cele szczegétowe.
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Celami szczegélowymi moga by¢:

e zapoznawanie z 0g6lnymi korzysciami plynacymi z nauki jezyka;
o przedstawienie wyjatkowych zalet danej szkoty;

o ukazanie jej przewagi w rankingach;

o powolanie si¢ na osiagniecia uczniéw i ich wypowiedzi.
STRUKTURA I ARGUMENTACJA

Kazde wystapienie zaczynamy od szkicu. Wazne jest dla nas to, aby nasze wystapienie bylo logiczne
i ptynne. Poszczegélne punkty mozemy ujmowaé w ciagi strukeuralne, w zaleznosci od rodzaju wystapienia.
Gléwny schemat, znany jeszcze z wezesnych lat edukacji to podzial na WSTEP — ROZWINIECIE
— ZAKONCZENIE. Spéjrzmy na to na bardzo prostym przykladzie wystapienia na temat korzysci
wynikajacych z uczenia si¢ jezykéw obcych.

1. Wstep

o Przykucie uwagi.

o Wprowadzenie w temat i postawienie tezy, np.: Warto uczy¢ sig jezykdw obcych.
2. Rozwiniecie

e Uzasadnienie i przyklady:

a. Warto uczy( si¢ jezykdw, bo to pozwala na nawigzywanie relacji z ludzmi z innych krajow, kregdw kulturowych

— przyklad.

b. Warto uczyé si¢ jezykdw obcych, bo to swietny trening mdozgu — przyklad.

c. Warto uczyé sig jezykdw obcych, bo to zwigksza swobodg podrézowania — przyktad.
3. Zakoniczenie

¢ Podsumowanie.

e Powtérzenie tezy/wezwanie do akeji: Zapisz sig na kurs jezyka obcego.

INNE STRUKTURY
1. Why - How — What

Struktura, zaczynajgca od odpowiedzi na pytanie: dlaczego, potem: jak, a na koncu: co. Idealnym

przykladem moze by¢ narracja wykorzystywana przez firme¢ Apple. Przeanalizujmy jedno hasto
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reklamowe:
DLACZEGO - Wierzymy, ze wszystko, co robimy podwaza status quo. Staramy si¢ mysle¢ inaczej niz inni.

JAK - Sposdb, w jaki zmieniamy swiat, polega na produkowaniu rzeczy pigknie zaprojektowanych, tatwych
w uzyciu i przyjaznych dla uzytkownika.

CO - Tak si¢ sklada, ze produkujemy znakomite komputery. Kupisz sobie taki?’

Apple zaczyna od pokazania idei, postawy, misji — to wlasnie odpowiedz na pytanie: dlaczego?: Nasza misja
jest nowatorskie myslenie. Jak: produkujemy rzeczy, ktére sa intuicyjne, pickne i przyjazne. Co: Komputery

(znakomite). Simon Sinek przekonuje, ze ludzie kupuj idee, to one ich przekonuja.
2. Kluczowe pytania

Rozpoczecie wystgpienia od pytant — maksymalnie trzech i w dalszej cz¢éci odpowiadanie na nie. Im ciekawiej
i w mniej oczywisty sposdb zadane pytania, tym wigksze prawdopodobieristwo zaangazowania odbiorcy od

pierwszej chwili.
3. Ping Pong

Struktura, ktéra pozwala na konkretne i rzeczowe przedstawienie argumentéw zaréwno za i przeciwko
danemu rozwigzaniu, $wietnie sprawdza si¢ gdy chcemy spojrze¢ na dane zagadnienie z wielu pozioméw i po

przeanalizowaniu wad i zalet podja¢ swiadoma decyzje.

43XP

Konstrukcja wystapienia opierajaca si¢ na zasadzie 3 razy Powiedz:
o Powiedz, o czym bedziesz méwil.

¢ Powiedz to.

o Powiedz to, co powiedziales.

Bardzo podobna do wstgpu, rozwinigcia, zakonczenia. Dzigki powtédrzeniom pozwala na lepsze
zapamigtanie przez uczestnikdw. Sprawdza si¢, gdy nasze wystapienie ma na celu wprowadzenie nowych

poje¢, teorii, zasad dziatania.

