u nauczyciela
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Pierwsze wrazenie

Ktére momenty z wystgpienia czy spotkania pamieta si¢ najlepiej? Przypominajgc sobie jakis
wyktad, czy prelekcje albo po prostu rozmowe, ktorg odbylisSmy z kim§ wczoraj, pami¢tamy na
ogot poczatek i koniec. Zwtaszcza, jesli to byla osoba, ktorg wtedy poznalismy. Pamig¢ ta
dotyczy nie tyle faktow, informacji stownych, co wrazenia, jakie wywart na nas prelegent, czy
rozmowca. Jest to tzw. efekt halo, czyli po prostu pierwsze wrazenie. Je$li dana osoba
rozpoczeta kontakt z audytorium od usmiechu i anegdoty, moze by¢ odebrana przez nas jako
sympatyczna i zyczliwa. Jesli prelegent byl spigty, zestresowany; mial zaci$ni¢te usta i pigsci
— zostanie prawdopodobnie odebrany jako osoba wyniosta, arogant. Jak widzimy, taka ocena
moze mocno mijac si¢ z prawda, jednak pierwsze wrazenie jest na tyle sugestywne, ze utrwala

sie w glowach rozmowcow i cigzko je podzniej zmienic.

Taki mechanizm ma uzasadnienie ewolucyjne. W zamierzchtych czasach nasi przodkowie
musieli szybko odgadywac intencje ludzi lub osobnikoéw innych gatunkow: uciekac? atakowac?
sta¢ w miejscu? nawigzac kontakt? Z czasem pewne cechy i zachowania ,,zaszufladkowalismy”
jako  przyjazne, a inne  jako agresywne,  jeszcze inne swiadczace
0 zainteresowaniu naszg osobg celem przedtuzenia gatunku ©. Koncentrujemy si¢ wtedy tylko
na kilku wybranych elementach (np. kontakt wzrokowy, u$miech, szybkie ruchy itp.)
i juz wyrabiamy sobie zdanie o czyich$ intencjach, a nawet kompetencjach i inteligencji. Spojrz
na ponizszy rysunek. Co widzisz? Czy widzisz liter¢ E? A przeciez wcale tej litery tam nie ma.
Tych kilka linii przypomina liter¢ E, tak jak kilka cech sktada si¢ na pierwsze wrazenie, ktore
potem jest trwate. Nawet jesli za pierwszym razem nie widzisz litery E, to pod wpltywem

powyzszej sugestii nie bedziemy mieli probleméw z odczytaniem tej litery.

|

|

Rysunek 1. Jaka litere przypominaja ci te linie?
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Jak dlugo trwa pierwsze wrazenie? Specjalisci oceniajg, ze pierwsze wrazenie trwa 20
pierwszych sekund kontaktu z audytorium, 20 pierwszy stow, ktore wypowiesz 1 20 gestow,
ktore wykonasz od momentu rozpoczecia wystapienia. Jak widzisz — nie ma duzo czasu na

zaskarbienie sobie sympatii stuchaczy. Dobre pierwsze wrazenie mozna zrobi¢ tylko raz!
Wyrézniamy:

- anielski efekt halo (efekt aureoli, efekt Polyanny) — pozytywna ocena rozméwcy

- szatanski efekt halo (efekt Golema) — negatywna ocena rozmowcy.

Pamigtajmy, ze wywarcie efektu aureoli bedzie procentowalo w przysztosci, nawet jesli
pierwotna ocena naszego rozmowcy mocno mija si¢ z prawda — niektére cechy zostalty nam
przypisane niesprawiedliwie. Pamigtam, ze kiedy staratem si¢ o pracg¢ jako przedstawiciel
handlowy oraz trener, wlasciciel firmy przeczytal jedno zdanie z mojego CV: ,,Chciatlbym
pracowac w edukacji i kontakcie z ludzmi, ale pensja poczatkujacego nauczyciela jest dla mnie
1 mojej rodziny za niska”. Zapytal mnie o to, a ja po prostu powtorzytem to, co tam napisatem.
Wyrobit sobie wtedy przekonanie o mnie, Ze jestem osobg ambitng, ktdra chce duzo zarabiaé i
bardzo angazuje si¢ w swoja prac¢. Powtarzal to wszystkim, z ktdrymi rozmawiat o mnie.
Kiedy pojechalem na kilkudniowe szkolenie, wspotwlasciciel firmy 1 trenerka, ktora
prowadzita szkolenie przywitali mnie stowami: ,,A wiegc ty jeste§ tym kandydatem, z ktérym
Pan X wigze takie nadzieje. Podobno masz $wietne kompetencje...(nie mialem wtedy
doswiadczenia w sprzedazy). Potem, podczas pierwszych dni pracy, juz nikt nie mowit o moich
kompetencjach, tylko o tym, ze jestem $wietnym handlowcem (jeszcze nic nie sprzedalem!).
Ten efekt sprawil, ze poczulem sig¢ jak swietny handlowiec i ... zaczatem $wietnie sprzedawac.
Pan X mowil potem o swojej intuicji podczas rekrutacji i kompetencjach, a w rzeczywistosci —
nie ujmujgc mu niczego — to byta samosprawdzajaca si¢ przepowiednia, zwana inaczej efektem

Pigmaliona.

Jesli juz wywrzesz dobre pierwsze wrazenie, potraktuj to jako kapital, ktorego nie wolno

zmarnowac.
Od czego zaczac?

Jeszcze do niedawna w sprzedazy bezposredniej obowigzywat model, w ktorym na nawigzanie
kontaktu z klientem poswigcano 10% - 20% czasu, a reszt¢ na przedstawienie produktu,

,hamawianie” klienta do kupna i szybkie zamknigcie sprzedazy. Od pewnego czasu, na skutek
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badan ktore prowadzono w sferze szeroko pojetej komunikacji, menedzerowie wprowadzajg w
swoich zespotach zupelnie inny schemat rozmowy z klientem. Ot6z zdecydowanie wigcej czasu
poswigca si¢ na nawigzanie kontaktu i zbudowanie atmosfery zaufania. Sama sprzedaz to
skutek nie tyle namawiania, co polecenia dobrego produktu. Przedstawiciel staje si¢ kims$

podobnym do Klienta - kims, kto ,,tez tak ma” jak klient.

