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koniecznością zadzwonienia do kogoś, 

porozmawiania z kimś obcym, 

czy wyjściem przed całą klasę, czy szkołę i powiedzeniem tego, co się myśli. 

Nie będę Cię zanudzał historią tego, jak ja zacząłem przemawiać, zabierać głos i dążyć do bycia w centrum

uwagi – jestem atencjuszem, to fakt. 

Niemniej, sam też wiem, co znaczy stres przed:

Gwarantuję, że po maturze wcale nie jest prościej. Bo od umiejętności otwarcia gęby i powiedzenia czegoś

sensownego do innych (a to już jest WYSTĄPIENIE PUBLICZNE – mimo że zazwyczaj to hasło kojarzy się

nam z wielkimi przemowami i politykami) zależy to, jak się odnajdziesz w nowym mieście czy środowisku

na studiach. Zależy też od tego pierwsza i każda kolejna praca, o relacjach osobistych nie wspominając. 

Młody człowiek ma mało okazji, żeby nauczyć się jak robić to dobrze. Z tego powodu powstał ten

Niezbędnik Mówcy. Czy zastąpi on setki godzin praktyki, wystąpień na konkursach i miesiące zajęć

indywidualnych z trenerem? Nie. Ale gwarantuję, że sumienne przerobienie go znacząco podniesie poziom

Twoich wystąpień publicznych i sam/a to zauważysz. 

Jak z Niezbędnika korzystać? Przerabiać rozdział po rozdziale zgodnie z kolejnością. Oglądać filmiki, do

których kierują kody QR i realizować ćwiczenia zgodnie z poleceniami. Nie idź na łatwiznę – „napisz”

znaczy „napisz”, „nagraj” znaczy „nagraj. Efekt będzie lepszy. A jeśli chcesz iść na łatwiznę, to zastanów się,

jaki jest sens takiego udawania. Może nie ma co tracić czasu? 

Ale jeśli uznasz, że nie chcesz udawać i oszukiwać siebie – świetnie! Postępuj zgodnie z poleceniami.

Niezbędnik Mówcy

O autorze

Trener wystąpień publicznych i krytycznego myślenia,

doświadczony debatant i sędzia debat oksfordzkich.

Założyciel koła debat oksfordzkich na Uniwersytecie

Warszawskim, sędzia debat oksfordzkich współpracujący

z fundacją Nowy Głos. Mistrz Polski Debat

Parlamentarnych w kat. novice 2020 r.

Sędziował finały mistrzostw Warszawskiej Ligi

Debatanckiej. Organizator wielkich debat

charytatywnych na Wydziale Prawa i Administracji

Uniwersytetu Warszawskiego.

Prowadzi zajęcia indywidualne i grupowe z zakresu

wystąpień publicznych, retoryki, komunikacji i

krytycznego myślenia, pomaga również w

przygotowaniach do konkretnych wystąpień.

JAKUB PODGAJNIK
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SIEDEM ZASAD DOBREGO MÓWIENIA

Choć ten Niezbędnik mówcy ma służyć do całościowej poprawy umiejętności wystąpień publicznych, to nie 

zawsze mamy czas zagłębiać się i przypominać sobie wszystkie szczegóły. Dlatego dla tych, którzy chcą 

szybkiej ściągawki, przygotowałem siedem zasad dobrego mówienia. Dla tych, którzy przez Niezbędnik 

przelecą, będą one sygnalizacją, co jest ważne. Dla tych, którzy go przerobią w całości – szybkim przypo-

mnieniem najważniejszych rzeczy. Zaczynamy.

1. PRZYGOTUJ SIĘ

Gdy tylko możesz – przygotuj się. To pomoże zredukować stres i ułatwi odpowiedzi na trudne pytania. 

Nieważne, czy to rozmowa z nauczycielem, rówieśnikami czy rodzicami. Zawsze będzie prościej, gdy bę-

dziesz wiedzieć, co chcesz powiedzieć i do czego zmierzasz.

2. SKUP SIĘ NA JEDNEJ RZECZY

Więcej nie znaczy lepiej. Jeżeli zabierasz głos, zastanów się nad najważniejszą rzeczą, o której chcesz powie-

dzieć. Gdy już ją ustalisz, skup się na niej. Sprawdź, co jest mniej ważne, co możesz pominąć – i pomiń to.

3. SŁUCHACZE NIE CHCĄ DLA CIEBIE ŹLE

Wbrew temu, co podpowiadają odruchy naszego organizmu i podszeptywania mózgu, słuchacze niemal 

nigdy nie chcą źle. Jeżeli podejdziesz do rozmówcy z szacunkiem, ale bez strachu – zawsze osiągniesz lep-

szy rezultat. Jest to szczególnie ważne, gdy rozmawiasz z ludźmi, od których w jakimś stopniu zależysz. 

Mowa tu na przykład o nauczycielach czy rodzicach.

4. WYPROSTUJ PLECY, UNIEŚ GŁOWĘ I PATRZ SŁUCHACZOM W OCZY

Nie tylko pewność siebie wpływa na wygląd, ale i wygląd wpływa na pewność siebie. Jeżeli przyjmiesz sta-

bilną postawę, wyprostujesz się i spojrzysz w oczy słuchacza, to po kilku sekundach poczujesz się lepiej i… 

będziesz mówić lepiej.

5. UŚMIECHAJ SIĘ, GDY MÓWISZ

Nawet, kiedy mówisz i nie wychodzi to tak, jakbyś sobie tego życzył/a, to – jeżeli będziesz uśmiechnięta/y, 

a Twoja mowa ciała nie będzie zamknięta – słuchacze podejdą do Ciebie życzliwie. I raczej z większą wy-

rozumiałością niż do skrzywionego czy aroganckiego ponuraka.

6. MÓW W JASNY SPOSÓB

Jest niewiele gorszych rzeczy niż słuchać kogoś przez pięć minut i dalej nie wiedzieć, o czym tak napraw-

dę mówi. Zwykle nie warto robić ornamentowych wstępów do naszej wypowiedzi. Nie warto też popadać 

w patos, dygresje ani tłumaczyć wszystkich zawiłości. Skup się na tym, co najważniejsze.

7. NIE BÓJ SIĘ CISZY

Jeden z największych strachów mówców to strach przed ciszą. Nie bój się jej, ona jest sojusznikiem. 

Nic tak nie skupia uwagi słuchacza jak pauza. Kiedy mówisz, nie ma potrzeby pędzić. Sekunda milcze-

nia w kluczowych punktach albo pomiędzy wstępem i rozwinięciem czy rozwinięciem i zakończeniem 

może tylko pomóc.
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STRES

GARŚĆ TEORII

Według viralowych badań krążących po Internecie, których prawdziwości i jakości nie da się jednoznacz-

nie określić, ludzie najbardziej boją się śmierci. Na drugim miejscu są wystąpienia publiczne. Czy pro-

blem jest aż tak duży? Wątpię. Jednak wiem, że część moich klientów indywidualnych faktycznie mogła 

się bać wystąpień publicznych jeszcze bardziej niż śmierci.

Rzadko kiedy taki stan ma jedną przyczynę. Zazwyczaj strach ma kilka źródeł. Bez wątpienia istotny jest 

fakt, że w polskiej szkole rzadko uczymy się mówić efektownie i efektywnie. Gdyby porównać, jak wyglą-

da akademia szkolna dziś, a jak wyglądała 40 lat temu, to różnic zapewne nie będzie wiele. Tak na mar-

ginesie – ten brak zainteresowania na poziomie edukacji wydaje się zaskakujący, bo wielu Polaków przy 

okazji każdych wyborów prezydenckich lub wizyty prezydenta USA ekscytuje się tym, kto czyta z kartki, 

a kto nie. Kto duka pod nosem, a kto – jak mówił mój dziadek – ma płynną wymowę.

Ale wracając do stresu. Ten strach to nic innego jak trema. Ona towarzyszy nie tylko Tobie, gdy musisz 

zabrać głos, ale i  niemal wszystkim aktorom czy wybitnym mówcom. Jeden z  największych mówców 

w dziejach – Cyceron – często z powodu tremy wymiotował. Zdarzało się to także Demostenesowi – in-

nemu mistrzowi mowy. Nie ma aktora, piosenkarza czy dziennikarza, który stając przed publicznością lub 

kamerą, nie czułby stresu.

Gdyby jakaś firma znalazła sposób na likwidację tremy – zarobiłaby miliardy. Co więc robić, by ten po-

tworny, paraliżujący stres jakoś trzymać w ryzach?

Po pierwsze – spójrz na to od innej strony. Trema to reakcja organizmu, która może być Twoim wrogiem 

albo… najlepszym znajomym. Może pomagać w skupieniu myśli, by były klarowne i logiczne. Olbrzymia 

ilość adrenaliny, która krąży podczas tremy w Twoich żyłach, może powodować, że cały organizm zadzia-

ła jak doskonała maszyna skoncentrowana na osiągnięciu zamierzonego celu i efektu. Zauważ, że po tych 

sytuacjach, które wywołują stres, zazwyczaj mało pamiętasz. Pamiętasz, co miałaś/eś przed oczami, do 

kogo mówiłaś/eś, a zupełnie nie widziałaś/eś tego, co po bokach. To jest niesamowity poziom koncentra-

cji, prawda? Jakby świat poza Tobą i słuchającymi Cię osobami znikał.

Ktoś kiedyś powiedział, że trema może być jak tygrys – najlepszy obrońca, oddany przyjaciel i  lojalny 

(o tak – nigdy nas nie opuści) pomocnik. Ale może być też jak inny tygrys – groźny drapieżnik, który w kil-

ka sekund potrafi powalić nas na łopatki, którego szczęki przerażają, a pazury budzą grozę. Jak groźne-

go drapieżnika zamienić w pomocnika? Rób to samo, co z każdą nową rzeczą, która na początku zawsze 

może być trochę przerażająca. Co zatem robisz? Najpierw się z nią zapoznajesz.

