Rozdziat 2

Komunikacja
interpersonalna
podczas prezentacji

Z tego rozdzialu dowiesz sie:

> czym jest mowa ciala i jak jej wlasciwie uzywag;

> jakie gesty warto wykorzysta¢ podczas prezentacji,
a ktorych stanowczo unikac;

> dlaczego i w jaki sposdb nalezy doskonali¢ swoja
wymowe i artykulacje;

> jak ulatwiac odbidr i zacheci¢ audytorium
do aktywnego udzialu w twoim wystapieniu;

> jak przetamac bariery komunikacyjne.



Sztuka wystapien publicznych

Zgodnie z definicja komunikacja (fac. communicatio — wymiana, facznos¢, roz-
mowa) to forma przekazywania informacji miedzy ludzmi majaca na celu poro-
zumiewanie si¢. Komunikacja interpersonalna (miedzyludzka) polega na przeka-
zie stownym (werbalnym) lub pozastownym (pozawerbalnym).

Aby zaistnial proces komunikowania si¢, muszg by¢ spelnione nastepujace
warunki:

> nadawca (osoba, ktora przekazuje okreslone informacje),

> odbiorca (osoba, do ktdrej dany przekaz jest adresowany),

> intencja (zamiary, mysli, uczucia nadawcy),

> zrozumialy dla nadawcy i odbiorcy kod (jezyk stowny lub pozastowny).

Calosci dopelnia komunikat, czyli forma, w jakiej intencja nadawcy jest przekazy-
wana do odbiorcy.

Nalezy tu wspomnie¢ o tzw. modelu komunikacji interpersonalnej, ktory mowi
o tym, ze przy klasycznej sytuacji komunikacyjnej zwigzanej z wymiang informacji
mamy do czynienia z intencjami nadawcy i interpretacjami odbiorcy.

Dla profesjonalnego mdéwcy zdecydowanie bardziej znaczgce powinny by¢ te dru-
gie, a caly przekaz powinien zosta¢ zorientowany przede wszystkim na odbior-
ce. Wazniejsze jest bowiem to, aby odbiorca dobrze zrozumial komunikat, anizeli
nadawca wypowiedzial swojg kwestie. Nieistotne, co nadawca chcial powiedzie¢,
liczy sie to, jak zostal odebrany i zrozumiany.

Niestety, czesto stysze od znajomych wykladowcdw opinig: ,,Ale ci ludzie s gtu-
pi — nie rozumieja, co si¢ do nich méwi”. Mysle jednak, ze w takiej sytuacji to nie
odbiorcy sg winni, ale nadawca, ktéry nie potrafi dostosowac swojego przekazu do
poziomu stuchaczy.

Nalezy zatem mowic jasno i zrozumiale. Nie mozna meczy¢ stuchaczy i wprawiac
ich w zaklopotanie zbyt trudnym do pojecia przekazem. Popisy nadmiernej elo-
kwencji i erudycji jezykowej lepiej sobie w wigkszosdci przypadkéw darowac. To
tak, jakby mowic¢ do ludzi w obcym dla nich jezyku i dziwi¢ sie, ze nie rozumieja,
o co chodzi.
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Zapamietaj

Za wlasciwg interpretacje komunikatu przez odbiorce odpowiedzialny jest
nadawca.

To wielka sztuka, aby — zwlaszcza o rzeczach trudnych i skomplikowanych
— mowic jasno, prosto i zrozumiale.

Jak umiejetnie i sugestywnie wykorzystac
swW0ja mowe ciala

Kazdej wymianie komunikatu, réwniez tej podczas wystapien publicznych, towa-
rzyszg komunikaty niewerbalne, czyli tzw. mowa ciala (ang. body language). Ko-
munikaty niewerbalne uzupetniajg, modyfikujg i wspomagajg komunikaty stowne,
nadajac im wigksza wyrazisto$¢ i czytelno$¢, oraz pomagaja budowac atmosfere
zaufania i pozycje autorytetu mowcy.

Twoje gesty to twoje emocje. Jesli pomiedzy stowami a gestami bedzie istnial jakis
dysonans, to chocby$ nie wiem jak sie zarzekal — ludzie uwierza nie stowom, tylko
gestom.

Prezentacja to nie tylko przekaz suchych faktéw za pomoca gestéw i tonu glosu,
lecz takze przekaz emocji, ktére w znaczacy sposdb wplywaja na oceng tresci me-

rytorycznej wystgpienia.