Wspomniane zmiany w modelu sprzedazy obserwowatem pracujac zarowno jako
przedstawiciel handlowy, jak i szkoleniowiec. Ot6z w pierwszej fazie swojej pracy wydawato
mi si¢, ze im wigcej powiem, im wigcej argumentow podam potencjalnemu klientowi, tym
wieksze beda moje szanse na sprzedaz. Efekt, ktory osiggatem, byt odwrotny od zamierzonego.
Widzialem, ze im wigcej moéwie, tym czeSciej ludzie po prostu potakuja
1 coraz bardziej sa znudzeni. Podobnie bylo przy prelekcjach; zdania byly okragte, poprawne
stylistycznie, wielokrotnie ztozone — podrzednie i nadrzednie. Stowem — nie bylo si¢ do czego
przyczepié i .... audytorium przysypiato! Tekst byl poprawny tak jak wtedy, gdy opisywatem
sprzedawany produkt. Bytem bardziej skoncentrowany na sobie i swoich celach, niz na moich
stuchaczach i emocjach, ktore przezywaja. Ponizej zasada, ktorej zastosowanie pozwoli Ci

unikng¢ moich btedow mtodosci ©

e WHO?
e Z kim rozmawiasz? Do kogo moéwisz?

e WHY?
¢ Dlaczego chcesz wygtosié¢ prelekcje? Jaki efekt chcesz wywotac?

e WHERE?
* Gdzie poprowadzisz rozmowe czy prezentacje? Jak zaaranzujesz przestrzen?

e WHEN?
e Kiedy chcesz poprowadzi¢ prezentacje? Czy to odpowiednia pora?

e WHAT and HOW?
e Co i w jaki sposob przekarzesz rozméwcom i audytorium?

(- C-C-C- 4

Rysunek 2. Zasada 5W
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WHO? (kto?)

Zastanow si¢ z kim porozmawiasz na wybrany temat albo inaczej: jaka jest grupa odbiorcow.
Kto stanowi twoje audytorium? Zupelnie inaczej rozmawiam ze studentami, inaczej

z przedstawicielami handlowymi, inaczej z nauczycielami, a inaczej z mlodzieza. Spodjrz na

ponizszy przyktad:
No dalej
mtodziezy!
Obowiqzuje
zmiana butdw -
ubierac kapcie!
Kto ostatni DI:odzy
zmieni obuwie . g Paristwo!
ten nie Nalezy zmienié Uprzejmie
uczestniczy w obuwie prosze o zmiane
balu :) obuwia po
wejsciu na sale!
Koledzy!
Zrzucamy
trapery i
wrzucamy
trampki!

Rysunek 3. Zasada WHO?

Z pewnoscig jestesScie w stanie zidentyfikowaé sposob wypowiedzi skierowanej do
wspomnianych wyzej grup wiekowych i zawodowych. Nalezy wiec tak uktadac¢ zdania, aby

docieraty nie tyle do twojej wyobrazni, co do wyobrazni audytorium.

Idac za tg zasadg popetnitem kiedys$ btad, ktory mnie troche kosztowat. Ot6z miatem spotkanie
z grupg gorali podhalanskich. Poniewaz lubi¢ ich folklor i gwarg (potrafi¢ tez mowic trochg po
goralsku), totez w trakcie prelekcji zaczatem troch¢ mazurzy¢ i uzywaé slow w gwarze

podhalanskiej. Usmiechatem si¢ wtedy, poniewaz w tym momencie rozmawialiSmy o rzeczach
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zabawnych. Zaobserwowalem, ze niektorzy uczestnicy spotkania zaczgli si¢ wycofywac,
nawigzane wczesniej porozumienie zostalo nadwyrezone. Zapytani o to gorale odpowiedzieli,
ze $§mieje¢ si¢ z nich i przedrzezniam. Ja stanowczo zaprzeczytem, jednak nieufno$¢ pozostata i
méd] cel prezentacji nie zostal osiggniety. Nalezy wiec  pamigtaé, ze
z jednej strony trzeba mie¢ na uwadze grup¢ ludzi do ktorej sie¢ przemawia, ale z drugiej

pozosta¢ sobg i nie ,,brata¢ si¢”, bo moze to wywota¢ odwrotny od zamierzonego efekt.
WHY? (dlaczego?)

Zastanow sig¢ jaki jest cel twojej prezentacji albo po co wypowiadasz swoja opini¢. Czasami za
bardzo koncentrujemy si¢ na tym co chcemy powiedzie¢, nie myslac przy tym jaki jest cel
wypowiedzi. Czy chcemy poszerzy¢ wiedzg stuchaczy z danego zakresu? Czy chcemy zmienic¢
sposob patrzenia na dany temat? A moze zmiana postaw jest celem naszego wystapienia? Jesli
cel prezentacji nie bedzie jasno wytyczony, mozesz w stresie szybko straci¢ go z oczu. A stad
juz krok do zaplatania si¢ w swoich rozwazaniach, utraty watku, czy braku kontroli czasu.
Rozwiniemy dyskusje w mato istotng strong i nasz cel prezentacji nie zostanie zrealizowany —

zorientujemy si¢ dopiero w momencie, gdy stuchacze beda opuszczac sale.
WHERE? (gdzie?)

Gdzie poprowadzisz prezentacjg, czy spotkanie? Prowadzac prelekcje dla rodzicow z zakresu
zagrozeh plynacych z internetu zdarzyto mi si¢ by¢ w budynku, w ktorym ocieplano elewacje.
Za oknem co chwile przechodzili budowlancy, ktérzy usmiechali si¢ do moich stuchaczy,
machali im, zapraszali do siebie itd. Poniewaz nie bylo rolet — nie mogtem zastoni¢ okien
1 skazany bylem na te zaktocenia. Z drugiej strony budynku byta rownie komfortowa sala,
a tego skrzydta jeszcze nie remontowano. Gdybym wtedy przybyt wczesniej 1 zorientowat sie,
ze nie s3 to warunki do prelekcji (zwtaszcza dla grupy sredniozmotywowanej...), wtedy
z pewnoscia poszukatbym lepszych rozwigzan. W momencie kiedy si¢ zorientowalem, byto juz

za pozZno.

Jesli umawiasz si¢ z kims$ na spotkanie 1 chcesz si¢ dobrze zaprezentowac, to zastandéw si¢ nad
miejscami typu galeria handlowa, kawiarenka z oknem na ruchliwg ulicg, miejsce
z widokiem na 42-calowy telewizor albo korytarz w szkole. Twdj rozméwca (lub grupa
stuchaczy) bedzie narazony na wiele bodzcow, ktore odciagaja uwage od twojej prezentacji.
Nauczylem si¢ tego, prowadzac rozmowy handlowe podczas wizyty w domu klienta. Wielu

z nich nie wytgczato swoich ogromnych telewizorow podczas mojej prezentacji. Efekt byt taki,
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ze w kluczowych momentach skakatl akurat Adam Matysz, ,nasi” strzelali bramke albo
Neo-Nowka grata swoj §wietny skecz o Bogu. Klient patrzyt na mnie i potakiwal podczas mojej
$wietnie przygotowanej prezentacji, cho¢ ... nie styszal tego co do niego mowitem. Nie musze

dodawag, ze niczego nie sprzedatem na takim spotkaniu...
WHEN? (kiedy?)