Zatem pozwól, że Ci przedstawię – OTO TREMA.

Suche usta, trzęsące się ręce, nogi i głos. Rumieniec na twarzy i walące serce, drażliwość, zmniejszenie 

koncentracji, strach, poczucie niepokoju, luki w pamięci, gonitwa myśli… Problemy żołądkowe!!! Aaaaa – 

przecież właściwie nic ciekawego nie mam do powiedzenia!!! I wreszcie – panika i poczucie, że czas szu-

kać najbliższych drzwi i uciekać, gdzie pieprz rośnie. Oto najpopularniejsze twarze TREMY.
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Nie każdy ma wszystkie te objawy. Zazwyczaj jest to zestaw kilku. Poznaj swoje. Rozbierz swoją tremę na 

czynniki pierwsze. U jednego klienta było tak: najpierw ból żołądka i ciążąca w nim kula. Potem zaczynają 

trząść się ręce. A czasem i kolana. W końcu dochodzi do tego walenie serca. I poczucie, że wkrótce zabrak-

nie tchu. Pierwsze słowa z trudem wychodzą na zewnątrz z zaciśniętej krtani.

A jak jest u Ciebie? Spróbuj na chwilę wyjść ze swojej strefy komfortu (tak, to brzmi koszmarnie i też nie 

lubimy tego określenia – jeśli wpadniesz na jakieś lepsze, błagamy o podesłanie) i zupełnie świadomie po-

stawić się w sytuacji, w której przeżyjesz tremę i stres. I podejdź do tego na chłodno, beznamiętnie – jak 

naukowiec. Zapisz to, co się dzieje w Tobie, z Twoim ciałem i Twoimi myślami. Co następuje po czym. 

Czy coś znika, czy coś zmienia się w coś innego? Co dominuje, a co najbardziej niepokoi?

Ok. Krok pierwszy za nami. Już znasz swojego tygrysa. Teraz – cóż. Pora go polubić. A  przynajmniej 

zaakceptować. 

Czyli – oho! Pojawia się kula w żołądku. Dobrze – czuję, że za chwilę zaczną mi się trząść ręce (oraz być 

może nogi). Teraz trzeba się uśmiechnąć i cóż... przywitać się z waleniem serca. Może nawet z lekkimi 

mdłościami. Inaczej nie będzie. Kiwnij im głową na dzień dobry. Powiedz sobie, że miło, iż pewne rze-

czy są niezmienne. Weź głęboki oddech i niczym Kłapouchy przyjmij, że jest, jak jest, i inaczej nie będzie.

Rozumiesz, o co chodzi? Jak z pobieraniem krwi. Po prostu wiesz, że musisz podwinąć rękaw, za chwi-

lę poczujesz ukłucie (albo kilka, jeśli pielęgniarka nie trafia tam, gdzie trzeba). Potem ten nieprzyjemny 

moment, kiedy pobierają krew, plasterek i koniec. Następnym razem będzie tak samo nieprzyjemnie, ale 

wiesz, co Cię czeka.

Zatem – przyjrzyj się swojemu tygrysowi, poznaj go dobrze i witaj się z nim jak ze starym, lojalnym kum-

plem. Dzięki takiemu oswojeniu jest większa szansa, że podczas wystąpienia będziesz skoncentrowana/y, 

a objawy tremy Cię nie sparaliżują.

Tygrys to jedna sprawa. Poza nim oczywiście pamiętaj też o tym, aby się porządnie przygotować do wystą-

pienia. Bo co Ci po oswojonym przyjacielu i super koncentracji, jeśli nie masz się na czym koncentrować…?

O przygotowaniu przeczytasz za chwilę.

JAK SIĘ PRZYGOTOWAĆ

„Bądź pewniejszy siebie! Głowa do góry!” i inne hasełka podobne do „Smutno Ci? To się uśmiechnij!” – 

znasz je, prawda? Nie przedstawiają większej wartości i mogą być bardziej szkodliwe niż pomocne. To, co 

słuchacze widzą jako pewność siebie, możesz określić na różne sposoby. Ja na potrzeby tych podstaw, któ-

re tu omawiam, spojrzałbym z drugiej strony, czyli na to, czego nie widzą.

Przede wszystkim nie widzą i  nie słyszą charakterystycznych objawów zdenerwowania. Jakie to obja-

wy? Zdecydowanie jest to drżenie rąk, mieszanie wątków, nerwowa gestykulacja albo całkowity jej brak. 

Wszystkie te problemy biorą się ze stresu.
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Najskuteczniejszym sposobem walki z nim jest dobre przygotowanie. Jakby to banalnie nie brzmiało, to 

jest to czysta prawda. Kiedy wiesz, że masz wystąpić, zastanów się:

• jaki jest cel Twojego wystąpienia,

• do kogo mówisz,

• w jakich okolicznościach,

• na jaki temat.

Jest to tak ważne, że temu zagadnieniu poświęcam osobny rozdział Niezbędnika.

A jak się przygotować do mowy spontanicznej? Takiej, o której nawet nie wiesz, że za chwilę na Ciebie 

spadnie. Sposobem na to jest jak najczęstsze szukanie możliwości do występowania. Jeśli nauczysz się za-

bierać głos, kiedy nie musisz tego robić, nie zadrży Ci on, kiedy nie będzie innego wyjścia.

Warto przed wystąpieniem zrobić sobie checklistę z najważniejszymi rzeczami, o jakich musisz pamię-

tać, np.

• prawidłowa postawa,

• zdanie, od którego zaczynam,

• zdanie, którym kończę,

• uśmiech.

Jest to ważne, ponieważ stres bywa też naszym sprzymierzeńcem i działa trochę jak kula śnieżna. Wyobraź 

sobie górę, na której szczycie leży kulka śniegu. Jeżeli spadnie, to zacznie robić się coraz większa i będzie 

coraz trudniej ją powstrzymać. Czubek góry to początek Twojego wystąpienia. Jeżeli zastosujesz rzeczy 

z checklisty, masz szansę zrzucić kulkę na dobrą stronę i z każdym zdaniem naszej mowy będziesz mówić 

coraz lepiej. Jeżeli tego nie zrobisz, kula może spaść na złą stronę, a Twój stres będzie rósł.

STRACH PRZED OCENĄ

Ważna jest jeszcze jedna kwestia. Czasem paraliżuje nas nie tylko trema manifestująca się fizycznie, ale 

strach przed oceną. Mało czego boimy się tak jak tego, że nasze otoczenie – a nawet obcy ludzie – źle nas 

ocenią. Jest to dosyć zrozumiałe, bo ludzkie życie jest stadne. To oznacza, że realizacja potrzeb życiowych, 

takich jak bezpieczeństwo, zdrowie, akceptacja grupy, prokreacja (kłania się piramida potrzeb ludzkich 

Maslowa), zależy w dużej mierze od tego, co o nas sądzą inni.

Tyle uzasadnienia ewolucyjnego. Nie piramidę Maslowa masz jednak w głowie, gdy stoisz przed całą klasą 

albo przed zespołem w pracy i się pocisz. Nie zastanawiasz się nad ewolucyjnym źródłem stresu, gdy ktoś 

Ci się podoba, zaczynasz do niego coś czuć i przełamujesz się, żeby zagadać. Ludzka głowa podpowiada 

stek bzdur z bardzo szerokiego katalogu, że przytoczę najczęstsze:

• wyśmieją mnie,

• jestem głupi/a,

• zadadzą mi pytanie i nie będę wiedzieć, co odpowiedzieć,

• co, jeżeli się zatnę i nic nie powiem,

• i tak dalej, i tak dalej…

Wobec takiego autobombardowania swojej pewności siebie trudno się dziwić, że często ludzie wybierają 

milczenie. Na pewno z autopsji wiesz, że tak bywa. Potem, gdy schodzi stres, długo fantazjujesz w windzie, 

pod prysznicem czy w łóżku, co wtedy warto było powiedzieć i jakie wrażenie by to zrobiło.
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Wracając do pojawiających się w głowie obaw – biczujesz się niesłusznie. Wizja tego, jak będziemy ocenia-

ni, jest zdecydowanie przesadzona. Jeżeli stoisz przed ludźmi i zabierasz głos, bardzo rzadko się zdarza, 

żeby Cię surowo oceniali. A jeszcze rzadziej, żeby o tym mówili. Smutna prawda wygląda tak, że… z reguły 

pozostają wobec Ciebie obojętni.

Ba! Niejednokrotnie obdarzają Cię sympatią z tego tylko powodu, że… nie są na Twoim miejscu! To też są 

ludzie i w zdecydowanej większości – podobnie jak Ty wcześniej – boją się zabrać głos.

ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Wracając do pojawiających się w głowie obaw - biczujesz się niesłusznie. Pojawiająca się w głowie wizja

tego, jak będziemy oceniani, jest zdecydowanie przesadzona. Jeżeli stoisz przed ludźmi i zabierasz głos,

bardzo rzadko się zdarza, żeby Cię surowo oceniali. A jeszcze rzadziej, żeby to mówili. Smutna prawda

wygląda tak, że … z reguły pozostają oni wobec Ciebie obojętni.

Ba! Niejednokrotnie obdarzają Cię sympatią z tego tylko powodu, że …. nie są na Twoim miejscu! To też są

ludzie i w zdecydowanej większości – podobnie, jak Ty wcześniej — boją się zabrać głos.

ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Jak radzić sobie ze stresem 

przed wystąpieniem publicznym?
Jak radzić sobie 

z tremą?

Jak przygotować się 

do przemówienia?