9 hetps://www linkedin.com/pulse/streszczenie-ksi%C4%85%C5%B Cki-zaczynaj-od-dlaczego-simon-
-sinek-tyli%C5%84ski/ ?originalSubdomain=pl [dostep: 20.10.2021].
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UATRAKCYJNIANIE WYSTAPIENIA I POZYSKIWANIE UWAGI ODBIORCOW

W jaki sposdb angazowaé audytorium? Przede wszystkim mysle¢ o jego potrzebach w kontekscie
wystapienia. Przeciez bez publiczno$ci nasze wystapienie nie mialoby zadnego sensu, dlatego tez wazne, aby

maksymalnie skupia¢ uwage na przedmiocie rozmowy. Mozemy to zrobié poprzez:
e pytania — otwarte lub zamknigte;

e nawiazania do uczestnikéw — uwazne stuchanie, gdy uczestnicy zabieraja glos i odnoszenie si¢ do ich

spostrzezen, doswiadczen;

e poréwnania — dzialaja obrazowo, szybko przenosza nas w pozadang przestrzen;
e postugiwanie si¢ prezentacja, ktdra wspiera nasze wystapienie;

e materialy wideo/audio;

o plansze, tablice;

e zadania do wykonania;

e opowiedzenie historii — tu sprawdzaja si¢ zaréwno anegdoty z naszego zycia, jak i opowiesci o innych.
STORYTELLING

Kilka stéw o storytellingu, czyli opowiadaniu historii. Dzi¢ki dobrej opowiesci jestesmy w stanie
zaangazowa¢ odbiorcéw na wielu poziomach: zbudowa¢ wiez, wywota¢ emocje, utozsamié z przezyciami

bohatera, zainspirowaé, zmotywowa¢ do dziatania.

Jest kilka modeli opowiadania historii, ale wszystkie sprowadzaja si¢ jeszcze do schematu dramatu
antycznego, ktdra opisat w 1863 niemiecki dramatopisarz Gustav Freytag w ,Technice dramatu”. Schemat,
znany jako Piramida Freytaga, sklada si¢ z ekspozycji, komplikacji, kulminacji, rozwiazania akcji

i dénouement - szczgéliwego zakoriczenia/katastrofy™.

Ekspozycja — to $wiat przedstawiony, w ktérym zastajemy bohatera. Pojawia si¢ komplikacja,
czyli zawiazanie akeji — konflikt wewnetrzny, nowa sytuacja, zmiana, wezwanie do dziatania. Dochodzi do
kulminacji, czyli zwrotu akgji. Tutaj bohater przechodzi przemiang. Nast¢puje rozwiazanie akgji, ktdre moze
odbywac si¢ przy ponownym wzro$cie napiecia, gdzie nie mamy pewnosci, jaki bedzie final, by ostatecznie
zakoriczy¢ histori¢ szcz¢sliwym rozwigzaniem, w ktdrym zycie bohatera zmienia si¢ na lepsze lub katastrofa,

gdzie bohater przegrywa, w zaleznosci od gatunku (komedii lub tragedii).

10 https://flowconsulting.pl/odcinek-5---jak-opowiadac-cickawe-historie [dostep:20.10.2021].
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Piramida jest cz¢sto wykorzystywana w np. w kampaniach reklamowych: https://youtu.be/
tUSRnd-HMG6A.

Uzywajac storytellingu mozemy zaangazowad naszego odbiorce, oddziataé na niego na wielu

plaszczyznach, a przez wywolanie emocji zblizy¢ go do celu naszego wystapienia.

CWICZENIA

CWICZENIA ROZG RZEWAJACE

W dniu wystapienia, prezentacji, waznego spotkania zalezy nam, aby osiagna¢ zamierzony efeke,
odnies¢ sukces, zrealizowaé zadanie. Jestesmy $wictnie przygotowani merytorycznie, jednak stres (lub pewne
podekscytowanie) wywoluje w nas napigcie. Warto byloby je zminimalizowaé. Temu wlasnie stuzg ponizsze

¢éwiczenia.
CWICZENIA ROZGRZEWAJACE PO PRZEBUDZENIU

Podobnie jak przed joggingiem nalezy przygotowa¢ cialo do biegu, tak i przed wystapieniem nalezy
si¢ rozgrzaé. Oto kilka prostych ¢wiczen, ktdre pobudzajac i rozgrzewajac, zredukuja poziom stresu i pozwola

na skupienie si¢ na kwestiach merytorycznych.
1. Ziewanie i przeciaganie si¢ (jeszcze w t6zku).