Pracujac kiedy$§ w pewnej firmie szkoleniowej, mialem za zadanie robi¢ krotkie potkania
informacyjne w szkotach. Poniewaz na takie spotkania nikt z rodzicéw nie przychodzil, wobec
tego postanowitem robi¢ je przy okazji szkolnych zebran z rodzicami. Niestety na podobny
pomyst wpadli réwniez inni przedstawiciele firm, oferujacy szybki angielski, $wietne
podreczniki, ubezpieczenie na korzystnych warunkach oraz wspaniate ferie w gorach na pot
ceny. Zazwyczaj dyrekcja decydowata o kolejnosci wystapien. Kiedy wystgpowatem jako
czwarty z kolei nikt mnie juz nie stuchal. Audytorium myslato o tym, aby rozejs$¢ si¢ do klas i
porozmawia¢ z wychowawca. Nauczony tym doswiadczeniem prositem zawsze o to, aby
mowic jako pierwszy — po krotkim wstegpie zrobionym przez dyrekcje szkoly. Wtedy poziom
uwagi byt znacznie wyzszy, niz przy kolejnych prezentowanych ofertach. Potem miatem tez
czas nato, aby ludzie podchodzili do mnie, zadawali pytania, zostawiali numery telefonu i brali

ulotki. Taki byt mdj cel tej prezentacji.

Powyzszy przyklad z mojego doswiadczenia mozesz z pewnoscia zastapi¢ swoim. Jesli masz
wplyw na godzing Twojej prezentacji, czy rozmowy, to zastanOw si¢ zanim powiesz ,,jest mi
to obojetne” lub ,jak Pani/Pan uwaza...” Pamigtaj tez, ze pora dnia, w ktorej bedziesz

przemawial ma znaczenie. Ponizszy rysunek ilustruje dobowy rytm intelektualny ludzi.

8-12
WYZ
INTELEKTU

ALNY

Rysunek 4. Dobowy rytm
intelektualny DOBOWY RYTM

INTELEKTUALNY
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Jak wynika ze schematu, w ciaggu dnia mamy 2 wyze intelektualne oraz 2 nize intelektualne.
Probujmy tak organizowaé nasze spotkania i prelekcje, aby unika¢ nizu intelektualnego
w godz. 13.00 — 16.00. W przeciwnym wypadku mozemy mie¢ ,,grup¢ ziewajaca”, a ziewanie

— jak wiadomo - jest zarazliwe ©
WHAT and HOW? (co i jak?)

Co chcesz powiedzie¢ 1 w jaki sposob tego dokonasz? To najwazniejsza, merytoryczna czgsé
wystapienia. Jakie statystyki, zdjecia, czy filmy zaprezentujesz? W jaki sposob to zrobic,
zajmiemy si¢ w dalszej cz¢$ci opracowania, natomiast teraz skupmy si¢ na formie. Jesli cheesz
przekazac jakas wiedzeg, zwlaszcza wiedzg dla stuchaczy uzyteczng (np. rozwoj kompetencji z
zakresu umiejetnos$ci migkkich), skorzystaj z cyklu Kolba. Jest to skuteczny, ale i atrakcyjny
sposob przekazywania wiedzy i1 trenowania umiejetnosci. Stosujemy go na szkoleniu w ktorym

wlasnie uczestniczysz. Spojrz na ponizszy schemat:

doswiaczenie

zastosowanie

analiza/teoria

Rysunek 5. Cykl Kolba

MoglibySmy zaprezentowaé teori¢ dotyczaca wystapien publicznych 1 autoprezentacji,

a potem poprosi¢ uczestnikdw aby si¢ jej nauczyli. Nastepnie zrobilibySmy co$ na wzor
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egzaminu, sprawdzajgc poziom opanowanych umiejetnosci. Nietrudno zgadnac,
ze skuteczno$¢ naszych dziatan bytaby nikla. Wiemy to z wlasnego doswiadczenia — kiedy
chodziliSmy do szkoly lub na studia, musieliSmy niejednokrotnie ,,wkuwa¢” podrgcznik.
Bywato, ze taki sposob nauczania/uczenia si¢ zniechecit nas do naprawdg ciekawej dziedziny

nauki.

Cykl Kolba pozwala zintegrowa¢ przezywanie, refleksje, wiadomosci teoretyczne
z zastosowaniem. Dobrze zilustruje to przyktad z zakresu autoprezentacji. Wykonaj prosze

ponizsze ¢wiczenie:

1. Doswiadczenie:
przyjmij prosze pozycj¢ osoby bardzo smutnej, wrecz zrozpaczonej. A teraz powiedz,
ze to najszczesliwszy moment w twoim zyciu ©

2. Refleksja:
Co czujesz? Jakie emocje teraz przezywasz? Czy bylas/bytes w stanie w petni wyrazi¢
swoje szczescie?

3. Analiza i teoria:
Emocje wyrazamy bardziej poprzez mowg ciata. Czasami stownie informujemy,
ze wszystko jest ok., ze jestesmy zadowoleni, usatysfakcjonowani, jednak niewerbalnie
dajemy wyraz swojego niezadowolenia. Zasada spojnosci.

4. Zastosowanie (w obszarze autoprezentacji):
Jesli chcemy przekonaé audytorium do siebie, swoich kompetencji 1 zaangazowania,

rébmy to na poziomie werbalnym i niewerbalnym. Badzmy spojni.

Gdybym powiedziat o zasadzie spojnosci bez odwotywania si¢ do twojego do§wiadczenia, bez
wyjasniania i refleksji, bez zastosowania, wtedy moje rozwazania bytyby prawdopodobnie
zwyktym hastem encyklopedycznym. Cykl Kolba opisany na papierze nie oddaje w pelni zalet
takiego sposobu pracy z grupg — dlatego na szkoleniu z autoprezentacji prze¢wiczymy go kilka
razy.

Nawet jesli nie mozesz zastosowa¢ cyklu Kolba w pelni, to postaraj sie czesto odwoltywac¢ do
doswiadczen 1 refleksji twoich stuchaczy. Moéwiac o dziataniach matematycznych, zapytaj
0 problemy podczas ich wykonywania; méwiac o ofercie ubezpieczeniowej, zapytaj czy twoi

rozméwcey mieli jakiekolwiek przykre doswiadczenia czy wypadki; chcac pozyska¢ nowego
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sponsora, zapytaj go co mysli na temat sponsorowania np. imprez studenckich i czy wie jakie
moze odnies¢ korzysci.

Jesli skupisz si¢ tylko na informacjach, ktore chcesz przekazaé, wpoi¢, mozesz zagadac
stuchaczy, ktérzy z prelekcji nie zapamigtaja niczego poza ... nuda. Popehnisz blad, ktory
opisalem wczesniej 1 ktéry mnie si¢ niestety przydarzal.

Wazniejsze jest to, co zapamigtajg twoi rozmdowcy, nie za$ to, czy ty zrealizujesz program.
W autoprezentacji bardziej chodzi wigc o skutecznos¢ twoich dziatan (w mysl zasady 5 x W),

niz realizacj¢ schematu sprzedazy, programu szkolenia, referatu, tresci prelekcji.

Skladniki autoprezentacji

Zajelismy si¢ pokrotce sposobem przygotowania do prezentacji. Mamy opracowany cel, czas,
miejsce, grupe docelowa, tres¢ oraz sposob, w jaki bedziemy przekazywac wiedze. W tej czegsci
zajmiemy si¢ skladnikami, czy tez warstwami w autoprezentacji: sfera merytoryczna oraz

emocjonalng.