Na chwilę przed

wystąpieniem

Pauza królową

wystąpienia

9



10

Przypomnij sobie i zapisz sytuacje, w których nie zabrałaś/eś głosu, mimo że chciałaś/eś. Czy Ci, któ-

rzy wtedy mówili, wypadli idealnie? Czy może jednak nie? Może się trochę plątali, może załamał im 

się głos? Może popełnili jakieś błędy merytoryczne czy logiczne?

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

 

Zastanów się nad tym, jakie są Twoje dominujące objawy stresu, pomyśl, kiedy się pojawiają. Zapisz  

tutaj swoje objawy tak dokładnie, jak tylko się da – najlepiej w kolejności pojawiania się. Opisz, jak  

się czujesz podczas każdego z etapów stresu. A może miałaś/eś kiedyś jakieś objawy, których już nie 

masz? Wnioski zapisz poniżej.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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Wymyśl wystąpienie na bliski Ci temat i nagraj je. Następnie pokaż trzem zaufanym osobom i poproś, 

aby wskazały trzy rzeczy, które im się podobały i jedną rzecz do poprawy. Zapisz ich i swoje wnioski. 

PS. Jeżeli masz problem z pomysłami na wystąpienie, proszę bardzo:

• najlepsze wspomnienie wakacyjne;

• jedna rzecz, którą powinno się zmienić w szkole;

• miejsce, do którego chcesz wrócić.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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NOTATKI

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________
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 CECHY DOBREGO MÓWCY

GARŚĆ TEORII

Jednym z częściej przeze mnie robionych ćwiczeń na szkoleniach jest tak zwany Generał. Uczestnicy mają 

za zadanie wyobrazić sobie robiącego niezwykłe wrażenie generała albo inną postać, która jest w ich oce-

nie wybitnym mówcą. Może być to wybitny polityk, wujek, który jest królem rodzinnych spotkań i nie-

zrównanym gawędziarzem, a nawet uczniowie ze szkoły, którzy zawsze zabierają głos i mają wokół siebie 

wielu słuchaczy.

Gdy uczestnicy już mają taką postać zwizualizowaną, to proszę ich o wypisanie cech, które według nich 

sprawiają, że „ten ktoś” jest tak dobrym mówcą. Najczęściej padają cztery:

• pewność siebie,

• naturalność,

• autorytet,

• umiejętność utrzymania uwagi słuchaczy.

NATURALNOŚĆ, CZYLI JAK SIĘ NIE USZTYWNIĆ?

Bardzo często popełnianym błędem jest przyjęcie, że kiedy występujemy publicznie, to musimy być śmier-

telnie poważni. Nieraz zdarza się, że ludzie widzą w postawieniu muru pomiędzy nimi i  odbiorcami jedyną 

szansę na zbudowanie autorytetu. Na pewno znasz sytuację, kiedy ktoś nagle wkłada za duży garnitur, kiep-

sko zawiązany krawat i zaczyna mówić „Witam” i „Pozdrawiam”, „W dniu dzisiejszym” i „miesiącu styczniu”.

A ponadto przestaje się uśmiechać i całkowicie się usztywnia. Wtedy wiesz jedno – na pewno nie jest na-

turalny. A to właśnie naturalność jest jednym z podstawowych czynników decydujących o tym, czy ludzie 

oceniają kogoś jako dobrego, charyzmatycznego mówcę. Żeby faktycznie takim być, warto przyjąć kilka 

podstawowych założeń.

1. Warto być ubranym, a nie przebranym. Nie ma najmniejszego sensu przyjmować, że za każdym 

razem, kiedy masz zabrać nieco bardziej oficjalnie głos, musisz ubierać się tak oficjalnie i elegancko jak 

tylko Twoja szafa na to pozwala. Warto się najpierw zastanowić, jak będą ubrani Twoi słuchacze. Jeżeli 

wiesz to na pewno, to ubierz się tak samo. Jeżeli możesz się tego tylko domyślać, to postaraj się ubrać 

tylko o poziom bardziej oficjalnie, niż przewidujesz, że ubiorą się inni.

2. Naucz się uśmiechać. Nie chodzi jednak o to, aby przykleić sobie do twarzy sztucznego „banana” 

i być ilustracją przysłowia uśmiecha się jak głupi do sera. Celem powinno być przyjmowanie pogodne-

go wyrazu twarzy niezależnie od tego, czy mówisz o rzeczach zabawnych, czy poważnych. Wystarczy 

sobie przypomnieć czasy głębokiej pandemii, gdy wszyscy nosiliśmy maseczki. Pomimo nich dobrze 

było widać, kiedy ktoś się uśmiechał. Było tak, ponieważ szczery uśmiech nie angażuje tylko mięśni 

wokół ust, ale mięśnie całej twarzy – szczególnie wokół oczu.

3. Zapamiętaj, jakim słowem/zdaniem chcesz rozpocząć mowę i jakim zakończyć. Większość z nas 

bardzo źle zaczyna i bardzo źle kończy swoje wystąpienia – oczywiście często jest to spowodowane 

stresem.

3
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Ludzie boją się zacząć mówić, dlatego na początku często z ust wydobywa się:

• a więc,

• no to,

• eee ok,

• ja powiem o tym, że ta historia będzie bardzo zabawna.

Zapewne możesz dorzucić do tego swoje przykłady, ale idźmy dalej. Ludzie boją się skończyć mówić, dla-

tego często przeciągają wystąpienie, powtarzając setny raz losowe fragmenty swojej mowy. Jeżeli wcze-

śniej zrobili dobre wrażenie, to – kończąc bez końca – niszczą je. Metodą na poradzenie sobie z tym pro-

blemem jest zapamiętanie całego zdania, którym zaczynasz i całego zdania, którym kończysz. W trakcie 

ćwiczenia tego systemu łatwo zobaczyć, jak trudny do przełamania jest odruch robienia rozpędu „No to”, 

„A więc”. Jednak gdy nauczysz się już „mocno” zaczynać i efektownie kończyć – wygłaszanie mowy będzie 

znacznie łatwiejsze. A w słuchaczach pozostanie wrażenie, że mieli do czynienia z osobą pewną siebie.

ANGAŻOWANIE PUBLICZNOŚCI

„Kto tak uważa, poproszę rękę do góry. Kto jest przeciw? Ok, dzięki. Kto mi powie, dlaczego uważa tak, 

a nie inaczej… cisza. Nie raz, nie dwa widzieliśmy kogoś, kto starał się w ten sposób zaangażować publicz-

ność. Zazwyczaj, gdyby zsumować tych, co podnieśli ręce na tak i na nie, to nie jest to nawet połowa zebra-

nych. Słuchacze zwykle nie chcą się zaangażować. Z drugiej strony często się słyszy, że odbiorców trzeba 

zaktywizować. Gdzie jest więc prawda? Jak zwykle pośrodku.

Wiadomo, że gdy masz np. w parze opracować dany temat i przedstawić go na lekcji, to kusi, żeby pójść po 

linii najmniejszego oporu. Wkleić Wikipedię w prezentację i już. Jednak - nauczyciel nie zapamięta tego 

i oceni umiarkowanie, a klasa przyśnie. Warto jest więc się zaangażować, bo to może być świetna zabawa. 

Widziałem coś takiego nie raz. Rekordowe prezentacje miały trwać 20 minut, a przeciągały się na 45 i na-

wet nauczyciele z ochotą zaczynali brać udział.

Poniżej znajdziesz poradnik, jak zrobić to dobrze, a dodatkowo podpowiem, że nagrody dla najaktywniej-

szych, np. cukierki, i rywalizacja, np. przy użyciu Kahoota, to zawsze dobry pomysł.

1. Nawet jak się stresujesz, nie zapomnij o uśmiechu. Odbiorcy będą bardziej skłonni Ci zaufać i zro-

bić to, o co ich poprosisz.

2. Zacznij od mniej skomplikowanych zadań, np. od pytania. Co jest istotne, pytania w stylu: „Czy ktoś 

ma jakieś pytania?” albo „Co sądzicie?” nie są dobre, jeśli chcesz zaangażować publiczność. Pytanie po-

winno być konkretne, np. omawiamy sytuację X i pytamy: „Czy ktoś z Was miał podobną sytuację?”, 

a jeśli kilka osób przytaknie, od razu z uśmiechem wskaż jedną z nich i poproś, żeby powiedziała kilka 

słów więcej. Nieważne, czy powie dużo, czy mało, czy mądrze, czy tak sobie, należy to docenić i po-

dziękować. Zazwyczaj po pierwszej osobie nie będzie już problemów ze zgłoszeniami.

3. Co, jeżeli zadanie konkretnego pytania nie pomogło? Parafrazuj to pytanie na różne sposoby. To 

zazwyczaj pomaga i ktoś da nam sygnał (świadomie lub nie), że jeżeli go wyciągniesz do odpowiedzi, 

to coś powie.

4. Zawsze możesz wskazać „ochotnika” – nie oczekuj wtedy od niego niesamowitego zaangażowania, 

ale jeżeli ze spuszczoną głowa wymamrocze trzy słowa, to był to dla niego wysiłek (dla niego takie wy-

stąpienie publiczne też jest stresem!). Podziękuj za to, a ośmieli to innych do zabierania głosu i reago-

wania na Twoje prośby.
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ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Jak zwrócić na siebie 

uwagę publiczności?

 

Błędy 

w przemówieniach

 

Jak rozpocząć przemówienie?

Cztery błędy, których należy unikać

 

Jak zakończyć

przemówienie?

ĆWICZENIA

Przypomnij sobie 3 osoby, które według Ciebie są dobrymi mówcami. Wpisz je w kolumny, a następnie

wypisz cechy, które według Ciebie robią z nich dobrych występujących. Możesz też wykonać ćwiczenie

odwrotne. Pomyśl o 3 osobach, których słucha i ogląda się koszmarnie. Wskaż dlaczego i nie powtarzaj

ich błędów. 