2. Delikatne rozgrzewanie glosu (mruczenie — kilka minut) przy obnizonej krtani i podniesionym

podniebieniu migkkim.
3. Pobudzenie ciala:
e Krazenia glowy — powoli, sprawdzajac i rozluzniajac migénie, rozgrzewajac kark.

e Delikatnie przechylamy gtowe do jednego ramienia, przyciagajac ja dfonia, trzymamy 30 s, powracamy

z pomocy dloni przeciwnej — bez gwaltownych ruchéw, powtarzamy to samo z drugim ramieniem.

e Chwytamy lewa dlonia glowe z tylu po prawej stronie i przyciagamy ja do klatki piersiowej po
skosie, w kierunku lewej strony, kilka glebszych oddechéw, po czym przykladamy prawa diori do czota

i odprowadzamy glowe.
e Powtarzamy ¢wiczenie, zmieniajac dlonie i kierunek.

e Rozluznienie karku — masujemy dlorimi, zataczajac drobne kéteczka, maltzowing uszna — powtarzamy 5

razy.
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e Przy ugictych kolanach opuszczamy tutéw, zachowujac swobodna, zwisajaca glowe i barki, wykonujemy
10 oddechéw, po czym zwracamy si¢ ku prawej nodze — 10 oddechéw, przenosimy cigzar ciata ku lewej
nodze — 10 oddechéw, wracamy do srodka — 10 oddechéw, powolny powrét w gére na wydechu, kreg po

kregu, glowa i barki na samym koncu - ¢éwiczenie rozgrzewa kregostup.
e Masaz pigstkami klatki piersiowej, zeber.

e Krazenie klatki piersiowej po elipsie, niewielkimi ruchami.

e Krazenia bioder przy ugictych nogach w kolanach.

e Krazenia kolan i st6p.

e Opukiwanie ciala opuszkami palcéw od glowy do st6p i z powrotem.

CWICZENIA ODDECHOWE - POSZUKIWANIE PRAWIDEOWEGO ODDECHU

Opanowanie prawidlowego sposobu oddychania to pierwszy krok na drodze poprawnej emisji.
W dziecinstwie oddychamy naturalnie, angazujac przepone, niestety dorastajac, nasz oddech staje si¢ ptytki,
»piersiowy” lub ,brzuszny’, przez co mamy zbyt malo powietrza i brakuje nam oddechu przy dtuzszych

wypowiedziach. Aby by¢ lepiej styszanymi, zaczynamy wysila¢ glos, krzyczac lub forsujac krtan.
Jak wyglada prawidlowy oddech?

Podczas odpowiednio wykonanego wdechu przepona — duzy plat migsniowy, oddzielajacy
klatke piersiowg od jamy brzusznej — obniza si¢ i robi miejsce dla powickszajacych si¢ ptuc, dzigki czemu
w calosci wypelniaja si¢ one tlenem. Przy wydechu migsnie brzucha popychaja przepong ku gorze, co utatwia

wypychanie powietrza z ptuc.

CWICZENIA

1. Po16z si¢ na plecach na macie. Wykonaj szybki wdech nosem przy rozchylonych ustach i jezyku utozonym
u g6ry na watku dzigstowym podczas wdechu, starajac si¢ doprowadzi¢ powietrze do najnizszych pigter klatki
piersiowej (dlon lezaca na podbrzuszu powinna unosi¢ si¢ zdecydowanie, natomiast lezaca w gérnej czgéei
klatki piersiowej powinna by¢ nieruchoma); wydychaj powietrze bardzo wolno przez lekko rozchylone usta
(jak przez rurke), rozluznij brzuch i wypusé resztg powietrza (faza relaksu). Cwiczenie uruchamia oddech
dynamiczny — oddech konieczny do méwienia, kiedy nabieramy wigcej powietrza — nalezy zaangazowa¢ do

thO usta.

2. Poléz si¢ na plecach na macie. Uzyj ksiazki do obserwacji oddechu. Umies¢ j3 na podbrzuszu i wykonaj
wdech dynamiczny tak, aby ksiagzka si¢ uniosta. Zatrzymaj ja na chwile w najwyzszym punkcie, po czym

przejdz do miarowego wydechu, tak, aby ksiazka obnizafa si¢ plynnie. Powtérz éwiczenie, tym razem
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wymawiajac wydtuzona gloske ,ff ” lub ,sss” Wykonaj teraz ¢wiczenie, z pauzami w trakcie wydechu,

podczas ktérych utrzymasz ksigzke przez 2 — 3 sekundy na tej samej wysokosci.