Autoprezentacja

sfera
merytoryczna

sfera
emocjonalna

przekaz
werbalny

przekaz
parawerbalny

forma kinezyjna proksemika

Rysunek 6. Warstwy autoprezentacji

Wystepuja dwa rodzaje wnioskowania: zwigzane z centralnym torem przetwarzania informacji
oraz z torem peryferyjnym. Pierwszy to logiczna i merytoryczna analiza informacji ptynacych

z otoczenia. Drugi to wnioskowanie na podstawie pozalogicznych, czyli emocjonalnych
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wskaznikow towarzyszacych bodzcowi (np. pickne oczy, albo duzy dekolt). Ten rodzaj
wnioskowania jest czgstszy, bo nie wymaga wysitku. Z drugiej strony szybko si¢ go zapomina
1 jest podatny na kontrargumentacj¢. Jesli wigc chcemy zrobi¢ nie tylko dobre wrazenie, ale

zapas$¢ w pamie¢¢ audytorium, wtedy musimy popracowa¢ nad merytoryczng strong wystapienia
Sfera merytoryczna

Wszystko to, co chcemy przekaza¢ w formie komunikatu werbalnego — dane , fakty, liczby,
wykresy — miesci si¢ w pojeciu sfery merytorycznej. Bedzie to rowniez struktura prezentacji,
sposob formutowania zdan, tzw. ,,dawkowanie” informacji. Innymi stowy — to tres¢
wystgpienia. Sfera merytoryczna jest powigzana z emocjonalng, gdyz informacjami
merytorycznymi mozna ksztaltowac¢ emocje. Przyktadowo mogg powiedzie¢, ze wedtug badan
statystyczny student z Warszawy ma wyzszy poziom inteligencji od studenta
z Krakowa (co jest oczywiscie nieprawda) — wywotam prawdopodobnie pozytywng reakcje
0s6b z Warszawy i negatywna z Krakowa, a przy okazji skonfliktuje grupe.

TRESC WYSTAPIENIA

Zdania w prezentacjach powinny by¢ raczej krotkie. A jednocze$nie powinny mieé
zrdznicowang dtugos¢, w przeciwnym razie przemowienie bedzie monotonne. Pamigtaj tez, ze
szczegoblnie krotkie zdania w formie pytan (np.: ,,I ¢z si¢ stalo?" albo ,,Gdzie byliscie wtedy?"
czy tez: ,,Kiedy powiemy dos$¢?) jak i stwierdzen (np.: ,, To wszystko na nic" albo: ,,Jutro bedzie
za pozno" czy tez: ,,Mamy tego dosy¢!") maja szczegodlnie silng wymowe. Po nich powinna

nastepowac krotka przerwa..

e Zdania Twego przeméwienia powinny byé tak zbudowane, aby stuchacze mieli
wrazenie swobodnej narracji. Dlatego méwigc— badz soba i nie staraj si¢ za wszelka cene
by¢ absolutnie poprawny jezykowo czy tez bezwzglednie $cisty terminologicznie.

e  Mow w sposob naturalny i niech Cie¢ nie paralizuje obawa popelnienia bledu. Pamigctaj,
co mawiatl Stefan Kisielewski: Kto mowi bezbtednie, ten méwi bez przekonania. Z tych
wzgledow powiniene$ unika¢ jezyka sztucznego, przesadnie S$cislego czy tez
charakterystycznego dla zargonu oficjalnych dokumentéw. (Zamiast powiedzie¢: ,,Organa
sit porzadkowych zatrzymaty osobnika podejrzanego o dokonanie zaboru mienia", powiedz

raczej: ,,Policja zatrzymala cztowieka podejrzanego o kradziez"). Oczywiscie stopien

R. SWIERGOSZ, WWW.LEKTIKON.EDU.PL | BUDOWANIE WIZERUNKU



e~

LEKTIKON

sformalizowania Twego przemoéwienia zalezy tez od tego, co i do kogo méwisz, ale zawsze
staraj si¢ zachowac tak swobodny styl, jak to si¢ tylko da.

e Buduj swe zdania raczej w formie czynnej niz biernej da im to wigkszg sit¢ (np. zamiast
mowic: ,,Wnioski obrony zostang skrupulatnie rozpatrzone przez sad", powiedz raczej:
,»Sad skrupulatnie rozpatrzy wnioski obrony").

e Raczej uzywaj zdan twierdzacych niz przeczacych, te pierwsze bowiem wymagaja na
0g6! mniej czasu na zrozumienie oraz sg tatwiej zapamigtywane (np. zamiast powiedzie¢:
,,P0 zastanowieniu Kierownictwo nie przyj¢to przedtozonych propozycji", powiedz racze;j:
,»P0 zastanowieniu kierownictwo odrzucitlo przedlozone propozycje"; albo zamiast:
»Stwierdzilismy, ze ta lampa juz nie $wieci", powiedz: ,,StwierdziliSmy, ze ta lampa juz
zgasta").

e Postuguj si¢ zdaniami majacymi charakter bezposrednich stwierdzen, rezygnujac
z rozmaitych oméwien (np. zamiast powiedzie¢: ,,Po przeanalizowaniu aspektow tej sprawy
zajmijmy si¢ odpowiedzig na pytanie: kto zabit?", raczej powiedz: ,,Przeanalizowalismy
aspekty tej sprawy. Teraz odpowiedzmy sobie: kto zabit?").

e Moéw zdaniami, w ktérych nie trzeba czeka¢ na sam koniec, aby ustysze¢ najwazniejsze
stowo (np. zamiast mowic: ,,Nie czekajac na umowiony sygnal, wystrzelil" powiedz
raczej: ,,Wystrzelil, nie czekajac na umoéwiony sygnat").

o Tekst swego przeméwienia dziel na wyraznie zakreslone czesci problemowe. Kazda
z takich cze$ci podsumuj, nie obawiajgc si¢ powtorzenia najwazniejszych zdan, tych, ktore

stuchacze powinni zapamigtac.

Stosuj tez odpowiednio dobrane zdania — tgczniki pomigdzy tymi cze$ciami (np. ,,Opisatem

Panstwu objawy. Teraz przejde¢ do zaproponowania srodkow zaradczych" albo: ,,Tak wyglada

propozycja rozwigzania tego problemu. Przedstawi¢ teraz, jak ja zamierzam wprowadzi¢ w

zycie").

e Stosuj réznorodne figury retoryczne, ktére ubarwiaja przeméwienie oraz dajg si¢ tatwo
zapamig¢tywa¢ (wraz z nimi, by¢ moze sluchacze zapamigtajg takze to, co naprawde

powiedziates$, oraz Ciebie jako dobrego méwce). Do najczesciej stosowanych zaliczam:

- Metafory, czyli zestawienie ze sobg, najczesciej w formie porownania, zupetnie odmiennych
rzeczy (np. ,,Kraina mlekiem i miodem ptyngca" albo — znana z Sienkiewiczowskiego

»Potopu": ,,Rzeczpospolita to postaw czerwonego sukna, za ktére ciggng...". Obrazowe
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poréwnania, bardziej lub mniej metaforyczne, ogromnie uplastyczniajg jezyk i zapadaja

w serca stuchaczy. Gorgco Ci je polecam).