15

  ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Przypomnij sobie trzy osoby, które według Ciebie są dobrymi mówcami, a następnie wypisz cechy, 

które według Ciebie robią z nich dobrych występujących. Możesz też wykonać ćwiczenie odwrotne. 

Pomyśl o trzech osobach, których słucha się i ogląda koszmarnie. Wskaż, dlaczego tak jest, i nie po-

wtarzaj ich błędów.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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Załóż maseczkę, a następnie popatrz w  lustro i  spróbuj się uśmiechać. Zobacz różnice pomiędzy  

uśmiechem szczerym i nieszczerym. Następnie przez kilka dni świadomie miej pogodny wyraz twa-

rzy. Zwróć uwagę, czy zachowanie ludzi w stosunku do Ciebie się zmieniło, i zapisz obserwacje.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

Zapamiętaj, żeby za każdym razem, gdy mówisz dzień dobry sąsiadowi, dziękuję w sklepie lub do wi-

dzenia w windzie, wypowiadać słowa, patrząc rozmówcy w oczy i próbując się uśmiechać. Jeżeli zro-

bisz to dobrze, to ludzie odpowiedzą uśmiechem. Postaraj się „zebrać” dwa takie uśmiechy każdego 

dnia. Tak na marginesie – kolejnym krokiem może być krótkie zagajenie rozmowy. Wnioski i efekty 

możesz zapisać poniżej.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

Wypisz trzy najbliższe okazje do zabrania głosu (spokojnie, jedną z nich może być rozmowa w kolej-

ce do kasy w sklepie czy w windzie lub na spacerze z psem), a potem obiecaj sobie, że z nich skorzy-

stasz. Trzymam kciuki, żeby Ci się udało!

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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NOTATKI

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________
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SŁOWO, GŁOS I GEST,  

CZYLI TRZY PŁASZCZYZNY KOMUNIKACJI

GARŚĆ TEORII 

NAJWIĘKSZE KŁAMSTWO W HISTORII WYSTĄPIEŃ PUBLICZNYCH

Ludzie, rozmawiając, komunikują się na dwa sposoby.

 1. Niewerbalnie – gestykulacja, mimika, szeroko rozumiana mowa ciała,

 2. Werbalnie – słowa i głos.

Znaczenie ma więc nie tylko to, co mówimy, ale także to, co w tym czasie robi nasze ciało. Mówiąc do in-

nych, warto panować nad każdym z tych elementów – żaden nie jest ważniejszy od pozostałych. A nie-

spójność w ramach komunikacji werbalnej i niewerbalnej w większości jest przez obserwujących szybko 

wychwytywana („mam wrażenie, że coś kręci…”, „intuicja mi podpowiada, że nie należy mu/jej ufać…” itp.).

A przy okazji – pewnie kiedyś trafisz na badania Alberta Mehrabiana, na które od lat powołują się trenerzy, 

szkoleniowcy czy coache. I które to badania fruwają po niezliczonych zakątkach internetu. Mówią one, że 

za to, jak zostaniemy zrozumiani, w 55% odpowiada komunikacja niewerbalna – mimika, gestykulacja, po-

stawa. Reszta, czyli słowa, głos czy tempo, w jakim mówimy, ma dużo mniejsze znaczenie.

Brzmi dobrze i na oko wszystko jest ok – tyle że to nieprawda. Teraz już wiadomo, że metodologia i spo-

sób przeprowadzenia badań nie uprawniały do wyciągnięcia takich wniosków. Co z tego wynika? Że wcale 

nie jest tak, że możesz odpuścić słowa i głos, a pracować jedynie nad mową ciała. Nie, nie i jeszcze raz nie.

Trzeba skupić się na każdej z trzech płaszczyzn komunikacji – mowie ciała, głosie i słowach. Tylko wtedy 

mamy szansę na spójny i wiarygodny komunikat.

MOWA CIAŁA

Najczęściej popełniane błędy i metody ich naprawy

Postawa zgarbiona, nogi nerwowo 

ruszają się w czasie mówienia, 

przenoszenie ciężaru z nogi 

na nogę, nerwowe chodzenie.

Ustawienie stóp na szerokość barków, 

delikatne ściągnięcie barków i podniesienie 

głowy do góry, wypchnięcie bioder do 

przodu – likwidacja „kaczego kupra”, który 

ma większość z nas z powodu zbyt długiego 

siedzenia. 

Brak gestykulacji, zabawa palcami, 

nerwowe dotykanie ciała.

Znalezienie właściwej bazy dla dłoni – pozycji 

zero, gdzie będą spoczywać w czasie bez 

gestykulacji. Miejsce na wysokości między 

pasem a pępkiem. Żeby zobaczyć jak mogą 

wyglądać pozycje zero, obejrzyj materiały 

Internetowej Akademii Retoryki.

4
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Brak mimiki, napięta twarz.

Ćwiczenia na ożywienie mięśni twarzy – 

robienie głupich min w domowym zaciszu. 

Próbowanie uśmiechania się całą twarzą – 

przybierania pogodnego jej wyrazu.

Brak kontaktu wzrokowego.

Jeżeli odbiorca jest jeden, patrz mu  

w oczy – jeżeli masz problem, wyobrażaj 

sobie kropkę między jego oczami i patrz 

na nią. Jeżeli słuchaczy jest więcej, 

obdarzaj każdego z nich wzorkiem lub 

podziel w myślach grupę na trzy segmenty 

i przesuwaj wzrokiem od jednego do 

drugiego. Aby to ćwiczyć, można ustawić 

w pokoju trzy przedmioty, np. wazon, lampę, 

kwiatek, i starać się mówić, przenosząc wzrok 

z jednego przedmiotu na drugi.

PRACA GŁOSEM

Najczęściej popełniane błędy i metoda ich naprawy

Zbyt szybkie mówienie.

Przy następnej okazji, gdy będziesz 

mówić, zaplanuj w dwóch miejscach długą 

wyraźną pauzę. Najlepiej w momentach 

kluczowych – blisko pointy.

Zbyt wolne mówienie.

Nie próbuj mówić szybciej, bo będzie 

to nienaturalne. Najlepiej jest wybrać 

jeden fragment, np. w którym akcja 

opowiadanej historii przyspiesza lub 

pojawiają się emocje, i tylko tę część 

powiedzieć szybciej.

Używanie wtrąceń yyy, eee,  

aaa, mmm. 

Te wtrącenia wynikają ze strachu przed 

ciszą, która następuje, gdy myślimy, co 

powiedzieć dalej. Musimy w związku 

z tym oswoić się z ciszą. Najlepiej będzie 

w mowach ćwiczebnych zaplanować 

pauzy przynajmniej pomiędzy wstępem 

a rozwinięciem i rozwinięciem 

a zakończeniem. A także w kluczowych 

miejscach i zrobić je nienaturalnie  

długie. Tak długie, aż poczujemy  

dyskomfort.
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TREŚĆ – SŁOWA

Najczęściej popełniane błędy i metoda ich naprawy

Nadużywanie słów pozbawionych 

znaczenia, np. „jakby”, „generalnie”, 

„no i”.

Są to słowa, których używamy do 

sztucznego napędzenia naszej wypowiedzi. Są 

całkowicie zbędne i psują ogólny dobry obraz 

mowy. Nie ma innej metody niż wyczulenie 

się na nie i nauczenie się ich unikania. Jest 

to dużo prostsze, niż się wydaje. Wymaga 

zazwyczaj kilku dni uwagi albo poproszenia 

kogoś o pomoc, aby to on zwracał Ci uwagę, 

jeśli używasz takich śmieci.

Używanie słów 

ograniczających odpowiedzialność, 

np. „chyba”, „wydaje mi się raczej”, 

„praktycznie”.

Nasz mózg boi się sytuacji, w której ktoś 

się ostro z nami nie zgodzi. Dlatego skłania nas 

do używania takich rozmiękczaczy. Wydaje 

mu się wtedy, że to ułatwi nam wycofanie 

się ze swojego zdania. To błąd, bo jeżeli ktoś 

się z nami nie zgodzi, to wcale nie będzie 

nam łatwiej się wywinąć. Za to każdy, kto 

będzie nas słuchał, nieświadomie będzie 

nas odbierał jako mniej pewnych siebie. 

Zrozumienie szkód, jakie przynoszą te wyrazy, 

zazwyczaj od razu pomaga.

Formalizmy, np. „w miesiącu 

styczniu”, „dniu dzisiejszym”, 

„czasookresie” oraz błędy językowe.

Gdy musimy wystąpić publicznie, 

często automatycznie stosujemy kalki 

językowe z zasłyszanych przemówień – 

często fatalnych. Zwracajmy uwagę na błędy 

językowe, które popełniamy, oraz na zbędne 

formalizmy i konsekwentnie zastępujmy je 

w swoim słowniku formami poprawnymi. Dla 

przykładu: 

• w miesiącu styczniu -> w styczniu, 

• czasookresie -> czasie, 

• dniu dzisiejszym -> dziś, 

• nabyć -> kupić, 

• półtorej roku -> półtora roku.
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  ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Nagraj swoje wystąpienie, np. na temat swojej ulubionej pory roku, i przeanalizuj pod względem 

mowy ciała. Sprawdź, czy masz dobrą postawę, gestykulujesz, czy nie błądzisz wzrokiem po sufi-

cie. Analizując, możesz wspomóc się ankietą, którą znajdziesz pod koniec Niezbędnika – w dziale 

„Bonus”. Wybierz jeden błąd, który popełniasz i spróbuj nie popełnić go w następnym ćwiczeniu. 

Błąd zapisz poniżej.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA

Jak nauczyć się

gestykulować?