Za pomocg mowy ciala mozesz aktywnie wplyna¢ rdwniez na swoj nastrdj i emo-
cje. Dzieje si¢ tak, gdyz twoje cialo caly czas wysyla informacje do mézgu na temat
kondycji i samopoczucia. Mozesz w zwigzku z tym zaprogramowa¢ umyst i §wia-
domos¢ na pewnos¢ siebie, ekspresje i entuzjazm, czyli na to, co jest u profesjonal-
nych prezenteréw niezwykle przydatne. Dobrze to wida¢ na przykladzie ubioru:
inaczej zachowuja si¢ ludzie ubrani w garnitury, a inaczej odziani w wyciagniete
dresy. Wystarczy, ze zmienisz strdj, a bedziesz zachowywac sie albo bardziej do-
stojnie, albo bardziej swobodnie.

Jak zatem zachowywac sie na scenie? Jak gestykulowaé? Czy sie poruszac, czy
moze sta¢ nieruchomo? Warto sie tego dowiedzie¢, zanim wkroczysz na sceng.
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Sztuka wystapien publicznych

Amerykanski uczony, prof. Albert Mehrabian, specjalista w dziedzinie jezyka ciata,
na podstawie stynnego eksperymentu przeprowadzonego w 1967 r. wyr6znil trzy
gltéwne czynniki w procesie komunikacji, ktére wpltywaja na wiarygodnos¢ nadaw-
cy i komunikatu oraz na skupianie uwagi audytorium’.

Ich znaczenie dla odbiorcy, okreslone w procentach, jest nastepujace:
> To, co méwimy (stowa) 7%

> To, jak méwimy (ton glosu) 38%

> Mowa ciala (wyglad, ruchy, gesty) 55%

Nie chodzi tu jednak o to, ze w informacji stownej tylko 7% przekazu trafia do stu-
chacza. Stowa, czyli meritum wypowiedzi, sg bardzo istotne, a nawet najwazniejsze
w kontekscie przekazywania informacji.

Inng kwestig jest to, czy ludzie beda stuchac tego, co sie do nich méwi. A co
wiecej — czy zechcg w to wierzy¢? Jezeli istnieje zbieznos¢ mowy ciala z tym, co
nadawca przekazuje, to wszystko w porzadku, stuchacze nie czujg si¢ zagubieni
i przekaz lepiej si¢ zapamietuje. Gorzej, jesli wystepuje rozbieznos¢ miedzy tre-
$cig i formg wystgpienia, ktéra wprowadza w umysty odbiorcéw zamet i intuicyjnie
podwaza kompetencje prelegenta.

Najwieksze znaczenie dla wiarygodno$ci przekazu maja zatem nie same stowa,
lecz wzbogacenie ich o stosowny komunikat niewerbalny. To wiasnie na podstawie
mowy ciala stuchacze wyrabiajg sobie zdanie na temat prelegenta, pod$wiadomie
zaczynajg mu ufac¢ lub nie, wierzg mu bardziej lub mniej. W efekcie stuchaja lub nie
stuchajg wygloszonej przemowy.

Widac to szczegélnie wyraznie, kiedy wymienione wyzej grupy przekazu pozostaja
ze soba w jawnej sprzeczno$ci. Eksperyment Mehrabiana udowodnil, ze w takiej
sytuacji odbiorcy w wigkszosci ufajg przekazowi niewerbalnemu i tonowi glosu, nie
zwracajgc uwagi na stowa. Wyobraz sobie, ze kto$ zapewnia cig, Ze jest mu wesolo,
gdy tymczasem jego twarz pozostaje ponura; w dodatku méwi to cicho, mruczac
pod nosem. Czy uwierzysz bardziej stowom czy mowie ciata? Raczej bedziesz pe-
wien, ze twdj rozmowca mija si¢ z prawda.

> M. Wiener, A. Mehrabian, Language Within Language: Immediacy, a Channel in Verbal
Communication, Appleton-Century-Crofts, Nowy Jork 1968.
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Rozdzial 2.

Wyniki eksperymentu, nazywanego ,regulg 7-38-55", mozna jednak btednie in-
terpretowac. W niektérych sytuacjach komunikacyjnych (np. podawanie faktéw,
danych) stowa odgrywaja pierwszorzedne znaczenie, mowa ciala za$ nie jest nosni-
kiem informacji, a jedynie dodatkowym czynnikiem, ktéry pomaga lub utrudnia
prawidlowe zrozumienie intencji nadawcy.

Jakie gesty zatem pomagaja, a jakie utrudniaja odbioér stuchaczom? Analize warto
rozpocza¢ od przyjrzenia si¢ postawie osoby wystepujacej publicznie. Generalnie,
poza przypadkami, kiedy chce si¢ $wiadomie doda¢ ekspresji i dramaturgii swemu
wystapieniu, nalezy stosowac tzw. postawe otwarta. Charakteryzuje sie ona tym, Ze:
1. méwca stoi przodem do audytorium,

2. zachowuje kontakt wzrokowy z widownia,

3. nie zastania dloni, nie zaklada rak,

4. gesty majg charakter otwarty i podkreslaja wypowiadane kwestie.