- Hiperbole, czyli przesadne wyolbrzymienia, nierzadko przy uzyciu okreslen metaforycznych

(np. gdy mowisz: ,, Wylalismy morze tez" albo: ,,Kiedy$ i na naszej ulicy zaswieci stonce", albo:

,Nasz dramat polega na tym, ze nie wida¢ §wiatta w tunelu").

- Zastgpowanie oficjalnej nazwy obiegowa formutg (np. gdy zamiast ,,Kancelaria Prezydenta"

moéwisz: ,,Belweder" albo zamiast ,,Urzad podatkowy" powiesz: ,,Fiskus"),

- Personifikacje, nadajace ludzkie cechy rzeczom (np. kiedy méwisz: ,,Zmgczenie materiatu”

albo: ,,Madro$¢ zbiorowa", albo: ,,Ten czyn wota o pomste do nieba"),

- Antytezy, czyli zestawienie przeciwstawnych poje¢ (np. gdy mowisz: ,,Madrego raduje

odkrycie prawdy, ghupca za$ wykrycie fatszu" albo: ,,Traktuj go jak $wietego, ale pilnuj jak

ztodzieja", albo tez: ,,Co za pozytek z madrosci, gdy ghupota rzadzi").

- Pytania retoryczne, czyli takie, na ktore odpowiedz jest oczywista (np. ,,Czyz nie chcemy,

aby w tym kraju wreszcie byto dobrze? albo: ,,Czyz dazenie do szczg$cia nie jest

powszechne?").

Bardzo dobry efekt przynosi zadawanie pytan. Oczywiscie, najczesciej nie trzeba
oczekiwaé odpowiedzi (cho¢ wielcy demagodzy uwielbiaja, gdy thum takie odpowiedzi
skanduje). Ale nawet gdy si¢ nie jest demagogiem, dobrze jest w przemoéwieniu od czasu
do czasu postawi¢ pytanie. Jesli nie jest zbyt trudne, to stuchacze pod§wiadomie beda
starali si¢ znalez¢ na nie odpowiedz. I dzigki temu zyskujesz dwie rzeczy: po pierwsze,
wciggasz stluchaczy do wspdlnego dziatania, co zawsze koncentruje ich uwage; po drugie,
mozesz niekiedy w ten sposob sprawi¢, ze stuchacze sami dojda do wnioskow, ktore
dyskretnie zasugerowates. A wowczas te wnioski sg znacznie bardziej przekonujace, niz
gdybys to Ty je do konca sformutowat.

Budujac zdania Twego wystapienia, nie powiniene$ zapomina¢ o przerywnikach

koniecznych wowczas, gdy chcesz (czy musisz) mowi¢ dtugo.

Sadze, ze sam dobrze wiesz z do§wiadczenia, iz stuchanie przeméwien to cigzka 1 nuzaca praca.

Doprawdy trudno przez wiele minut utrzyma¢ skoncentrowang uwage. Dlatego po jakims$

kwadransie dobrze jest zastosowac przerywnik, aby ludziom da¢ chwile¢ odpoczynku. Do takiej
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roli $wietnie nadajg si¢ sentencje, maksymy i anegdoty. Pamigtaj jednak: nie wolno sprawiac

przykrosci, bawigc si¢ cudzym kosztem, a najbezpieczniej jest zartowac z samego siebie.
Krotkie rady dotyczace stylu jezyka podczas wystapien publicznych

* Bez modnych, popularnych i naduzywanych zwrotow

« Jasny, prosty, lecz przy tym obrazowy

*  Bogaty w przyklady, poréwnania, anegdoty i cickawe historie

»  Dostosowany do profilu audytorium

* Z uwzglednieniem zwrotow wprost do odbiorcow: np. ,,Zwrdécie Panstwo uwage

2

na...
*  Pozbawiony wtretow typu: yyyy..., eeee...

» Poprawny. Bledy jezykowe moga popsuc najlepiej przygotowang mowe

ODBIORCY - AUDYTORIUM

Mimo pewnych wspdlnych mechanizméw  myslenia, przetwarzania informacji
I zapamietywania, kazdy z nas ma indywidualnie uksztattowang psychike 1 inne doswiadczenie.
Z tego tez powodu kiedy wypowiesz jakie$ zdanie, twoi stuchacze moga je zrozumie¢ na kilka

r6éznych sposobow. Bardzo dobrze obrazuje to model komunikacji von Thuna.

[ MODEL CZTERECH UST

Ktarych “usl” uzywasz najezesciej?

TRESC
O czym mowie? Czego
powinienes sie dowiedzie¢?

PREZENTACJA
Co daje do wiadomosci
0 samym sobie?
Co sig ze mng dzieje?

APEL
_— Do czego chce ciebie skloni¢?

RELACJA —r—
Co sadze o Tobie? Jaki mam
do ciebie stosunek?
Jak cie traktuje?

Rysunek 7. Model czterech ust von Thuna
zrédto: Pracownia Psychologiczna Elzbiety Sottys
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W(g von Thuna komunikacja jest rzeczywistos$cia czterowymiarowa. Kazda wypowiedz
ma cztery ptaszczyzny.

I. Plaszczyzna pierwsza to zawarto$¢ rzeczowa wypowiedzi. Pokazuje jak jasno i
zrozumiale nadawca przekazuje informacje o aktualnym stanie rzeczy?

I1. Plaszczyzna druga pokazuje jak nadawca traktuje swojego rozméwce? Jak nawigzuje
kontakt z rozmowca? To jak si¢ do niego zwraca, wyraza to, co o nim mysli; postawa
nadawcy wobec rozmoéwcy odpowiada za to, ze rozméwcea czuje si¢ w kontakcie z nim
akceptowany i w pelni warto$ciowy, albo - odrzucony, lekcewazony i traktowany
niepowaznie.

I11. Plaszczyzna trzecia to ujawnienie siebie. Kiedy kto§ mowi co$ od siebie, objawia takze
cze¢$¢ siebie samego. Ta rzeczywisto$¢ przemienia kazda wypowiedz w malg probke
osobowosci.

IV. Plaszczyzna czwarta zawiera apel, ktory pokazuje co nadawca chce osiggna¢, jaki chce
wywrze¢ wplyw.

Kazda z tych plaszczyzn jest odpowiedzialna za jakos¢ (przejrzysto$¢) komunikacji.
Wypowiedz: ,,Dzwonilem do ciebie pie¢ razy!”

e Na plaszczyZnie rzeczowej jest jasna i zrozumiala.

e Na plaszczyznie ujawnienia siebie pojawia si¢ kilka mozliwosci. Odbiorca nie wie na
pewno, co nadawca chcial o sobie powiedzie¢. Czy jego wypowiedZ zawiera
rozczarowanie, czy moze zagniewanie?

e Plaszczyzna wzajemnych relacji jest takze mato przejrzysta. Tutaj pytanie nadawcy
moze oznacza¢ zardéwno ,,Gdzie si¢ podziewale$?” lub tez ,,Jestes dla mnie bardzo
wazny!"

e Apel wypowiedzi, podobnie nie jest wyrazny. Moze ,,Zadzwon do mnie teraz ty"?