3. Lezac na plecach wykonaj dlugi wydech. Teraz przyciagajac jedno kolano do klatki piersiowej wykonaj
wdech dynamiczny, po czym bardzo powoli opuszczaj noge na matg przy jednoczesnym wydechu — staraj
si¢, aby byt miarowy — w ten sposdb ¢wiczysz migénie okoloprzeponowe i uczysz si¢ decydowad o swoim

wydechu, co pézniej przeklada si¢ na méwienie.

4. Stan prosto, na stopach rozstawionych na szeroko$¢ bioder. Wyobraz sobie, ze czubek glowy jest potaczony
ling z sufi em, a kos¢ ogonowa z podtoga — w ten sposéb wydtuzysz kregostup. Obejmij dforimi boki klatki
piersiowej (na wysokosci dolnej tylnej czgsci zeber — keiuki zwrécone do tyhu). Wykonaj wdech dynamiczny
— krétki, intensywny (jak podczas wachania kwiatéw), rozsuwajac zebra na boki z wysunigciem podbrzusza.
Powietrze wydychaj wolno i réwnomiernie, na samym koricu rozluznij cialo. Powtérz ¢wiczenie z gloska

,sss...” lub Lff ...” i rozluznij cialo.

5. Stani prosto i swobodnie. Jedng diori pot6z na brzuchu. Wykonuj przemiennie szybki i pelny wdech
i wydech. Podczas wydechu wymawiaj intensywnie gloski: s, sz, f, tak, aby pracowa¢ intensywnie przepona
i miesniami tloczni brzusznej — dzieje si¢ to, gdy podczas wymawiania glosek czujesz intensywna prace

miesni brzucha.

CZYM JEST EMISJA GLOSU?

Glos to instrument, ktéry pozwala nam na komunikacje. Skladaja si¢ na niego dzwigki, wydawane
przez aparat glosowy. Jego Zrédtem sg fatdy glosowe, znajdujace si¢ w krtani, ktére drgaja podczas przepltywu

powietrza.

Emisja glosu to skoordynowany zespét czynnosci oddychania, fonacji i artykulacji oraz powstajgcego przy

tym rezonansu, stuzgcy wydobywaniu glosu''.

W prawidlowej emisji chodzi o to, aby glos wyptywal w sposéb swobodny, naturalny, osiagat
pelne brzmienie. Poméc w tym majg ¢wiczenia oddechowe, emisyjne i artykulacyjne. Réwnie wazne jest
opanowanie technik relaksacyjnych, ktére pozwola na usunigcie napie¢ w ciele. Aby poprawi¢ emisje, nalezy

¢wiczy¢ regularnie.
CWICZENIA EMISYJNE
Prawidlowa emisja odbywa si¢ przy prawidlowej postawie i otwartej klatce piersiowej. Nalezy

~wydtuzy¢” kregostup, wyprostowal sie, przy jednoczesnym rozluznieniu barkéw. Stopy ustawiamy na

szeroko$¢ bioder, kolana s minimalnie ugiete, a ci¢zar ciata roztozony réwnomiernie. Mozemy delikatnie

11 H. Sobierajska, Uczymy si¢ $piewa, Panistwowe Zaktady Wydawnictw Szkolnych, 1972,s. 17.
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pochyli¢ si¢ do przodu. Zuchwa jest delikatnie opuszczona, podniebienie mickkie podniesione, a krtan

obnizona.
CWICZENIA
1. Ziewanie — wydech i wdech przy opuszczonej zuchwie i podniesionym podniebieniu mi¢kkim.

2. Murmurando — ciche mruczenie przy obnizonej zuchwie i podniesionym podniebieniu migkkim gloski

»

,m’.

3. Eaczenie samogtosek ze spolgtoska ,m”; sylaby wypowiadaj powoli, bez wysitku, na jednym tonie.
a. ,MMMAAA MMMEEE MMMIIIl MMMOOO MMMUUU MMMYYY”

4. Laczenie samoglosek ze spéigloska ,n”:

a. ,NNNAAA NNNEEE NNNIII NNNOOO NNNUUU NNNYY”

5. Przyjmij ,pozycje dziecka” — usiadZ na pigtach na macie, czolo przyl6z do podtogi, rozluznij kregostup.
Mrucz swobodnie, kierujac gloske ,m” ,na maske” — czujac wibracje w twarzy. W ten sam sposdb zacznij

mowié tekst z pamieci. Cwiczenie uruchamia naturalny sposéb emisji, bezpieczny dla kazdego.
ROZGRZEWKA APARATU MOWY

1. Masaz twarzy — za pomoca otwartych lub zaci$ni¢tych w dlonie pigéci rozmasuj sobie czolo, delikatnie

mruczac, pdzniej kosci policzkowe, przestrzen nad gorna i pod dolng warga.