Nagraj swoje wystąpienie np. na temat swojej ulubionej pory roku i przeanalizuj pod względem mowy

ciała, sprawdź, czy masz dobrą postawę, gestykulujesz, czy nie błądzisz wzrokiem po suficie.  Analizując,

możesz wspomóc się ankietą, którą znajdziesz pod koniec Niezbędnika – w dziele BONUS. Wybierz

jeden błąd, który popełniasz i spróbuj nie popełnić go w następnym ćwiczeniu. Błąd zapisz poniżej.

ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Jak mową ciała i głosem

wzmacniać swój wizerunek?

Jak mówić jasno i przejrzyście – o słowach

śmieciach i rozpylaniu retorycznej mgły.

Jak obniżyć swój głos?

ĆWICZENIA

21
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Nagraj swoje kolejne wystąpienie i sprawdź, czy przestałaś/eś popełniać błąd z poprzedniego ćwi-

czenia. Wybierz kolejny element mowy ciała do poprawy. Przeanalizuj swój głos. Czy zmieniałaś/eś 

tempo i głośność, czy całość nie była monotonna, czy pojawiały się pauzy? Wybierz jeden błąd i po-

praw w następnym ćwiczeniu. Zapisz swoje błędy poniżej.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

Nagraj kolejne wystąpienie i zwróć uwagę na dobór słów. Czy nie ma zbędnych zapychaczy, nie nad-

używasz łączników, zachowujesz pogodny wyraz twarzy? Zwróć też uwagę na błędy zapisane w po-

przednim ćwiczeniu. Pod spodem zapisz wszystkie błędy, które przestałaś/eś popełniać i trzy błędy, 

po jednym z każdej płaszczyzny komunikacji, które planujesz naprawić następnym razem.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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NOTATKI

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________
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STORYTELLING CZY ARGUMENTACJA

GARŚĆ TEORII 

CZYM JEST STORYTELLING, A CZYM ARGUMENTACJA?

Większość wypowiedzi to storytelling, argumentacja albo miks jednego i drugiego. Storytelling to – naj-

prościej mówiąc – opowiadanie historii. Gdy mówisz, co się gdzieś zdarzyło albo zdarzy, to właśnie jest 

mowa storytellingowa. Gdy chcesz kogoś do czegoś przekonać albo przedyskutować jakieś kwestie, wcho-

dzisz w obszar argumentacji.

Po co Ci ta wiedza i te umiejętności? To bardzo proste. Gdy wiesz, jak opowiadać ludziom historie, to – 

nieco upraszczając – bardziej Cię lubią, jesteś popularniejsza/y, ludzie do Ciebie lgną. Gdy wiesz, jak ar-

gumentować, to łatwiej Ci dostać to, co chcesz, np. od rodziców czy nauczycieli.

Jak zrobić dobry storytelling czy argumentację dopasowaną do okoliczności, celów i umiejętności? To nie-

samowicie obszerny temat. Proponuję się jednak trzymać kilku prostych reguł.

JAK ZBUDOWAĆ MOWĘ STORYTELLINGOWĄ?

Pewnie nienawidzisz, kiedy ktoś spojleruje Ci zakończenie książki, serialu czy filmu. Tymczasem taki 

sposób narracji obowiązuje w szkole, która uczy sprawozdawczości. System rzadko premiuje odpowiedź 

„Najpierw stało się Y, potem zaskakująco Z i na skutek kolejnych zwrotów akcji doszło do X”. System za-

zwyczaj oczekuje się od Ciebie, że powiesz „Wydarzyło się X, bo było Z i Y”.

Z tego powodu, kiedy zaczynasz opowiadać historię, prawdopodobnie często trafiasz w pułapkę i sam/a…. 

spojlerujesz własną opowieść. Rujnując efekt, który można było osiągnąć.

W związku z tym, gdy planujesz mowę, sprawdź, czy opowiadana historia rozwija się jak w filmie, czyli 

upraszczając i w skrócie: 

• najpierw poznajemy bohaterów, okoliczności, problem,

• potem czekają nas przeszkody, zwroty akcji, przygody, nieporozumienia itd.,

• a na końcu jest punkt kulminacyjny.

Planując opowieść czy ćwicząc ją, upewnij się, czy na pewno za szybko nie zdradzasz zakończenia i czy 

pointa – punkt kulminacyjny naszej mowy – jest tak blisko końca wystąpienia, jak to możliwe. Żaden film 

nie wygląda przecież tak, że porywająca fabuła kończy się po 30 minutach, a kolejna godzina to pokaz sie-

lanki i tego, jak żyli długo i szczęśliwe.

Nie wchodź w zbędne szczegóły. To, czy akcja dzieje się w Ustce, Jastarni czy Władysławowie, jest zazwy-

czaj bez znaczenia – wystarczy komunikat „nad morzem”.

Zapomnij też o dyskusjach z samym sobą, np. „to było w maju, a nie, w czerwcu, chociaż nie, w sumie 

w maju”. Takie wstawki tylko zabijają ciekawość słuchacza.

5
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Czy dobra opowieść musi być długa? Jeżeli masz przemyślaną historię, to możesz ją opowiedzieć w inte-

resujący sposób w 40 sekund. Jeżeli jesteś w stanie tak zrobić, to dobrze – za Tobą świetna robota. Ale oczy-

wiście to nie znaczy, że musisz mówić tak krótko.

Czas Twojego wystąpienia powinien być zależny przede wszystkim od okoliczności, np. od tego, czy to 

pogawędka na korytarzu z kolegą, czy leniwe niedzielne popołudnie z rodziną.

JAK ARGUMENTOWAĆ?

Argumentacja (podobnie jak pokrewne negocjacje) to bardzo obszerne zagadnienia. Na ich temat w samej 

Polsce dziesiątki, o ile nie setki, praktyków i teoretyków toczą zacięte boje.

Niemal wszyscy zgodzą się jednak z tym, że argumenty się „waży, a nie liczy”. Jeżeli zalejesz kogoś poto-

kiem przykładów, danych, emocji i to jeszcze w losowej kolejności, to powstanie średnio smaczne reto-

ryczne risotto. Gdy chcesz kogoś przekonać, zdecyduj się na trzy argumenty i nadaj im właściwą struk-

turę. Jaką?

PANIE I PANOWIE, PRZEDSTAWIAM PĄCZEK!

Pewnie każdy, kto czyta te słowa, jadł kiedyś tradycyjnego  

polskiego pączka. Gdyby go przekroić, wyglądałby tak:

I tak powinien wyglądać każdy z naszych trzech argumentów.

W środku nadzienie, czyli główna myśl naszego argumentu – jądro. Gdyby zredukować argument

do jednego zdania to byłoby to właśnie to. 

Załóżmy, że budujemy argument za tezą:

MIASTO JEST LEPSZYM MIEJSCEM DO ŻYCIA NIŻ WIEŚ.

Jak mogłoby wyglądać nasze nadzienie? Na przykład tak:

Miasto jest lepszym miejscem do życia niż wieś ze względu na lepsze możliwości zawodowe.

To, co mamy dalej, to ciasto. Bo przecież bez ciasta pączek byłby jedynie łyżeczką konfitury na talerzy-

ku. Ciasto to jest całe nasze wytłumaczenie, dlaczego uważamy tak, a nie inaczej. Powinno odpowiadać na 

wszelkie możliwe pytania. Przede wszystkim: Jak, kto, po co, kiedy, dlaczego to jest ważne. Przykładowo:

NADZIENIE PĄCZKA – GŁÓWNA MYŚL ARGUMENTU:
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Jest tak dlatego, że to w miastach skupia się większość sektora usługowego, instytucje kulturalne i oświatowe, duże 

fabryki i biura. Wpływa to na większe możliwości rozwoju zawodowego, łatwość awansu, a co za tym idzie – lep-

sze zarobki. Szczególnie dla ludzi młodych ważna jest też możliwość przebranżawiania się i szukania swojej dro-

gi. W mieście jest to łatwiejsze właśnie ze względu na różnorodność miejsc pracy. Łatwiej tam znaleźć zawód, do 

którego młody człowiek dobrze pasuje, a w związku z tym – jest szczęśliwszy.

Gdy mamy już perfekcyjnego pączka, to brakuje nam tylko kropki nad i, czyli lukru. A może czekolady 

albo cukru pudru? Co kto lubi. Właśnie taką rolę – smacznego dodatku – pełni ostatni element dobrego 

argumentu, czyli przykład.

Przykład nigdy nie będzie argumentem samym w sobie. Ma być tylko ilustracją całego toku rozumowa-

nia, który przedstawiliśmy wcześniej. Może to być statystyka, przykład historyczny czy nawet prawdziwa 

albo hipotetyczna historia. Nie ma powodu, aby się tego bać, bo jeżeli dobrze wykonano „nadzienie i cia-

sto”, to nikt Ci nie zarzuci, że Twój argument opiera się na anegdocie. Jeżeli chcesz powiedzieć: „wszyscy 

wiemy”, to warto zweryfikować, czy naprawdę „wszyscy wiemy”. Takie odwołanie do powszechnych do-

świadczeń lub przekonań jest bardzo skuteczne pod warunkiem, że sobie tę „powszechność” zweryfikuje-

my. Do przerabianego tematu przykład mógłby wyglądać tak:

Tego, że tak właśnie jest i że to miasto daje większe możliwości zarobkowe niż wieś, dowodzą ludzkie wybory. 

W Polsce od lat widzimy, że ludzie opuszczają rodzinne wsie i miasteczka i udają się do lokalnych miast powia-

towych albo wojewódzkich. Czynią to głównie młodzi, a więc właśnie Ci, którzy dopiero rozwijają swoją karierę 

zawodową. A ona ma dla nich największe znaczenie.

W całości taki pączkowy argument będzie wyglądał tak:

Miasto jest lepszym miejscem do życia niż wieś ze względu na lepsze możliwości zawodowe. 