Przyklady wlasciwej postawy otwartej podczas wystapienia



Przeciwienstwem postawy otwartej jest postawa zamknieta, ktorej nalezy zdecy-
dowanie unikac¢ podczas wystapien, z wyjatkiem sytuacji szczegdlnych, uwarunko-
wanych ich trescig i atmosferg.

Przyklady postawy zamknigtej, niezalecanej podczas wystapienia

Zapamietaj

1. Gestykulacja jest wazna, poniewaz podkresla wypowiadane stowa i dodaje
im glebszego wyrazu.

2. Gesty s3 pomocne przy opisywaniu pewnych zjawisk czy proceséw, gdyz
za ich pomocg mozna szybciej i bardziej plastycznie wyrazi¢ to, na co po-
trzeba by bylo duzo wigcej stow. Pobudzaja tez prace obu pétkul moézgo-
wych, dzigki czemu obraz szybciej i lepiej niz stowa dociera do odbiorcow,
a w konsekwencji ulatwia trwale zapamietanie wystapienia.

3. Gesty wyrazajg emocje, czynigc wystapienie bardziej ekspresyjnym. Sta-
jesz si¢ dzigki nim duzo bardziej komunikatywny.

4. Ruch zwiazany z gestykulacjg roztadowuje stres i napiecie, zmniejszajac
tym samym treme.



Rozdzial 2. Komunikacja interpersonalna podczas prezentacji

Sa osoby, ktoére bardzo zywo gestykuluja, np. wyjatkowo ekspresyjnie wymachujac
rekami. Wowczas odbiorcy mogg odnies$¢ wrazenie, ze méwca nie czuje sily stow,
ktére wypowiada. Zreszta te stowa przestajg dociera¢ do odbiorcéw, bo na pierw-
szy plan wysuwa sie gestykulacja. Jesli w twoich gestach przewazy chaos, stuchacze
takze uznajg cie za osobe chaotyczng.

I odwrotnie - jesli twoje gesty beda spokojne i precyzyjne, stanie si¢ to dowodem
na to, ze twoje myslenie jest uporzadkowane i klarowne.

Zapamietaj

W swoich gestach minimalizuj nieprzewidywalny chaos, a maksymalizuj
precyzje.

Najwazniejsze, zZeby gesty byly jak najbardziej naturalne, gdyz te sztuczne i nie-
zgodne z przekazang trescig stowna wzbudzajg zastrzezenia u stuchaczy co do rze-
telnosci i prawdziwosci prezentacji.

Mowy ciala mozesz uzywa¢ w zaleznosci od wrazenia, jakie chcesz wywrze¢ na
publicznosci. Jesli w swojej prezentacji, motywacyjnej lub sprzedazowej, chcesz

. 4 . » . . . .. .
przede wszystkim odwotac si¢ do ,serca” odbiorcy, czyli do jego emocji, to twoja
mowa ciala powinna zawiera¢ wiecej gestow otwartych, duzo usmiechu i dynami-
zmu. Pokazujac wlasne emocje, oddziatujesz poprzez podswiadoma empati¢ na
emocje stuchacza.

Wskazowka

> Opowiadajac o emocjach, wskazuj na swoje serce, np. ktadac na nim reke,
gdyz jest to dowdd na szczeros¢ przekazu.

> Moéwiac o sukcesie i motywacji, uzywaj od czasu do czasu gestow typu
,yes, yes, yes”.

> Wypowiadajac sie o emocjach pozytywnych lub negatywnych, stosuj ade-
kwatng do omawianego tematu mimike: usmiechaj sie radosnie lub przyj-
mij smutny wyraz twarzy.

> Chcac podkresli¢ blaho$¢ omawianej kwestii, stosuj machniecie reka.
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Rozdzial 4

Realizacja
prezentacji

Z tego rozdzialu dowiesz sie:

> na czym polega zasada ,,magicznej trdjcy”;

> w jaki sposéb budowac¢ wilasny obraz pewnego siebie
profesjonalisty na scenie;

> jak zrobi¢ na stuchaczach dobre wrazenie od samego
poczatku prelekcji;

> jak zdiagnozowac oczekiwania odbiorcow i dopasowac
do nich tre$¢ wystapienia;

> jak wzorem najlepszych mowcow uatrakcyjni¢ prelekcje
oraz zawladna¢ sercami i umystami stuchaczy.



Sztuka wystapien publicznych

Jezeli uda ci sie dobrze okresli¢, a nastepnie zrealizowac cel prezentacji, to mozesz
ocenic jej rzeczywistg skutecznos¢. Sukces osiggniesz wowczas, gdy stuchacze po
twoim wystgpieniu zrobig dokladnie to, co chcesz, aby zrobili (kupili towar, zain-
teresowali si¢ czyms§, przekonali si¢ do czegos, zastanowili si¢ nad jakim$§ proble-
mem, nauczyli sie czegos itd.).