Odbiorca takiej wypowiedzi moze znalez¢ si¢ w niewygodnej sytuacji: ,,Rozumiem kazde jego
stowo - ale co on wlasciwie chce powiedzie¢!" Niejasne plaszczyzny wypowiedzi stwarzajg

pole do popisu wewnetrznemu bogactwu odbiorcoOw.
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Twoje Skrzydta Sukcesu

Wszystkie cztery plaszczyzny komunikacji sa jednakowo wazne (nawet, Kkiedy
w niektorych wypowiedziach ta, czy inna plaszczyzna jest niema). W pracy, takze w §wiecie
zawodowym nacisk jest polozony przede wszystkim na ,,zawarto$¢ rzeczowa". Wypowiedzi
produkowane przez $wiat pracy chcialyby by¢ jednoptaszczyznowe, ,,rzeczowe". Wiele si¢
moéwi o tym, ze dzisiejsza szkota jest zbyt ,mozgowa" 1 prawie cala energi¢ wklada
w przekazywanie wiedzy, a prawie zupelnie nie dba o ksztaltowanie wzajemnych relacji. Takze
w zyciu zawodowym oficjalnie liczy si¢ tylko jednoptaszczyznowa rzeczowosc.

Nie rozwigzuje ona probleméw zwigzanych z ,,ujawnianiem siebie", nie przyczynia si¢ do
tworzenia dobrych relacji wzajemnych, a przeciez te wlasnie sfery pochtaniaja mas¢ naszej
psychicznej energii. Sa to sprawy ,nierzeczowe", ktore traktowane sa jako mniej wazne.

Niechciane schodza do podziemia i zyja tam swoim wlasnym, mrocznym zyciem.

SFERA EMOCJONALNA

Sfera emocjonalna jest identyfikowana ze wszystkimi niewerbalnymi aspektami
autoprezentacji, a wigc gestami, wyrazami mimicznymi, przekazem paralingwistycznym, czy
proksemika. O sile sfery emocjonalnej $wiadczg badania Alberta Mehrabiana, wedtug ktorych
93% przekazu jest zbudowana z elementow niewerbalnych, a w 7% z przekazu werbalnego,
czyli sfery merytorycznej. Nie ma zgody wsrod specjalistow co do wnioskow ptynacych
z tych badan (wigkszos$¢ je kwestionuje), jednak prawie wszyscy twierdza, ze zazwyczaj

wazniejszy jest sposob przekazu od tego, jakie informacje chcemy przekazac.

B 1.0braz ®2.Dzwiek m3.Tresé

Rysunek 8. Wyniki badan Alberta Mehrabiana
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PRZEKAZ PARALINGWISTYCZNY (pozajezykowy)

Sygnaty wokalne prelegenta cze¢sto odgrywaja gltowna rolg w  ksztattowaniu jego
wiarygodnosci. Cechy osobowosci, jakie przypisuje si¢ osobom komunikujacym sg réwniez
determinowane przez brzmienie ich glosu (wedtug Mehrabiana 38% sity przekazu). Podczas
wystgpienia publicznego nalezy moéwi¢ w sposob umiarkowany lub umiarkowanie szybki, cho¢
obowigzuje tutaj zasada réznicowania. Odpowiednie zréznicowanie pod wzgledem tonu, tempa
oraz nat¢zenia glosu jest szczegolnie istotne w tworzeniu wizerunku osoby pewnej siebie,
kompetentnej i dynamicznej. Nasze uszy przyzwyczajaja si¢ do jednostajnego glosu
i po chwili dekoncentrujemy sig¢, styszac dzwigki na jednym poziomie. Postuchaj w internecie
przemowien Ronalda Reagana lub Jana Pawtla I, a ustyszysz w jaki sposoéb mozna wptywac na
audytorium za pomocg glosu. Z kolei nasladowanie ich sposobu méwienia moze by¢ komiczne
— zaleca si¢ odnalezienie wtasnego stylu méwienia. Ow styl powinien by¢ podporzadkowany
réwniez tematowi prezentacji Kiedy moéwisz o rzeczach waznych — mow wolniej, zaakcentuj,
zréb pauze. Mowigc o rzeczach lekkich, mozna méwié szybciej, swobodniej (tutaj nie kazde

wypowiedziane stowo jest na wagg ztota).
Negatywne sygnaly wokalne

Osoby komunikujace powinny méwic tak, aby ich glos nie brzmial jednostajnie, nosowo i nie

zdradzatl napiecia. Szczegdlnie niepozadang wiasciwoscia jest mowa nosowa.

Powinni$my unika¢ zbyt szybkiego tempa moéwienia oraz zbyt czestych, wydtuzonych przerw,
sugerujacych brak kompetencji albo pewnosci siebie. W ponizszym zestawieniu znajduja si¢

takie elementy wypowiedzi, ktore moge podwazac¢ twdj autorytet:
e powtarzanie stow
e przerywanie badz przerwy w $rodku zdania
e przerywniki typu ,ach" czy ,,hmm"

e pomijanie czgsci stow oraz zajgkiwanie sie, ktore sa charakterystyczne dla

pozbawionego ptynno$ci sposobu mowienia

e mowienie zbyt szybkie lub zbyt monotonne
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e niepoprawna wymowa glosek, np. ¢ jako om na koncu wyrazu, np. *idom;

przydechowe wymawianie glosek k, t, np. *k(h)olejny t(h)om
o literowe” odczytywanie wyrazow, np. pigtnascie (popr. pietnascie)

e redukcja glosek i grup gtoskowych, np. *tszea (popr. tszeba), *pozonny (popr.
pozondny)

® niepoprawne akcentowanie wyrazow, np. wizyta, atmosfera zamiast wizyta,

e Mowa ciala — forma kinezyjna

W aspekcie mowy ciata mowi si¢ o 2 postawach:

- postawa otwarta
- postawa zamknigta.

O ile postawa zamknieta jest odbierana negatywnie, o tyle postawa otwarta nie wigze si¢
z pozytywnym odbiorem stuchaczy — ona jest po prostu neutralna. Przygladajac si¢ osobom na
rysunku 11 trudno okresli¢ jakie jest ich nastawienie. Je§li wiec chcesz, aby Twoi stuchacze w
wigkszym stopniu zwrocili uwage na to co mowisz, a nie jak mowisz, wtedy przyjmij postawe
otwartg. Nie ,,zastonisz” swoja osobg, sposobem bycia, gestami, czy uktadem rgk tematu

prezentacji.

W ciele zawarte sg kody emocji. Wieksza cze$¢ informacji odbieramy z "jezyka ciata". Dzieki

oczom mozesz obserwowac, co dzieje si¢ wokot ciebie. Doswiadczeni obserwatorzy potrafig
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analizowa¢ nawet reagowanie zrenic. Czasami rézne sygnaly odczytujemy automatycznie.
Wschodni kupcy manipulujg ceng towaru obserwujac wielko$¢ zrenic. Rosnie ona przy
dostrzezeniu porzadnego towaru. Pokerzysci odczytaja ,,bluffy” - gdy gracz dostanie $wietna
karte jego zrenice si¢ rozszerzaja, gdy przystepuje do bluffu zwezaja (reakcje przystosowawcze
do walki).