Jest tak dlatego, że to w miastach skupia się większość sektora usługowego, instytucje kulturalne i oświatowe, duże 

fabryki i biura. Wpływa to na większe możliwości rozwoju zawodowego, łatwość awansu, a co za tym idzie – lep-

sze zarobki. Szczególnie dla ludzi młodych ważna jest też możliwość przebranżawiania się i szukania swojej dro-

gi. W mieście jest to łatwiejsze właśnie ze względu na różnorodność miejsc pracy. Łatwiej tam znaleźć zawód, do 

którego młody człowiek dobrze pasuje, a w związku z tym – jest szczęśliwszy.

Tego, że tak właśnie jest i że to miasto daje większe możliwości zarobkowe niż wieś, dowodzą ludzkie wybory. 

W Polsce od lat widzimy, że ludzie opuszczają rodzinne wsie i miasteczka i udają się do lokalnych miast powia-

towych albo wojewódzkich. Czynią to głównie młodzi, a więc właśnie Ci, którzy dopiero rozwijają swoją karierę 

zawodową. A ona ma dla nich największe znaczenie.

CIASTO – DLACZEGO, PO CO ITP:

LUKIER – STATYSTYKA, PRZYKŁAD, HISTORIA, ODWOŁANIE DO 

POWSZECHNYCH PRZEKONAŃ
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JAK POŁĄCZYĆ STORYTELLING I ARGUMENTACJĘ

Jest jedna bardzo dobra metoda aby wykorzystać najlepsze rzeczy z jednego i drugiego stylu przemówień.

Swoisty przekładaniec. Zacznij krótkim storytellingiem, który ma za zadanie złapać uwagę odbiorcy.

Potem padają 3 argumenty – pączki, a na koniec robisz podsumowanie i kolejny storytelling – albo

przypominasz ten poprzedni. W ten sposób masz dwa mocne punkty – na początku i na końcu oraz

merytoryczną treść w środku. 

ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY

Wykorzystanie historii osobistej

w storytellingu

 

Błyskawiczna riposta – jak dyskutować

z przykładami i analogiami

 

Jak opowiadać, 

by historia ożyła?

Argumentacja –

najczęstsze błędy
Błyskawiczna riposta – 

trzy  odpowiedzi na każdy argument

 

29

NADZIENIE  – 

GŁÓWNA MYŚL ARGUMENTU

CIASTO – 

DLACZEGO, PO CO ITP.

LUKIER – 

STATYSTYKA, PRZYKŁAD, HISTORIA, 

ODWOŁANIE DO POWSZECHNYCH PRZEKONAŃ
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by historia ożyła?

Argumentacja –

najczęstsze błędy
Błyskawiczna riposta – 

trzy  odpowiedzi na każdy argument
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JAK POŁĄCZYĆ STORYTELLING I ARGUMENTACJĘ?

Jest jedna bardzo dobra metoda, aby wykorzystać najlepsze rzeczy z jednego i drugiego stylu przemó-

wień. Swoisty przekładaniec. Zacznij krótkim storytellingiem, który ma za zadanie złapać uwagę odbior-

cy. Potem padają trzy argumenty – pączki, a na koniec robisz podsumowanie i kolejny storytelling albo 

przypominasz ten poprzedni. W ten sposób masz dwa mocne punkty – na początku i na końcu oraz me-

rytoryczną treść w środku.

ZERKNIJ DO INTERNETOWEJ AKADEMII RETORYKI I OBEJRZYJ FILMY
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Zaplanuj mowę storytellingową na temat ważnego wydarzenia z Twojego życia. Wybierz punkt kul-

minacyjny i upewnij się, czy nie spojlerujesz swojej pointy. Zapisz jej najważniejsze punkty poniżej. 

Pamiętaj o pauzach!

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

Przygotuj trzy argumenty metodą pączka na temat: „Każdy, kto ma taką możliwość, powinien w mło-

dości jak najwięcej podróżować”. Narysuj sobie do każdego argumentu pączek. Kolorem zielonym 

oznacz nadzienie, czerwonym – ciasto, a czarnym – lukier. Następnie w notatce z argumentami te 

same kolory zastosuj do elementów swojego argumentacyjnego pączka.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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Wymyśl argumenty na temat „W rozwoju człowieka ważniejsza jest zabawa niż nauka”. Następnie 

użyj metody łączenia storytellingu i argumentacji, aby wyszła wspaniała mowa. Powiedz ją do ka-

mery, a potem przeczytaj ostatni rozdział i zobacz, czy postępujesz zgodnie z wytycznymi z grafiki. 

Jeżeli Twoja mowa zdecydowanie się od niej różniła, to spróbuj ją przerobić.

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

ĆWICZENIA
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NOTATKI

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________
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NOTATKI

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________________________________________
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JAK WYKORZYSTAĆ TĘ WIEDZĘ?

DO DZIEŁA!

Ten Niezbędnik mówcy porusza niemal wszystkie elementy, które na poziomie podstawowym i średnio 

zaawansowanym przerabiam na szkoleniach – tak grupowych, jak i indywidualnych. W tej chwili nie po-

zostaje nic innego, jak przejrzeć swoje notatki i wykonane ćwiczenia.

Zamieszczam tu dwa przydatne narzędzia. Przygotowanie do wystąpienia w pięciu krokach oraz plan 

wystąpienia – graf, który zagwarantuje Ci świetną strukturę, jeżeli zdecydujesz się na połączenie mowy 

storytellingowej i argumentacyjnej.

Przygotowanie w pięciu krokach

1. Cel wystąpienia – ustal, jaki efekt chcesz osiągnąć wystąpieniem. Przekonać, zszokować, 

zauroczyć?

2. Odpowiedni research – przeanalizuj dokładnie to, o czym mówisz. Czy masz sprawdzo-

ne źródła, przypomniałeś sobie dobrze fakty, jesteś gotów na pytania?

3. Poznanie publiczności – pomyśl o tym, do kogo będziesz przemawiać. Jeżeli zamierzasz 

mówić patetycznie, a chcesz zaprezentować klasie swój pomysł na wycieczkę szkolną, to ra-

czej nie jest to dobry pomysł.

4. Struktura wystąpienia – opowiadamy historię? Pamiętaj, żeby siebie nie spojlerować. 

Przygotowujesz na historię referat na temat: „Dlaczego ta wojna została wygrana”? Niech ar-

gumenty będą pączkami. Chcesz przekonać nauczycieli, rodziców czy znajomych do swo-

jego pomysłu? Połącz storytelling i argumentację.

5. Trening – Jeżeli tylko masz taką szansę, to przećwicz swoją mowę i powiedz ją kilka razy. 

Jeśli nie masz takiej możliwości, potraktuj swoje wystąpienie jak kolejny trening, a ten – jak 

mówi oklepane przysłowie – czyni mistrza. Za każdym razem, gdy trzeba będzie zabrać 

głos bez przygotowania, pójdzie Ci lepiej.

6
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PLAN WYSTĄPIENIA

Czy wiesz, co chcesz powiedzieć?

Czy możesz to napisać w jednym zdaniu?

NIE 

Pomyśl, o co Ci chodzi, 

wyłuskaj sens, napisz to.

TAK

Wymyśl trzy argumenty, 

przygotuj kontrargumenty 

i Twoje odpowiedzi na nie.

ZAPISZ CAŁOŚĆ WYPOWIEDZI

A

MOCNY POCZĄTEK

B

ARGUMENTY

C

MOCNY KONIEC

POWTÓRZ CAŁOŚĆ TRZY RAZY NA GŁOS

POPRAW BŁĘDY

GODZINA ZERO

Wejdź do paszczy lwa, odetchnij głęboko, uśmiechnij się.

Spokojnie się rozejrzyj, ustaw krzesło,

mikrofon, inne gadżety tak, aby czuć się komfortowo.

CZY MASZ UWAGĘ PUBLICZNOŚCI/ROZMÓWCY?

NIE 

Poczekaj w ciszy,

aż wszyscy się na Tobie 

skoncentrują.

TAK

ZACZNIJ I BAW SIĘ 

DOBRZE!
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BONUS                                                                             

W sumie już prawie kończymy, ale, jeśli temat Cię zainteresował, to mamy dla Ciebie mały bonus. Tutaj 

znajdziesz:

• ANALIZĘ czyli ćwiczenie, dzięki któremu w miarę szybko zdiagnozujesz to, nad czym powinnaś/eś 

pracować,

• podpowiedź, jak przygotować zgrabną odpowiedź na koszmarną, ale jakże częstą prośbę: „POWIEDZ 

COŚ O SOBIE”,

• dla zaawansowanych – jak nie dać się zjeść kompleksom ani starym wygom i być autorytetem tam, 

gdzie chcemy nim być.

ANALIZA

Zaczynamy od analizy:

Nagraj swoje wystąpienie. Będzie Ci potrzebny telefon lub inne urządzenie z  możliwością nagrywania. 

Postaw telefon na statywie, oprzyj o książki lub poproś kogoś, aby Cię nagrał. Temat jest w zasadzie dowolny. 

Jeśli nie masz pomysłu, to przedstaw maksymalnie dwuminutowe wystąpienie o tym, co robiłaś/eś wczoraj.

Chodzi o to, aby można było to nagranie od razu obejrzeć.

I tutaj następuje druga część ćwiczenia — chciałbym, abyś przeprowadził/a analizę tego wystąpienia – 

poniżej znajdziesz pytania pomocnicze. Zapisz elementy, które Ci się w Twojej postawie, gestykulacji 

czy sposobnie mówienia podobają oraz znajdź te, które wymagają dopracowania. Oceń siebie tak, jak-

byś oceniał/a obcą osobę, obiektywnie.

