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StOWO 0 KOMPETENCJACH XXI WIEKU

Carnegie Institute of Technology podaje,
ze 85% naszych sukcesow zawodowych i fi-
nansowych zalezy od tego, jak komunikuje-
my, negocjujemy i budujemy relacje —~wska-
zuje zatem na kompetencje miekkie, jako
zrodlo przysztych sukcesow.

Tymczasem wyraznie wida¢, ze kompe-
tencje te sa w systemie edukacji traktowa-
ne po macoszemu. Sama semantyka temu
sprzyja: miekkie, czyli nieco gorsze od tych
twardych, solidnych. Migkkie, czyli jakoby
bardziej ulotne, subtelniejsze, z zalozenia
bardziej ,humanistyczne” - w przeciwien-
stwie do tych twardych, czyli konkretnych,
mocnych, z definicji - ,technicznych’.

Nauczmy si¢ ksztalci¢ kompeten-
cje miekkie na réwni z tymi twardymi!
Twoérzmy model zréownowazonego rozwoju
osobowosci. Twarde kompetencje to solid-
ne podstawy, ale bez kompetencji miekkich
beda jak fundament, ktorego nie wida¢, gdyz
nie wystaje ponad grunt.

PIOTR BUCKI

jeden z autorow

fiszek rozwijajacych
kompetencje XXI wieku



CEL PREZENTAC)I

2 PO CO CI PREZENTACIA?

Moéwisz, zeby osiagnaé¢ cel. Jednak
w komunikacji chodzi nie tylko o to,
co mowisz, lecz takze o to, co chcesz
osiggnac.

Niekiedy same stowa wystarcza, ale
w wielu sytuacjach dobrze je wzmocni¢
- i wtedy wlaénie idealnie sprawdzi si¢
prezentacja. Czasem dopelini Twoj prze-
kaz (je$li bedzie towarzyszy¢ Twojemu
wystapieniu), a czasem - to ona przeka-
ze calg informacje (jesli swoja prezenta-
cje wyslesz).

Kazda prezentacja ma dwie funkcje:

informacyjng — informowanie, edukowa-
nie, przekazywanie wiedzy, mysli i idei;
perswazyjng — przekonywanie do okres-
lonych dziatan.

Te dwie funkcje sie nakladaja. Nie
mozna ich od siebie oddzieli¢, ale obie
da sie wzmocnic.

www.fiszki.pl 1A
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# PO CO Cl PREZENTACJA?

Czesto, gdy slyszysz, Ze masz przygo-
towac¢ prezentacje, siadasz przed kom-
puterem i otwierasz program do robie-
nia prezentacji. To blad.

Zawsze najpierw odpowiedz sobie
na wazne pytanie: ,DLACZEGO mam
przygotowac prezentacje?”. I nie chodzi
o odpowiedz: ,Bo musze¢”. Chodzi o za-
stanowienie si¢ nad celem prezenta-
cji — co chcesz dzigki niej osiagng¢. Od
tego celu zaleze¢ bedzie typ prezentaciji
i sposob prowadzenia narracji.

Pytanie: Funkcja informacyjna czy perswa-
7yjna?

Czy zdanie: ,Rocznie analizuje 400
iwspottworze 200 prezentacji” ma funk-
cje informacyjng czy - perswazyjng?

www.fiszki.pl 1B



 CEL PREZENTACI
' ROZNE TYPY
| PREZENTACJI

Prezentacje r6znig si¢ od siebie - te,
ktére maja uzupelnia¢ Twdj przekaz
na spotkaniu czy podczas wystgpienia,
moga zawiera¢ bardzo malo elemen-
téw i by¢ tylko rdzeniem, wokot ktore-
go toczy sie Twoja opowie$é. Te, ktore
wysylasz i ktore kto$ bedzie ogladal bez
Twojego udzialu, musza zawiera¢ wiecej
informacji. Jednak uwazaj - nie wolno Ci
ich ,przegada¢” Nie masz wplywu na to,
jak duzo czasu kto$ poswieci na zapo-
znanie si¢ z Twoja prezentacjy. Czesto
musisz zmierzy¢ sie z krotkim zakresem
uwagi (czasem, kiedy co$ skupia czyjas
uwage), jak rowniez z przetadowaniem
poznawczym (ogromem informaciji, my-
§li i bodzcow, ktorymi zarzucony jest
odbiorca).