2. Wykonaj krazenia mig¢éniem okr¢znym ust — 10 powtdrzen w kazdg strong, nie uzywajac do tego zuchwy.
3. ,Lew” — wysun usta do przodu, jak do pocatunku, po czym opus¢ zuchwe, jakbys szeroko ziewat.

4. Cwiczenia jezyka:

e wykonaj bardzo powoli krazenia od wewnetrznej strony wokdt ust, wypychajac migsien okrezny ust

jezykiem — 10 powt6rzen w kazda ze stron;

¢ wypychaj naprzemiennie policzki jezykiem;

e wysun jezyk przed siebie, najpierw rozlozony (,lopata”), a pézniej waski (,szpic”);

o wysun jezyk przed siebie skiecrowany w gore (,jaszczurka”);

e przygryz boki i czubek jezyka;

o przyklej calg powierzchnie jezyka do podniebienia i chwilg przytrzymaj, powtdrz 10 razy;

e przez minute ,klaskaj}
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o rozluznij jezyk poprzez ,liczenie” zgbdw po skosie od dsemek do jedynek od zewnetrznej strony zebéw.

CWICZENIA DYKCYJNE

Bardzo wazna jest nauka prawidlowego wymawiania samogtosck A - E-1-0O-U-Y - A -

E. Opuszczajac zuchwe swobodnie, przy zrelaksowanych wargach, wypowiadajmy dtuzsze samogloski.

Doprowadzi to do rozluznienia napi¢¢ w aparacie mowy, zmiany brzmienia stéw, wydobedzie melodie jezyka

i sprawi, ze nasi rozméwcy beda przyswajaé wigcej informacii, a nam bedzie si¢ lzej i przyjemniej méwito.

CWICZENIA

1. Powtarzaj zbitki sylab, wydtuzajac przy tym samogloske:

PTA -TPA
PTE - TPE
PTI-TPI
PTO -TPO
PTU - TPU
PTY -TPY

PTA - TPA

PRA - RPA
PRE - RPE
PRI - RPI
PRO - RPO
PRU - RPU
PRY - RPY
PRA - RPA
PRE - RPE

BDA - DBA
BDE - DBE
BDI - DBI
BDO - DBO
BDU - DBU
BDY - DBY
BDA - DBA

BDE - DBE

BDZA - DZBA
BDZE - DZBE

BDZI - DZBI

BDZO - DZBO
BDZU - DZBU
BDZY - DZBY
BDZA - DZBA

BDZE - DZBE
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PLA - EPA
PLE - LPE
PLI - EPI
PLO - EPO
PLU - EPU
PLY - EPY
PLA - EPA

PLE - EPE

SZWA - WSZA
SZWE - WSZE
SZWI - WSZI
SZWO - WSZO
SZWU - WSZU
SZWY - WSZY
SZWA - WSZA

SZWE - WSZE
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Stres jest nicodzownym elementem naszego zycia, nie tylko w kontekscie autoprezentacji i wystapient
publicznych. Ale czym — tak naprawdg — jest i czy stres w kazdej postaci i kazdym nat¢zeniu jest dla nas

grozny?
Przyjrzyjmy si¢ definicji stownikowej PWN:
Stres

[ang.], psychol. stan obcigzenia systemu regulacji psychicznej powstajgcy w sytuacji zagrozenia, utrudnienia lub

niemoznosci realizacji waznych dla jednostki celow, zadan, wartosci.