Potem – na wszelki wypadek – poproś bliską Ci osobę o taką samą ocenę Ciebie. Bardzo często sami pa-

trzymy na siebie bardziej krytycznie niż inni. A to, co Twoim zdaniem jest wadą, innym może się bardzo 

podobać.

Po co taka analiza? Dzięki niej – jeśli rzeczywiście myślisz o swoim rozwoju na polu wystąpień publicz-

nych – szybciej znajdziesz obszary, nad którymi warto popracować. No i   w końcu fajnie jest wreszcie 

w stu procentach zająć się sobą, myśleć o sobie i analizować siebie, prawda?

Przy okazji – prawie każdy z problemów, jakie możesz ewentualnie znaleźć u siebie, został omówiony – 

bardzo często z rozwiązaniem – w materiale wideo na naszej stronie akademiaretoryki.pl.

Dobrej zabawy!

7
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Pytania pomocnicze:

1. Jakie robisz ogólne wrażenie?

a/ osoby mało wiarygodnej

b/ osoby pewnej siebie

c/ osoby zestresowanej i niepewnej siebie

d/ osoby wiarygodnej

e/ osoby, która chce szybko skończyć mówić

f/ osoby energicznej, wulkanu energii

g/ osoby spokojnej

f/ inne. Jakie? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

2. Jak wygląda Twoja postawa?

a/ robię wrażenie osoby zrelaksowanej i pewnej siebie

b/ robię wrażenie osoby zestresowanej i niepewnej

c/ sylwetka jest skulona, zgarbiona

d/ sylwetka jest wyprostowana, głowa wysoko

e/ nogi są skrzyżowane – ciężar ciała raz jest na jednej, raz na drugiej

f/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

3. Jak wygląda Twoja gestykulacja?

a/ prawie cały czas macham rękami

b/ prawie nie gestykuluję

c/ wykonuję dość przypadkowe ruchy

d/ podkreślam gestami ważne momenty w wystąpieniu

e/ jeden gest powtarzam znacznie częściej niż inne

f/ gestykuluję dość zamaszyście

g/ gestykuluję dyskretnie, w linii ciała, nie poza nim

h/ drapię się po nosie, twarzy, poprawiam włosy, wykonuję nerwowe ruchy

i/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

4. Czy się ruszasz?

a/ tak, chodzę kilka kroków w każdą stronę – to świadomy, przemyślany ruch

b/ „tańcuję ” w miejscu

c/ bujam się, przerzucam ciężar ciała z boku na bok, z palców na pięty

d/ wcale się nie ruszam

e/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

5. Zwróć uwagę na nogi. Jak wyglądają?

a/ Są skrzyżowane lub zaplątane o siebie

b/ są szeroko rozstawione

c/ są rozstawione na szerokość bioder

d/ stoję na baczność, stopy razem

e/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
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6. Zwróć uwagę na ręce. Jak wyglądają?

a/ są oparte na biodrach

b/ są skrzyżowane na piersi

c/ są opuszczone wzdłuż ciała

d/ są prawie cały czas w ruchu

e/ są zazwyczaj na wysokości pępka

f/ często wędrują w kierunku twarzy

g/ bawię się długopisem, biżuterią, innym gadżetem

h/ są raczej nieruchome

i/ są schowane za plecami

j/ są schowane w kieszeniach

k/ jedna nieruchoma lub schowana, druga gestykuluje

l/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

7. Zwróć wagę na swoje oczy. Gdzie jest wzrok?

a/ przyspawany do oka kamery

b/ wędruje po otoczeniu, z kamerą łapie sporadyczny kontakt

c/ szuka natchnienia w suficie

d/ wbity w podłogę

e/ raczej skierowany w kamerę, chociaż czasem ucieka

f/ oczy są rozbiegane

g/ inna odpowiedź. Jaka? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

8. Spójrz na swój wyraz twarzy. Jak wyglądasz?

a/ pogodnie i pewnie

b/ uśmiecham się od czasu do czasu

c/ poważnie i surowo

d/ mam kamienną twarz

e/ mam zaciśnięte usta, ściągniętą twarz

f/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

9. Posłuchaj tego, jak mówisz. Jak brzmi Twój głos?

a/ pewnie i mocno

b/ czasami kończy mi się oddech i muszę rozpaczliwie łapać powietrze w trakcie słowa

c/ cicho i nieśmiale

d/ nerwowo

e/ inaczej. Jak? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

10. Posłuchaj tego, co mówisz.

a/ zdania są w miarę pełne i mają sens

b/ kolejne słowa i zdania nawiązują do poprzednich, całość płynie

c/ czasem gubię wątek

d/ jeśli gubię wątek, co dzieje się dalej? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

e/ często powtarzam konkretne zwroty (np. to znaczy, tak jakby itp.) Jakie to są zwroty, słowa? . . . . . . . . . . . . .

f/ często powtarzam yyy

g/ zauważam coś innego. Co? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
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11. Co Ci się podoba w Twoim wystąpieniu? Wymień trzy elementy.

a/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

b/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

c/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

12. Nad czym chcesz pracować? Co chcesz poprawić w pierwszej kolejności? Wymień trzy elementy.

a/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

b/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

c/ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

POWIEDZ COŚ O SOBIE

Ta niby zwykła i niewinna prośba potrafi zwalić z nóg, prawda? Słyszałaś, słyszałeś ją milion razy – od 

przedszkola aż do dzisiaj. I będziesz słyszeć jeszcze nie raz, nie dwa. To najczęstszy sposób, w jaki próbu-

jemy się / próbują nas poznać w grupie.

Nie najlepszy sposób, ponieważ zazwyczaj nie zapamiętujesz prawie żadnych imion, nic Ci te przedsta-

wienia nie mówią o nowo poznanych osobach. Bo ileż można się skupiać na „Nazywam się Janek Kowalski, 

Lena Nowak, Zosia, Antek, Franek, Kasia… Mam xx lat, lubię grać na komputerze, piłkę nożną, taniec, 

mangę, yyy, rozmowy z koleżankami, yyy, mam brata lub siostrę, yyy, chodzę do szkoły takiej to a takiej, 

do klasy I, II lub IV, yyy, no i tyle”?

Nie da się ukryć, że nuda. Sztampa, banał, nic ciekawego.

Tymczasem takie „powiedz coś o sobie” to kapitalny moment, który można i warto wykorzystać!

Opowiadając o sobie:

• możesz zrobić na innych wrażenie,

• możesz zrobić takie wrażenie, jakie chcesz, to Ty tym kierujesz,

• sprawisz, że Cię zapamiętają,

• a ponieważ Cię zapamiętają, to Twoja popularność będzie nieco większa niż osób, których się nie pamięta.

To teraz zastanów się. Kogo się zapamiętuje podczas sytuacji, w których różni ludzie mówią o sobie?

Chłopaka, który się zacina. Albo dziewczynę, która powie, że nic nie będzie mówiła o sobie. Albo tę oso-

bę, która opowiada, że zaczęła grać na wiolonczeli, kiedy miała dwa lata. Już wiesz, do czego zmierzam? 

Zapamiętujemy ludzi, którzy się wyróżniają. I nie chodzi tutaj o szukanie nie wiadomo czego czy silenie 

się na oryginalność za wszelką cenę.

Zupełnie nie musisz tego robić, ponieważ tak się składa, że zapewne nie jesteś niczyim klonem i już teraz 

jesteś oryginalna/y. Tylko musisz znaleźć tę oryginalność. I ciekawie o niej powiedzieć. Przeanalizuj, co 

Cię wyróżnia na tle innych? Sprawę ułatwić może ten zestaw pytań:

• Czy jest coś, co inni lubią, a Ty nie (np. pomidorowa, granie w gry, oglądanie TikToka)?

• Czy jest coś, co Ty lubisz, a inni nie (np. kożuchy na mleku, złośliwych ludzi, muzykę klasyczną)?

• Czy masz jakąś pasję, dziwactwo, umiejętność (np. zbierasz pocztówki, lubisz zapach benzyny, fajnie 

śpiewasz)?

• Czy jest coś, co inni potrafią, a Ty nie (np. robić rolki w mediach społecznościowych, zwinąć język 

w rurkę, pływać)?

• Czy jest coś, co potrafisz Ty, a większość ludzi nie (np. zirytować każdego w 10 sekund, mówić do rymu 

bez przerwy przez pół godziny, pogodzić dowolną dwójkę pokłóconych ze sobą ludzi)?
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• Czy przeżyłaś/eś coś, czego inni nie przeżyli (np. podróże do dziwnych miejsc, od 10 lat każdego dnia 

jeździsz tym samym autobusem i widujesz w nim tych samych ludzi, w dzieciństwie jadłaś/eś jajeczni-

cę z cukrem)?   

• A może masz już plany na przyszłość (np. za 10 lat będziesz kierować własnym start-upem; swoją przy-

szłość widzisz w ciepłych krajach; nie wyobrażasz sobie przyszłości bez przynajmniej 10 psów; nic nie 

planujesz, jesteś wolnym ptakiem i takim zostaniesz na zawsze)?

Poszukaj, a z pewnością znajdziesz coś, co Cię wyróżnia na tle innych. A jak znajdziesz, to swoją odpo-

wiedź na prośbę: „Opowiedz nam coś o sobie” zapisz, zapamiętaj i śmiało powtarzaj przy różnych oka-

zjach. Zazwyczaj słuchający podczas tego typu okazji są inni, więc nikt – prócz Ciebie – nie będzie wie-

dzieć, że masz gotowca. Zresztą nie ma niczego złego w powtarzaniu tego samego tekstu, w końcu nie 

zmieniamy się co chwilkę, prawda?

SPRÓBUJ TAKIEGO WZORCA:

Mam na imię  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Może Was to zdziwi, ale . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

I mimo że . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ., to  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Jeśli chodzi o przyszłość, to  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Cztery–pięć konkretnych zdań wystarczy. Nie zapominaj o uśmiechu!