Typ prezentacji zalezy tez od celu,
ktory chcesz osiggnac. Jesli Twoj cel
to SPRZEDAC, przygotuj prezentacje
sprzedazow3. Proste!

wwwfiszki.p| 2A



B CELPREZENTAC)
& ROINE TYPY
| PREZENTACJI

Prezentacje sprzedazowe:

Chcesz sprzeda¢ produkt lub ustuge.
To najwieksza grupa prezentacji, gdyz
+Sprzedajemy” rowniez pewne idee.
Funkcje - informacyjna i perswazyjna.

>

v

Prezentacje produktowe:
Podobne do sprzedazowych,
ale z mniejszym naciskiem na perswazje.

v

Prezentacje edukacyjne i naukowe:
Prezentuja tezy i zagadnienia, ktore
stuchacz ma zrozumie¢ i zapamietac.

v

Prezentacje informacyjne:
Jak sama nazwa wskazuje — majg glownie
informowac.

Istniejg tez oczywiScie typy mieszane.

A jaka jest Twoja prezentacja? Do jakiej
kategorii mozesz ja zaliczy¢?

www.fiszki.pl 28



STRUKTURA PREZENTAC)I

MOZG LUBI PORZADEK

Struktura prezentacji to inaczej sche-
mat, ktory postuzy Ci do zbudowania
dobrej, sensownej narracji, spelniajg-
cej funkcje informacyjng i funkcje per-
swazyjna. Dobra struktura wspolgra
ze sposobem, w jaki mézg organizuje
i przetwarza informacje. Podczas pro-
jektowania prezentacji musisz wiec bra¢
pod uwage nastepujace czynniki:

> co skupia uwage odbiorcy;

> co wzbudza jego zainteresowanie;

> ktore emocje steruja uwaga i wplywaja
na zachowanie;

> jaki jest naturalny sposob przetwarzania
informaciji, tekstu i obrazu;

> jaki jest naturalny sposob organizowania
informacji i wnioskowania.

Moézg, gdy poznaje §wiat, organizuje
sobie informacje w okre$lony sposob.
Naucz si¢ projektowac prezentacje tak,
zeby nie utrudnia¢ tego procesu!

www.fiszki.pl 3A



STRUKTURA PREZENTACII
KILKA WSKAZOWEK
NA POCZATEK

Struktura prezentacji powinna wspie-
ra¢ naturalny sposéb przetwarzania in-
formaciji, dlatego:

zawsze zaczynaj od nakreslenia
kontekstu i od ,sprzedania” mocnej tezy
(gtownej mysli);
uzywaj emocji, zeby modelowac¢
zachowanie i sterowa¢ uwaga — mozesz
pisag, ale lepiej sprawdza sie zdjecia
lub inne elementy emotogenne
(wzbudzajace emocje);
tam, gdzie mozesz, uzywaj historii
i prostych narracji;
pamietaj, ze mniej znaczy - wiecej;
przekazuj informacje tak, aby mozna
bylo zrozumiec¢ ja w trzy sekundy;
liczby i dane pokazuj tak, zeby byly
zrozumiate i robily wrazenie;

- nigdy nie zaczynaj od szczegotow;

- unikaj zgranych frazesow.
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STRUKTURA PREZENTAC)I

0GOLNE WSKAZOWKI

Najbardziej uniwersalny typ narraciji,
ktory sprawdza sie do dzi$, zapropono-
wat grecki filozof i autor teorii komuni-
kacji - Arystoteles.

Dobrze przygotowana prezentacja za-
wiera kolejno nastepujace elementy:

1. wstep, czyli kontekst (swoistg mape
terytorium, po ktérym si¢ poruszasz)
oraz gtowng teze;

2. problem, ktory rozwigzujesz, lub
opis stanu obecnego, ktory nie jest
zadowalajacy;

3. rozwiazanie albo opis stanu pozadanego
- jak powinno byg¢;

4. potencjal rozwigzania, czyli korzysci,
ktore kto$ odniesie, gdy zastosuje Twoje
rozwigzanie;

5. wezwanie do dzialania, czyli jasny
komunikat, co ma zrobi¢ odbiorca
Twojej prezentacji.

www.fiszki.pl 4A