Dlaczego wigkszo$¢ ludzi wybiera kobiete¢ po prawej stronie? Ile czasu
potrzebowatas$/potrzebowates$ na podjecie decyzji?

Ot6z powigkszone zrenice rozmdéwcy moga Swiadczy¢ o zainteresowaniu nasza osoba. Na ogot
takg ocen¢ podejmujemy pod$wiadomie. Oczy s3 pono¢ zwierciadtem duszy - pamigtaj wigc o
kontakcie wzrokowym podczas wystgpienia publicznego — pomoze on zbudowac porozumienie
1 atmosfere zaufania. Z drugiej strony nalezy pami¢taé, ze dtuzszy kontakt wzrokowy (7 — 8
sekund) zainicjowany przez prelegenta jest napastliwy i z pewnos$cig speszy osobg, w ktora
wlepimy wzrok ( sformutowanie sugestywne dla kinestetyka © ). Unikanie kontaktu
wzrokowego, patrzenie w bok sygnalizuje, ze patrzacy jest zaklopotany, klamie lub ocenia
sytuacje, jako trudng, czasami oznacza nieSmiatos¢.

Patrzenie w dot pozwala dotrze¢ szybciej do odczuwanych emocji. Kiedy chcemy si¢ odwotac
do czego$ co Rysunek 9. Postawa zamknieta przezylismy lub
wyobrazamy sobie patrzymy
w gore, w prawo 1 lewo. Dzigki kontaktowi wzrokowemu odgadujemy nastrdj osoby, z ktora
rozmawiamy. Gdy rozmowca na nas nie patrzy, uwazamy ze nie jesteSmy stuchani czy wrecz
ignorowani. Dobra rada dla nie§miatych - ¢wicz codziennie przynajmniej pig¢ minut patrzenia

w oczy réznym osobom.

Uszy odbierajg tembr glosu. Osoba cicho mowigca jest niepewna. Dostrajaj swoj glos
do rozméwcey, nadawaj mu energi¢. Glos podniesiony pokazuje stopien twojego poruszenia.

Mow natomiast spokojnie chcac obnizy¢ poruszenie twojego rozmowcy.

Zapach jest elementem, na ktory czesto nie kierujesz swojej §wiadomosci. Jednak jest on trwale
zapisany w twojej pamiegci, poniewaz rejestrowany jest w najstarszych czgsciach naszego
moézgu. Majac klopoty z pamiegcia sprobuj przypomniec sobie jak pachniata dana sytuacja... W
jednym z eksperymentow poproszono o wybory rajstop. Opakowania nasycono trzema
zapachami: kwiatowym, ziolowym, narcyzowym. Sposrod 250 kobiet tylko 56 zauwazyto, ze
ogladane produkty majg jakikolwiek zapach. Przekonane byly, ze wybieraja kierujac si¢

trwatoscig $ciegiem, potyskiem. Okazato si¢, ze sposrdd rajstop, ktore wszystkie byty
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jednakowe, najwiecej wybrano (uznano za wysokiej jakosci) rajstopy o zapachu narcyzow,
cho¢ wszystkie byly takie same. Przyjemny, delikatny zapach perfum z pewnos$ci dobrze nastroi
twoje audytorium. Zapachy intensywne, zwtaszcza stodkie i mdle wrecz odwrotnie — nie bede

dobrze wplywac na stuchaczy.

W kontaktach migdzyludzkich wazny jest réwniez dotyk. Dotyk pozwala nam wyrazi¢
najwazniejsze emocje, czesto aby si¢ upewni¢ czy informacje ze $wiata sg prawdziwe,
dotykamy jakiego$ przedmiotu. Dotyk zapewnia orientacj¢ przestrzenng, nie musimy patrzec,
by wiedzie¢ gdzie znajduje si¢ dowolna czg$¢ naszego ciata. Przyjmujemy takze rézne pozycje,
aby wyrazi¢ swoje samopoczucie. Sprobuj cos mowié do kogos stojgcego tylem - jest to prawie
niemozliwe. Szybko odczytujemy, Ze ta osoba nie ma ochoty z nami rozmawiac. Czgsto juz po
pigciu minutach stwierdzamy, ze S$wietnie rozumiemy si¢ z rozméwca. Wynika to z
przyjmowania tej samej pozycji ciata, z wykonywania podobnych ruchéw. Mowig takze nasze

dionie.
Przykladowe ruchy dloni i ciala informuja:
e zlozenie dioni jak do modlitwy, palce lekko rozchylone - poczucie wyzszosci,
e stukanie palcami po biurku — zniecierpliwienie,
e otwarte dtonie - gotowos¢ kontaktu,
e zaci$niete pigsci - zamykanie si¢ w sobie,
e rece splecione na piersi - pozycja obronna,
e zalozone r¢ce 1 nogi - nieche¢ do kontaktu,
e wychylenie ciata do przodu - ch¢¢ zblizenia,
e odwrdcenie si¢, odchylenie - che¢ oddalenia sie,
e pochylenie tutowia, zgi¢te ramiona, zwieszenie gtowy depresja, pograzenie,

e ruszanie r¢gkami podczas rozmowy - napedzanie energetyczne wypowiadanych

stow.
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Musimy pamigta¢ o bardzo waznej rzeczy: jeden sygnat mowy ciala nie oznacza jeszcze zadnej
emocji. Innymi stowy: sygnaty rozpatruje si¢ w grupach. Jesli wigc ktos$ zaktada rece, przechyla
glowe, wlepia wzrok w sufit, zaciska usta i Scigga brwi — wtedy mozemy mowié
0 negatywnych uczuciach — prawdopodobnie rozztoszczeniu. Samo zatozenie ragk na klatce
piersiowej moze oznaczaé, ze tej osobie jest po prostu zimno. Nie dokonujmy wigc

nadinterpretacji, gdyz takie pomytki moga by¢ dla nas bardzo bolesne.

Pamigtam prezentacje handlowa, ktorg przeprowadzatem w jednym z domow. Chciatem
sprzeda¢ kurs edukacyjny dla dziecka. Stosowatem rozne techniki, po czesci tutaj opisane.
Bylem przekonany, ze dziecko skorzysta na tych zajeciach. Niestety mama tego dziecka
zupelie nie reagowata na moja entuzjastyczng argumentacje, wygladala tylko przez okno.
Uznatem wigc, Ze nie ma sensu zajmowac czasu tym ludziom i zaczatem si¢ zegna¢. Mama
spojrzata na mnie pytajaco, a ja powiedziatem, ze widzg brak zainteresowania z jej strony i ze
dzigkuje¢ za poswigcony czas. Wtedy dowiedzialem sig, ze chciala zapisa¢ swoje dziecko na
zajecia, ale ze jesSli nie mam dla nich czasu, to ona mi dzigkuje. Zanim zdazylem si¢
zorientowac, juz bytem za drzwiami nie majac pojecia, co tak naprawde si¢ stato. Postanowitem
wtedy nie wycigga¢ zbyt szybko wnioskéw 1 nie ocenia¢ ludzi, gdyz moze to by¢ po prostu

szkodliwe.