I ważna rzecz na koniec – opowieść o sobie warto co kilka lat uaktualniać, aby poważna pani Aleksandra 

czy poważny pan Antoni, prezeska czy prezes banku, podczas oficjalnej sytuacji nie wyskoczył/a nagle 

z opowieścią o tym, jak . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  Tu dopisz sobie, 

co chcesz.

AUTORYTET

Bardzo często słyszę na szkoleniach, że cechą dobrego mówcy jest to, że jest dla swoich słuchaczy auto-

rytetem – ekspertem. To słuszna uwaga, ale nie powinna stanowić dla Ciebie wymówki przed zabraniem 

głosu, jeżeli nie jesteś sędziwym profesorem albo wybitnym ekonomistą – przecież nie jesteś.

Jak mielibyśmy być kimś takim, gdy jesteśmy w szkole średniej albo na studiach? Chodzi tutaj o to, aby być 

jak najbliżej bycia autorytetem w danym zagadnieniu, a to potrafią już nawet dzieci w podstawówce, jeżeli 

bardzo zainteresują się jakimś tematem i dokładnie go zgłębią. 

Jak zbudować taki autorytet w oczach odbiorców? Jest na to kilka metod.

1. BĄDŹMY BARDZO DOBRZE PRZYGOTOWANI, ALE UNIKAJMY BŁĘDU EKSPERTA. Błąd ten 

polega na próbie przekazania słuchaczom bardzo dużej ilości informacji. Wręcz zalania ich swoją wiedzą. 

Uzyskamy wtedy efekt przeciwny do zamierzonego. Jako eksperci powinniśmy potrafić wybrać rzeczy 

najważniejsze do przekazania i nawet najtrudniejsze z nich wyjaśnić w sposób maksymalnie prosty – do-

pasowany do poziomu odbiorcy. Ma tu zastosowanie zasada, że jeżeli czegoś nie potrafimy wyjaśnić pro-

sto, to tak naprawdę sami tego dobrze nie rozumiemy.

2. NIE BUDUJMY SZTUCZNYCH BARIER. Jeżeli ktoś chce być postrzegany jako autorytet, to najwięk-

szym błędem jest sztuczny dystans – w mimice, głosie, słowach. Nie udawajmy kogoś, kim nie jesteśmy. 

Osobiście stosuję i polecam stosować metodę, która polega na przełamaniu spodziewanego schematu. 
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Jeżeli domyślam się, że słuchacze spodziewają się kogoś poważnego, sztywnego, to robię coś, aby ich de-

likatnie zaskoczyć. Moją ulubioną sztuczką jest autoironia. Mało kto się spodziewa, że ktoś, kto prowadzi 

wystąpienie, będzie opowiadał anegdotę o czymś, co mu nie wyszło. Uważajmy tylko, żeby – mówiąc ko-

lokwialnie – po sobie nie cisnąć. Mówić autoironicznie nie znaczy mówić źle. Wybierzmy takie fakty, któ-

re są zabawne, ale nie podważają naszych kompetencji. Mówienie w zabawny sposób o kliencie, który zre-

zygnował z naszych usług, niekoniecznie dobrze o nas świadczy.

3. NIE BÓJMY SIĘ PYTAŃ. Pytania ze strony słuchaczy powinny nas cieszyć, bo świadczą o zaangażo-

waniu odbiorców, z których przecież zazwyczaj trudno wydusić jakieś słowo. Z tego powodu musimy być 

dobrze przygotowani, żeby sprawnie udzielić odpowiedzi. Jak to zrobić?

• Przygotujmy się na możliwe pytania, wtrącenia. Zastanówmy się, które aspekty mogą wywołać pytania.

• Rozpoczynając wystąpienie, podczas którego możemy spodziewać się pytań (np. prezentację pracy 

konkursowej), powiedzmy słuchaczom, że jeżeli będą mieli pytania, to prosimy je zadawać przez pod-

niesienie ręki. Dokończymy wtedy myśl i oddamy im głos. Ewentualnie możemy powiedzieć, że pyta-

nia przyjmujemy na końcu wystąpienia, jednak wtedy pytań będzie niewiele albo nie pojawią się wcale, 

co nie jest rozwiązaniem optymalnym.

• Gdy już trwa wystąpienie i ktoś podnosi rękę, ewentualnie zaczyna odzywać się bez pytania, wtrącać 

się, skupmy się na tym, żeby nie wybiło nas to z rytmu. Dokończmy myśl i poprośmy o zdanie pytania/

powtórzenie.

• Jeżeli sala jest większa niż na 30 osób, a zadający pytanie nie miał mikrofonu, powtórzmy jego pytanie/

stwierdzenie tak, aby wszyscy obecni usłyszeli.

• Na pytania odpowiadajmy zwięźle. Jeżeli pojawią się jakieś uszczypliwości, to gaśmy je szybko, np. 

mówiąc „mam inne zdanie”, „dzięki za tę uwagę” lub najbardziej ugodowe „rozumiem”, i wracajmy do 

toku naszej wypowiedzi.

A co jeżeli pytanie będzie trudne?

1. WSTĘP I PARAFRAZA. Jeżeli potrzebujemy chwili, żeby się zastanowić nad odpowiedzią, to podzię-

kujmy za to pytanie, powtórzmy je, parafrazując, tak żeby upewnić się, że dobrze je zrozumieliśmy. To da 

nam kilkadziesiąt cennych sekund na zebranie myśli i zwiększy szansę na to, że odbiorcy będą postrzegać 

nas jako profesjonalistów.

2. PRZERZUCENIE CIĘŻARU ODPOWIEDZI. Jeżeli dostaliśmy bardzo trudne pytanie i opisana wyżej 

sztuczka nie wystarczy, to przerzućmy ciężar odpowiedzi na rozmówców. „No właśnie, Szanowni Państwo, 

to ważne pytanie. Jaka jest Wasza opinia?” Jeżeli tylko zrobimy to z uśmiechem na ustach, to nie wywoła-

my złego wrażenia. Pomoderujmy przez trzy–cztery minuty dyskusję słuchaczy, a potem podsumujmy ją 

w dwóch słowach, wyraźmy swoje zdanie i wróćmy do normalnego toku wystąpienia.
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Na końcu każdego szanującego się podręcznika powinny być odpowiedzi do zadań. Tu jednak ich nie

znajdziesz. Retoryka, wystąpienia publiczne to nie matematyka czy fizyka, żeby mieć jedną konkretną

odpowiedź. 

Mam nadzieję, że praca z Niezbędnikiem Mówcy była przyjemnością. Jeżeli chcesz się podzielić opinią

napisz proszę na adres: niezbednikmowcy@akademiaretoryki.pl

Będę wdzięczny za każdą opinię. Pisz również, jeśli coś jest niejasne lub masz pytania.

Jeżeli Ci się podobało, to zapraszam do dalszego rozwoju. 

Najlepiej będzie to zrobić zapisując się do newslettera Akademii Retoryki ;) 

Jakość maili i brak spamu gwarantowany. Z newslettera dowiesz się o wszystkich naszych darmowych

szkoleniach, konkursach i nowych materiałach edukacyjnych. 

Zapiszesz się, skanując ten kod QR 

 

ZAKOŃCZENIE8

Zapisz się 

na newsletter!

Oczywiście mamy też stronę 

– www.akademiaretoryki.pl

Oraz konto na Facebooku i Instagramie 

– znajdziesz je, wpisując nazwę: Akademia Retoryki 

Jakub Podgajnik
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Do zobaczenia na scenie!

ZAKOŃCZENIE

Na końcu każdego szanującego się podręcznika powinny być odpowiedzi do zadań. Tu jednak ich nie 

znajdziesz. Retoryka, wystąpienia publiczne to nie matematyka czy fizyka, żeby mieć jedną konkretną 

odpowiedź.

Mam nadzieję, że praca z Niezbędnikiem mówcy była przyjemnością. Jeżeli chcesz się podzielić opinią, na-

pisz proszę na adres: niezbednikmowcy@akademiaretoryki.pl

Będę wdzięczny za każdą opinię. Pisz również, jeśli coś jest niejasne lub masz pytania.

Jeżeli Ci się podobało, to zapraszam do dalszego rozwoju. Najlepiej będzie to zrobić, zapisując się do 

newslettera Akademii Retoryki ;)

Jakość e-maili i brak spamu gwarantowany. Z newslettera dowiesz się o wszystkich naszych darmowych 

szkoleniach, konkursach i nowych materiałach edukacyjnych.                                                                         

Zapiszesz się, skanując ten kod QR

Oczywiście mamy też stronę:

www.akademiaretoryki.pl

oraz konta na Facebooku i Instagramie –  

znajdziesz je, wpisując nazwę: Akademia Retoryki

                                                                                                     Do zobaczenia na scenie!

       Jakub Podgajnik
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znajdziesz. Retoryka, wystąpienia publiczne to nie matematyka czy fizyka, żeby mieć jedną konkretną

odpowiedź. 

Mam nadzieję, że praca z Niezbędnikiem Mówcy była przyjemnością. Jeżeli chcesz się podzielić opinią

napisz proszę na adres: niezbednikmowcy@akademiaretoryki.pl

Będę wdzięczny za każdą opinię. Pisz również, jeśli coś jest niejasne lub masz pytania.

Jeżeli Ci się podobało, to zapraszam do dalszego rozwoju. 

Najlepiej będzie to zrobić zapisując się do newslettera Akademii Retoryki ;) 

Jakość maili i brak spamu gwarantowany. Z newslettera dowiesz się o wszystkich naszych darmowych

szkoleniach, konkursach i nowych materiałach edukacyjnych. 

Zapiszesz się, skanując ten kod QR 
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Do zobaczenia na scenie!
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