Typowymi czynnikami wywolujgcymi stan stresu sq: zdarzenia zagrazajgce Zyciu i zdrowin, sytuacje
stwarzajgce zagrozenie dla poczucia wlasnej wartosci, wysoki stopiert trudnosci zadar stojgcych przed
Jjednostkg, utrata poczucia wplywn (kontroli) na przebieg wydarzen, wystepowanie zaktdcess (przeszkdd)
w celowej aktywnosci, sytuacje deprywacji (pozbawienia réznych wartosci lub obiektéw, ktdre sq niezbedne
dla normalnego funkcjonowania jednostki). Oprécz stresu doraznego, pojawiajgcego sig w odpowiedzi na
pojedynczq sytuacje, wyrdznia sig stres diugotrwaly, wywolany takimi czynnikami, jak przewlekta choroba,
wymagania roli zaw. (np. roli Zotnierza w czasie wojny), czy zalamanie sig kariery zyciowej. Kazda sytuacja
stresowa stawia przed jednostkg okreslone wymagania i aby im sprostal zardwno w organizmie cztowicka
(stres, biol. ), jak i w jego funkcjonowaniu psychicznym zachodzq istotne zmiany. W stanie stresu pojawia
sig: wzmozone napigcie emocjonalne oraz pewne wzglgdnie state, niespecyficzne zmiany w zakresie czynnosci
poznawczych, organizacji i sprawnosci dzialania, ktdre zalezq od stopnia natezenia i czasu trwania stresu
W pierwszym okresie, po zadzialaniu bodzca stresowego o umiarkowanej sile, wystgpuje na ogdt wzrost
intensywnosci i tempa dziatan, przyspieszenie procesdw my:’lmm, pamigci, zwigkszenie wragliwosci na bodzce,
co sprzyja wykorzystaniu petni mozliwosci jednostki i objawia si¢ poprawg sterowania zachowaniem i jego

integracji.

W przypadku nasilania sig stresu lub przedtuzania jego trwania moze dojs¢ do rozstrojenia mechanizmow
regulacyjnych, co przejawia si¢ spadkiem tempa i poziomu wykonania rdznych czynnosci, pogorszeniem
procesdw pobierania i przetwarzania informacji, a w koicu — dezorganizacjg zachowania i utratg kontrol
nad sytuacjg; czynnosci, ktdre czlowiek podejmuje w tej fazie, charakteryzujq si¢ badz skrajng sztywnoscig
bad? przypadkowoscig; moze dojs¢ do gwattownej zmiany kierunku dzialania bgd? apatii i zaniku wszelkiej

aktywnosci; czlowick w stanie silnego stresu przestaje takze kontrolowad wlasne emocje.

Wipdlczesne psychol. teorie stresu podkreslajg, ze stres jest wynikiem indywidualnej — a wigc wlasciwej

dla danego czlowicka — interakeji zewn. i wewn. wymagan oraz mozliwosci; stres powstaje, gdy dochodzi
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do rozbieznosci wymagarn i mozliwosci. Jednoczesnie obserwuje sig¢ odchodzenie od teorii biol. na rzecz
poznawczych. Dominuje poglad, iz w rezultacie interakcji czynnikéw indywidualnych i srodowiskowych
powstaje nowa jakos¢ — ocena wydarzenia (sytuacji); wydarzenie moze byc ocenione jako zagrozenie, strata,
wyzwanie lub jako obojetne; jedynie 3 pierwsze uruchamiajq procesy regulacji neurohormonalnej oraz procesy
poznawczego i emocjonalnego radzenia sobie ze stresem Najogdlniej ujmujgc, radzenie sobie ze stresem
— rozumiane jako zespdt podejmowanych na podstawie oceny wydarzenia wewn. i zewn. dziatan — jest
ukierunkowane na problem (sprostanie wymaganiom, usunigcie zagrozenia) oraz na emocje wlasne (redukcje
poczucia zagrozenia, porazki). Wysitek zwigzany z problemowym i emocjonalnym radzeniem sobie oraz
wzgledny ndzial kazdej z tych 2 strategii zalezg od czynnikdw srodowiskowych (gt. charakteru i czasu trwania
wydarzenia, ale réwniez od wsparciazewn.) oraz indywidualnych (np. kompetencyi, celdw, wartosci, przekonar
itp.). Procesy radzenia sobie ze stresem wywolujg tak bezposrednie, jak i odroczone nastgpstwa (zmiany

stanu i funkcji organizmu); te ostatnie mogq stac si¢ przyczyng chordb (psychosomatyczne zaburzenia)".

Definicja podaje, ze pod wplywem stresoréw — bodzcéw wywolujacych stres — organizm znajduje
si¢ w stanie obciazenia. Na poczatku jednak, dzicki zadzialaniu stresora procesy myslowe zachodza szybciej,
zaczyna pracowa¢ na wyzszych obrotach, zwigksza si¢ intensywnos¢ i tempo dziatan, dzigki czemu mozemy

wykorzysta¢ w pelni nasze mozliwosci.