Chcac przyja¢ odpowiednig postawe ciata podczas wystgpienia publicznego, trzeba i$¢ za idea

asertywnosci. Spojrz na ponizszg tabelke.
UBIOR

Budujac swoj wizerunek pamigtaj, ze twdj ubior ma duze znaczenie. Tak samo jak glosem,
gestami informujesz o sobie 1 swoich emocjach, tak twoj str6j rowniez komunikuje innym, kim
jesteS. Nawet jesli ty nie przywigzujesz do tego wiekszej uwagi i twoje ubranie to czysty
przypadek, to audytorium dokona takiej (nad)interpretacji i przypisze ci pewne cechy,

obserwujac jaki zestaw ubran dzi§ wybratas/wybrates.

W duzym uproszczeniu mamy 2 czeSci moézgu: czgs¢ myslaca (nowsza w ewolucii)
i pierwotng (ewolucyjnie starsza). Ta pierwotna odpowiada za najprostsze odruchy, emaocje,
wrazenia; dla niej osoba wygladajaca na uczciwg jest uczciwa, osoba wygladajaca na
lekkoducha nie jest godna zaufania. Takich ocen dokonujemy ciggle 1 robimy to na ogot

pod$swiadomie. Pomimo, ze ,,cz¢$¢ myslaca” mozgu podpowiada nam, ze elegancki nie znaczy
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uczciwy, to jednak to pierwsze wrazenie (o ktorym pisatem wczesniej) jest na tyle silne, ze w
sytuacji szybkiego podejmowania decyzji, szybkiej oceny zaufamy osobie wygladajacej na
uczciwg. Idac dalej: polubimy osobg zachowujaca si¢ i wygladajaca na uczciwg; wezmiemy
za autorytet osob¢ wygladajaca na madra, czy ocenimy jako buntownika cztowieka, ktéry ma

irokeza na gtowie i chodzi w glanach.

Jako dyrektor regionalny w firmie edukacyjnej miatem w zespole sprzedazowym pewng
kobiete, ktora miata wielokolorowa fryzurg 1 kilka kolczykow w uchu. Byta sympatyczna
i elokwentna, jednak nie osiggata rezultatow w swojej pracy. Kiedy chciata odejs$¢, poradzitem
jej aby wyciagneta wigkszo$¢ kolczykéw, zmienita uczesanie 1 kolor wloséw,
a takze pewne elementy ubioru. Okazalo si¢, ze ludzie zaczgli jej ufaé, ze byla dla nich
wiarygodna i zaczeta odnosi¢ sukcesy zawodowe. A przeciez jej osobowos¢ i kompetencje nie

zmienity si¢ ani troche!

Chcac podej$¢ profesjonalnie do autoprezentacji warto pamigta¢ o kilku rzeczach

w garderobie:

e dostosuj swoj ubior do sytuacji. Jesli wystepujesz na oficjalnym spotkaniu ubierz si¢
elegancko, jesli to bedzie mniej formalne spotkanie mozesz pozwoli¢ sobie na luzny
ubioér. Prosta zasada, a wzbudza zaufanie audytorium. ,Lepiej si¢ ubra¢ ciut za
elegancko, niz ciut za mato elegancko”.

e dostosuj swoj ubior do audytorium. Zupelnie inaczej ubieralem si¢ na spotkanie
z gimnazjalistami, inaczej na spotkanie z nauczycielami, czy rodzicami; inaczej
prowadzac szkolenie dla przedstawicieli handlowych, a jeszcze inaczej przy
warsztatach dla studentéw. Pamigtam, ze kiedy przychodzitem do gimnazjalistow w
marynarce — zastanawiali si¢ jakie podrgczniki sprzedaje (nigdy nie sprzedawatem
podrecznikéw). Spotykajac si¢ z rodzicami, majac przy sobie skorzang teczke styszatem
pytanie: ,,w jakiej firmie pan jest akwizytorem?”. Nauczytem si¢ wtedy, ze jesli chce
nawigza¢ szybko kontakt z mtodzieza, musz¢ wygladaé¢ jak wyluzowany nauczyciel.
Wizerunek powinien wzbudza¢ szacunek, ale nie budowac dystans. Zastanow si¢ jak ty
powinnas/powiniene$ wyglada¢, aby nawigza¢ dobry kontakt ze stuchaczami.

e unikaj krzykliwych koloréw i 0zdob zwracajacych uwage twoich rozméwcoéw. Byé
moze to broszka po babci albo ulubiona przypinka, jednak nie kazdy wie dlaczego ja

nosisz i co ona oznacza. Pamigtaj, Zze autoprezentacja to dyskretny makijaz, ktory ma
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uwypukli¢ twoje pozytywne cechy. Twoj krzykliwy albo zbyt skapy stré;) moze
przyciggna¢ uwage audytorium, ktore bedzie miato problem z przypomnieniem sobie
tematu wystapienia. Z drugiej strony — jesli jaki$ element eleganckiej garderoby nie
koresponduje z twoim charakterem, sposobem bycia, ekspresja, to postaraj si¢ go
zamieni¢ na inny. Wskazana jest zasada ztotego srodka.

przyjrzyj si¢ jak inni prelegenci ubierajg si¢ w dziedzinie, ktorg si¢ zajmujesz. Mozesz,
anawet powinienes$ tez zapoznac si¢ z zasadami Savoir-vivru, etykietg ktora obowigzuje
np. w biznesie. Jesli chcesz uzyskaé kilka konkretnych rad, wejdz na strone

Www.savoire-vivre.com.pl. Ponizej zamieszczam kilka przestrog.

Niewybaczalne bledy w ubiorze kobiecym:

e odkryte ramiona, plecy, dekolt w dzien,

e przeswitujgce ubrania w dzien,

e gotle nogi,

e obuwie z odkrytymi palcami i pigtami w pracy i sytuacjach oficjalnych,

e bizuteria wakacyjna i w duzej ilo$ci w pracy i sytuacjach oficjalnych,

e nieodpowiednie perfumy na dang okazj¢ i za duzo zapachu,

e kolory: r6zowy, fioletowy, brazowy (chodzi o cate ubranie; kolory te obnizaja
autorytet kobiety)

Niewybaczalne bledy w ubiorze meskim:

e krawat do koszuli z krotkim rekawem

e koszula z krotkim rekawem do marynarki

e nieodpowiednia dtugos¢ krawata

e skarpetki nieodpowiedniego koloru (np. biate)

e Dbuty nieodpowiedniego koloru (niepasujgce do ubioru)

e zapieta marynarka w pozycji siedzacej

e pojawienie si¢ w samej kamizelce

e zapigte wszystkie guziki w kamizelce (ostatni powinien by¢ odpiety)

e wiecej niz jeden element ubioru we wzorki

e garnitur brazowy
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