
Lekcja 

Temat: Komunikacja i autoprezentacja 

 

1. Skuteczna komunikacja międzyludzka 

a. Rodzaje komunikacji 

• Werbalna – użycie słów. 

• Niewerbalna – gesty, ton głosu, mimika. 

b. Elementy procesu komunikacji 

• Nadawca – wysyła informację. 

• Odbiorca – przyjmuje informację. 

• Komunikacja jednokierunkowa – brak oczekiwanej odpowiedzi. 

• Komunikacja dwukierunkowa – nadawca otrzymuje potwierdzenie odbioru przekazu. 

c. Zasady skutecznego porozumiewania się 

• Jasne i wyraźne formułowanie myśli przez nadawcę. 

• Uważne słuchanie, brak przerywania wypowiedzi. 

• Utrzymywanie kontaktu wzrokowego. 

• Spójność komunikacji werbalnej i niewerbalnej. 

d. Znaczenie komunikacji niewerbalnej 

• Może być ważniejsza niż słowa. 

• Sposób wyrażania emocji różni się u różnych osób. 

• Znajomość rozmówcy ułatwia odczytywanie jego mowy ciała. 

 

2. Autoprezentacja 

a. Znaczenie autoprezentacji 

• Kluczowa umiejętność w nawiązywaniu kontaktów. 

• Pierwsze wrażenie wpływa na dalsze relacje. 

b. Elementy skutecznej autoprezentacji 

• Sposób mówienia – jasność wypowiedzi, ton głosu. 

• Mowa ciała – gesty, mimika, postawa. 

• Ubiór i wygląd – dostosowanie do sytuacji. 

• Pewność siebie – spokojne zachowanie, kontakt wzrokowy. 

c. Cel autoprezentacji 

• Budowanie pozytywnego wizerunku. 

• Wzbudzanie zaufania i sympatii. 

• Zwiększenie szans na sukces w kontaktach społecznych i zawodowych. 

 

3. Publiczne wystąpienia 

a. Kluczowe zasady skutecznego wystąpienia 

• Panowanie nad emocjami – koncentracja na treści, kontrola stresu. 

• Dostosowanie treści do odbiorców – uwzględnienie wieku i poziomu wiedzy. 

• Wyraźna i naturalna mowa – głośne, spokojne i zrozumiałe wypowiadanie słów. 

• Zwięzłość – unikanie nadmiernej długości, by nie nużyć słuchaczy. 

b. Metody angażowania publiczności 

• Rozpoczynanie od zaskakującej anegdoty lub ciekawego przykładu. 

• Przerywanie wypowiedzi żartem lub pytaniem do słuchaczy. 

c. Trema i sposoby jej opanowania 

• Naturalne zdenerwowanie wynikające z chęci dobrego wypadnięcia. 

• Możliwość przezwyciężenia tremy poprzez trening i doświadczenie. 

d. Korzyści z umiejętności publicznych wystąpień 

• Ułatwienie funkcjonowania w różnych środowiskach. 

• Skuteczniejsze przekonywanie innych do swoich racji. 

• Możliwość wywierania wpływu na istotne sprawy. 

 

4. Kształtowanie wizerunku 

a. Atrakcyjność fizyczna 



• Ludzie często oceniają osoby zadbane i gustownie ubrane jako milsze, mądrzejsze i lepsze. 

• Może prowadzić do błędnych ocen wartości danej osoby. 

b. Kompetencje, ale nie bez wad 

• Sympatię budzą osoby kompetentne, ale przy tym otwarte i potrafiące przyznać się do błędów. 

c. Podobieństwo poglądów 

• Ludzie chętniej nawiązują relacje z osobami o podobnych przekonaniach. 

• Odmienność poglądów bywa źródłem niechęci. 

d. Uzasadnione i nieprzesadne pochwały oraz przysługi 

• Umiejętność chwalenia i pomagania innym w sposób wyważony. 

• Zbyt częste komplementy mogą sprawiać wrażenie interesowności. 

e. Wzajemna sympatia 

• Skłonność do lubienia osób, które darzą nas sympatią. 

• Może prowadzić do budowania głębszych relacji i zaufania. 

 

5. Dyskusja i debata 

a. Dyskusja 

• Wymiana zdań oparta na argumentacji. 

• Może być prywatna (bez świadków) lub publiczna (z udziałem słuchaczy). 

b. Debata 

• Zorganizowana forma dyskusji. 

• Służy porównaniu różnych opinii i znalezieniu rozwiązania problemu. 

• Publiczność może zadawać pytania. 

c. Kluczowe elementy skutecznej debaty: 

• Argumentacja – logiczne i przekonujące uzasadnianie stanowiska. 

• Dobór słów i styl wypowiedzi – precyzyjny i adekwatny do tematu. 

• Ton głosu i tempo mówienia – wpływa na odbiór wypowiedzi. 

• Zachowanie, mimika i gesty – wzmacniają przekaz. 

d. Rola prowadzącego debatę: 

• Zapewnienie bezstronności. 

• Pilnowanie przestrzegania zasad dyskusji. 

 

6. Asertywność – sztuka stanowczości i szacunku 

a. Czym jest asertywność? 

• Jasne wyrażanie swojego zdania, emocji i potrzeb. 

• Umiejętność obrony własnych granic bez poczucia winy. 

• Zachowanie równowagi między stanowczością a szacunkiem dla innych. 

• Przeciwieństwo uległości, ale nie agresji. 

b. Korzyści z asertywności: 

• Budowanie pozycji w grupie i szacunku do samego siebie. 

• Lepsza kontrola nad własnym życiem. 

• Większa pewność siebie i mniejszy lęk przed zmianami. 

c. Wyzwania w byciu asertywnym: 

• Możliwe początkowe pogorszenie relacji (zaskoczenie otoczenia). 

• Konieczność szanowania opinii i granic innych osób. 

• Potrzeba kompromisu w sytuacjach społecznych. 

d. Kiedy warto zmienić środowisko? 

• Jeśli grupa nie akceptuje naszego prawa do własnego zdania. 

• Gdy reakcje na asertywność są agresywne lub toksyczne. 

 

7. Warunki asertywności 

a. Szanuj prawa innych 

• Przyznawaj innym te same prawa, które przysługują Tobie. 

• Pozwól sobie i innym na błędy, słabość, zabawę i pracę. 

b. Bądź konkretny 

• Unikaj długich monologów, skup się na istotnych kwestiach. 



• Mów o własnych opiniach i uczuciach zamiast oceniać innych. 

• Używaj zwrotów: „Sądzę, że…”, „Uważam, że…”, „Czuję, że…”. 

c. Stosuj przyjazną mowę ciała 

• Utrzymuj kontakt wzrokowy, nie zasłaniaj twarzy, pamiętaj o uśmiechu. 

• Gestykuluj umiarkowanie, mów spokojnym tonem. 

d. Dbaj o spójność komunikacji 

• Gesty powinny podkreślać treść wypowiedzi. 

• Emocje powinny odpowiadać znaczeniu słów. 

e. Bądź autentyczny 

• Nie ukrywaj emocji, ale staraj się nad nimi panować. 

• Nie udawaj, że myślisz lub czujesz inaczej, niż w rzeczywistości. 

f. Mów zwięźle i precyzyjnie 

• Formułuj swoje myśli jasno, unikaj zbędnych słów. 

 