Wyobrazmy sobie dwa poranki, t¢ sama pore, zupelnie inne okolicznosci.

Poranek A

Whtajesz po trzecim budziku. 8.12, za pdino. Biegniesz do lazienki, bierzesz szybki prysznic,
zjadasz polowe jogurtu i ubievasz si¢ w pospiechu. Z lekko mokrymi wlosami ruszasz do biura. Jest godzina
dziewigta rano, pojawiasz si¢ w pracy. Za oknem szaro i mokro, ty jeszcze nie do kovica obudzona/obudzony
uruchamiasz komputer/ i otwierasz skrzynkg mailowg, podchodzisz do ekspresu z kawg, bo przydatoby sig
troche wigcej energii, rozmyslasz o tym, co jest na dzisiaj do zrobienia/ od czego zaczql/co zjesz na drugie
Sniadanie, zamieniasz kilka zdar z kolezankg/kolegg z pracy. Ot, zwyczajny, leniwy poranek. Okoto godziny

dziesigtej wreszcie czujesz, Ze zaczyna si¢ dziesn.

Poranek B

Budzik dzwoni o 7. Witajesz, bierzesz prysznic, suszysz wlosy. Zjadasz sniadanie i pijesz kawg. Albo
nie. Ubranie masz przygotowane od wezoraj, juz wyprasowane. Ruszasz z domu 0 8, by 0 8.30 by¢ w biurze.
O 9 zaczyna si¢ spotkanie z klientem, ktdrego masz przekonal do nowego pomystu. Analizujesz dokladnie
raz jeszcze mocne stromny pmje/etu, powtarzasz w mys’/ach to, na czym warto sig S/eupic’. 9. Pewnym krokiem

wchodzisz do sali konferencyjnej i zaczynasz spotkanie.

12 https://encyklopedia.pwn.pl/haslo/stres;3980346.html [dostep 2.11.2021].
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Ijak myslicie, wktérym dniubedziecie mysleliszybciej, bedziecie bardziej pobudzeniizmobilizowani?
W ktérym dniu trzecia kawa nie przyniesie spodziewanego efektu, a w ktérym nawet o niej nie pomyslicie?
Stresor w postaci spotkania z klientem spowoduje, ze bedziecie bardziej wydajni i mozecie reagowa¢ duzo
sprawniej. To wlasnie ta pozytywna strona stresu. Hans Seyle, lekarz endokrynolog zajmujacy si¢ stresem,
podzielit go na trzy rodzaje: neustres, eustres, dystres. O neustresie méwimy wtedy, kiedy jednostka ma
zasoby do poradzenia sobie z bodZcem i nie wywotuje on w niej zbyt silnego pobudzenia, czyli tak
naprawde wowczas, gdy stresu nie czujemy, eustres to stres motywujacy, pobudzajacy do dzialania; pojawia
sic w momencie, w ktérym podejmujemy wyzwanie i dziala mobilizujaco na prace calego organizmu.
Dystres z kolei to stan, w ktérym poziom stresu jest zbyt wysoki, dziata paralizujaco na caly organizm,

zalewa nas fala kortyzolu i jeste$my niezdolni do dziafania.

hteps://www.katarzynapluska.pl/czy-stres-moze-pomoc-eustres/*

Idac za transakcyjng teorig stresu Richarda Lazarusa i Susan Folkman mozemy zrozumied, ze nasza
reakcja na stres zalezy od naszej oceny sytuacji, ktérg jeste$my w stanie modyfikowa¢. Na swoich kursach
namawiam na spojrzenie na stres pozytywnie, jako czynnika motywujacego, traktowanie nowych sytuacji

jako wyzwan, szukanie radosci i ekscytacji, a nie zagrozen z nich wynikajacych.

13 https://www.katarzynapluska.pl/czy-stres-moze-pomoc-custres/ dostep [2.11.202].
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Praca nad obnizeniem poziomu stresu przebiega na kilku poziomach. Pierwszym jest praca z ciatem
— techniki relaksacyjne, drugim praca z naszymi myslami i przekonaniami, trzecim — przygotowanie si¢ jak

najlepieji przeéwiczenie zadania.
jlepieji p

Jezeli chodzi o techniki relaksacyjne, to polecam prac¢ z oddechem — uspokajanie oddechu, trening

autogenny Schultza, relaksacje Jacobsona (dostgpne w wielu wersjach m.in. na platformie Youtube).
Pracaz przekonaniami polega na znalezieniu najpierw mysli, ktére pojawiaja si¢ w obliczu wyzwania.
Przyklad:
Mam poprowadzic catodniowe szkolenie z zakresu autoprezentaci w kadrze zarzqdzajgcej jednej z firm.
Jakie mygli si¢ pojawiaja?
e Dobrze sobie poradzg, bo poprowadzilam juz sporo szkolen w tej tematyce.
o Nie wiem, czy sprostam oczekiwaniom grupy.
o Lubi¢ pracowa¢ z ludzmi/ Boje si¢ nieznajomych.