Po prezentacji to do odbiorcéw powinna naleze¢ aktywnos¢ i to oni powinni
podjac¢ zalozone przez ciebie dzialanie. Nie chodzi tu oczywiscie o manipulacje,
ktora jest niemoralna, ale raczej o perswazje, o ktorej szerzej bedzie mowa w roz-
dziale 5.

Zapamietaj

Wazne, aby twodj przekaz zostal wlasciwie odebrany i zrozumiany. Warto
zwroécic¢ uwage na skuteczng komunikacje miedzy nadawcy i odbiorcy, kto-
ra powinna by¢ ukierunkowana na odbiorce wiasnie. Stuchacze powinni za-
pamigtac z twojego wystapienia to, co ty chcesz, aby zapamigtali, a nie tylko
cokolwiek. Przekonuj sugestywnie do swoich racji, pogladéw lub sklaniaj
do dokonania dobrego wyboru. Dobrego dla ciebie, ale przede wszystkim
dla nich.

Magiczna trojca

W wigkszosci obserwowanych prezentacji daje sie¢ zauwazy¢ chaos. Wynika on
z checi przekazania zbyt duzej ilosci informacji w zbyt krétkim czasie. Mdowca
miota si¢, porusza nowe kwestie, rzuca nowymi pojeciami. Zaczyna watki, nie
konczac poprzednich, skacze z tematu na temat, wplata obszerne dygresje. Po-
zwala si¢ wybija¢ z rytmu pytaniami od publicznosci. Zapomina o zalozeniach
z konspektu i gléwnych elementach wystapienia. A wszystko to w imi¢ dobrze
wypelnionej misji - przekazania odbiorcom maksimum tresci, a co za tym idzie
- wiedzy prelegenta. Intencje sg oczywiscie szlachetne, ale zwykle nie wychodzi to
odbiorcom na dobre...

Aby unikng¢ chaosu komunikacyjnego, powiniene$ najpierw okresli¢ trzy naj-

wazniejsze kwestie, ktdre chcialbys, aby stuchacze zapamietali z planowanego wy-
stapienia. Z tych trzech pozycji uczyn lejtmotywy. Na nich powinienes si¢ skupic¢
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Rozdzial 4. Realizacja prezentacji

w trakcie wystapienia. Pozwoli to uporzadkowa¢ calos¢ przekazu i ulatwi odbior-
com wychwycenie tego, co z twojej perspektywy jest najistotniejsze.

Postaraj si¢ przekazywac informacje podzielone na mniejsze dawki, zeby nie mé-
wi¢ wszystkiego jednym ciggiem. Przyjmij zasade ,,magicznej trojcy’, zeby mowic
tylko o trzech rzeczach naraz, nastepnie o kolejnych trzech rzeczach itd. Zamiast
wymieniac litanie, podziel duza cz¢s¢ tresci na mniejsze, prostsze do ,,przetkniecia”
porcje, wowczas informacje bedzie fatwiej ,,strawic”.

Zagadnienia szczegdlnie istotne, owe lejtmotywy, warto przypominac¢ i podkre-
sla¢ co jakis czas, zeby lepiej zapadly w pamiec¢ stuchaczom. Lacinskie przystowie
Repetitio est mater studiorum oznacza, ze powtarzanie jest matka uczenia sie.

Przyklad
s Moéwigc o wystgpieniach publicznych, proponuje skupic sie przede wszystkim
na trzech podstawowych kwestiach:
1. Pewnos¢ siebie prelegenta, czyli walka z NSOTiK-iem (a co za tym idzie, jak
pokonac treme).
2. Zachowanie pozastowne na scenie, czyli co pomaga, a co przeszkadza w od-
biorze.
3. Jak poprawnie i atrakcyjnie przygotowaé komputerowg prezentacje multi-
medialng.
Kazde z powyzszych zagadnieri mozna podzieli¢ na trzy najwazniejsze czesci
sktadowe, a te - znow na trzy najistotniejsze problemy itd. To naprawde po-
maga!
99
Wskazdéwka

Zasade ,magicznej trojcy” mozesz wykorzysta¢ réwniez przy przygotowy-

waniu planu wystapienia. Najpierw odpowiedz na nastepujace pytania:

1. Dlaczego chcesz przeprowadzi¢ dang prezentacje?

2. Do czego stuchaczom moze by¢ potrzebna twoja prezentacja, czyli: do
czego moze im si¢ przydac?

A nastepnie okresl trzy najwazniejsze rzeczy, ktore chcialbys, aby twoi stu-

chacze zapamietali z twojego wystapienia.
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