Kazda z tych mydli jest automatyczna, czyli niezalezna od naszej woli, pojawia si¢ od razu, niejako z automatu,

a jest wynikiem do$wiadczen i/lub przekonan. Przyjrzyjmy si¢ im po kolei.
e Dobrze sobie poradzg, bo poprowadzilam juz sporo szkolen w tej tematyce.

To jest mys$l wspierajaca, ktdra jest wynikiem doswiadczenia. Warto jg sobie powtarzaé, bo bedzie zmniejszata

poziom stresu.

o Nie wiem, czy sprostam oczekiwaniom grupy.

To jest mysl, kedra jest przypuszezeniem, a nie faktem. Aby znalez¢ bardziej adekwatng mysl, proponuje:
Nie znam grupy, wi¢c nie wiem, jakie sa jej oczekiwania.

To fakt, z ktérym juz mozemy sobie poradzié. Popro$my o list¢ uczestnikéw/ informacje na temat oséb
bioracych udzial w szkoleniu, zr6bmy badanie oczekiwan przed szkoleniem. Im wigcej wiemy o grupie, tym

lepiej mozemy si¢ przygotowad.
e Lubi¢ pracowa¢ z ludZmi/ Boje si¢ nieznajomych.

To s3 moje przekonania, ktére moga by¢ faktami lub nie. Obydwa s wynikiem do$wiadczen lub przekonan.

Pierwsze pomaga, drugie utrudnia. Sprobujmy wiec skupié si¢ na zdaniu:
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o Boj¢ si¢ nieznajomych.

Czy to fakt czy opinia? Czy rzeczywiscie zawsze czuj¢ strach w kontakeie z osobami, ktérych nie znam?
Gdyby tak bylo, odczuwatbym/odczuwatabym olbrzymig trudnosé podczas dziatan wymagajacych interakeji
z nieznajomymi — od zakupdw w sklepie, przez wyjscie do restauracji, po korzystanie z ustug. Ci nieznajomi
w pewnym momencie spotkania stang si¢ znajomymi, wi¢c moze warto pomysleé, w jaki sposéb ,oswoi¢” ich
na poczatku? Moze rozluzniajacy small talk przy kawie przed spotkaniem? Moze poswiecenie 30 minut na

zapoznanie uczestnikdw ?

Jak widzimy, kazde przekonanie mozna przeksztalci¢ tak, aby nas wspieralo w dzialaniu. Wazne,

zeby$my je dostrzegli i nazwali i si¢ mu przyjrzeli. Zach¢cam Was do tego.

Ostatnim elementem, o ktérym méwitam to dobre przygotowanie, przeéwiczenie zadania,

zapoznanie si¢ wezesniej z przestrzeni, wizualizacja wystapienia réwniez moze zadziataé bardzo pozytywnie.

I do dziela!
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PODSUMOWANIE

Jest wiele zasad skutecznej autoprezentacji, jednak to, co najwazniejsze w moim prze$wiadczeniu

to autentyczno$é, spéjnosé i partnerskie podejscie do siebie i rozméwecy.

To my jestesmy ekspertami w temacie siebie samych i w dziedzinach, ktérymi si¢ zajmujemy.
Poznajmy swoje mocne strony i pamigtajmy o nich przy kolejnych spotkaniach. Kazde wystapienie to
rozmowa — traktujmy naszych rozméwcdéw z szacunkiem, dbajmy o ich potrzeby i o to, aby$my my takze

czuli si¢ komfortowo.

Planujac wystapienie, przygotujmy si¢ do niego, znajdzmy cel, gtéwne mysli i te elementy, ktére

chcemy, aby nasi rozmdéwcy wyniesli ze spotkania z nami.

I spéjrzmy na nowe wyzwania z cickawoscia, a bedzie to dla nas zrédto nie dodatkowego stresu,

a ekscytacji i radosci.

Powodzenia!
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