Mozliwo$¢ dofinansowania

Wystagpienia publiczne, autoprezentacja i 1992,60 PLN bruto

prezentacja oferty - aktywny trening 1620,00 PLN netto
110,70 PLN brutto/h

90,00 PLN netto/h

'\G
S (_.J LBERG Numer ustugi 2023/12/21/159753/2042638

GRUPA SZKOLENIOWA

© Krakow / stacjonarna
Grupa Szkoleniowa

& Ustuga szkoleniowa
SOLBERG Sp. z o.0.

® 18h
Jook ok ok ok 9 14.11.2024 do 15.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do

e wszystkich osoéb, ktérych praca wigze sie z przygotowaniem i
przedstawianiem prezentacji/ofert podczas spotkan z klientami
A zewnetrznymi jak i wewnetrznymi
Grupa docelowa ustugi . . L . - - .
e 0s0b, ktére chcg doskonali¢ swoje umiejetnosci w zakresie
przygotowywania prezentacji, kreowania swojego wizerunku,
budowania argumentacji oraz radzenia sobie z sytuacjami trudnymi, tj.
panowanie nad stresem, budowanie zaangazowania, radzenie sobie z

zastrzezeniami i trudnymi pytaniami.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakornczenia rekrutacji 08-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . ;
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Cel szkolenia:

Kompleksowe przygotowanie do przygotowywania i prowadzenia prezentacji biznesowych oraz wystgpien publicznych
dzieki:

1. Umiejetnosci panowania i odpowiedniego wykorzystania technik mowy ciata

2. Poznaniu najwazniejszych zasad budowania struktury prezentacji biznesowej

3. Skutecznej komunikaciji interpersonalnej z odbiorcam

4. Umiejetnosci korzystnego wystepowania

5. Umiejetnosci radzenia sobie z tremg i stresem

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Efekty uczenia sie zostan
y ¢ 2 Potrafi prowadzi¢ prezentacje

zweryfikowane na podstawie . . .. h
- wykazuje znajomos$¢ etapow Test teoretyczny

warsztatoéw oraz praktycznych

rezentacji
unikalnych metod. e g

dostosowuje styl prezentacji do

Test teoretyczn
odbiorcow i tematu i

Efekty uczenia si¢ zostang

zweryfikowane na podstawie
warsztatéw oraz praktycznych - Potrafi budowa¢ dobre wrazenie na

unikalnych metod. odbiorcach prezentacji
- w trakcie prezentacji nawigzuje i
podtrzymuje kontakt ze stuchaczami

Test teoretyczny

zna sposoby radzenia sobie ze stresem

. Test teoretyczny
i trema

Efekty uczenia sie zostang - radzi sobie
zweryfikowane na podstawie z sytuacjami trudnymi
warsztatow oraz praktycznych i wiasnym stresem
unikalnych metod. w trakcie prezentacji Test teoretyczny
- stosuje metody radzenia sobie z
brakiem zainteresowania/znudzeniem

odbiorcow

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Dzien 1
PRETEST
Modut 1 Wprowadzenie do komunikacji

e Czym jest komunikacja interpersonalna
¢ Model komunikacji wg. Shannona i Waver
e Sktadowe komunikaciji

Modut 2 Style spoteczne, a skutecznosé komunikacji

 Style spoteczne / komunikacyjne a bazie metodologii DISC
¢ QOkreslenie wtasnego stylu w komunikacji
¢ Rozpoznawanie i dostosowanie komunikatu do innego stylu komunikacyjnego

Modut 3 Narzedzia skutecznej komunikacji
¢ Podstawowe rodzaje pytan
-pytania otwarte
-pytania zamkniete
e Zaawansowane rodzaje pytan
-pytania faktograficzne
-pytania genetyczne
-pytania hipotetyczne
-pytania o cud
¢ Narzedzia precyzyjnej komunikacji
- parafraza
- klaryfikacja
- aktywne stuchanie
Modut 4 Asertywnos$¢é w komunikacji

e Czym jest asertywnosc i jak madrze z niej korzystaé w $wiecie biznesu
* Macierz postaw zyciowych wg. Harrisa
¢ Narzedzia asertywnej komunikacji

- Asertywna odmowa



- Obrona wtasnych granic psychologicznych
- Asertywna reakcja na krytyke
- Komunikat JA

Dzien 2
MODUL 1 SILA JEST W TOBIE, CZYLI SUBTELNA SZTUKA AUTOPREZENTACJI

Jak zbudowa¢ swdj autorytet jako prezentera

Pierwsze wrazenie i jego wptyw na odbiér catej prezentac;ji

Jak sie ciekawie przedstawi¢ i méwi¢ o sobie - model Elevator Pi tch
Autoprezentacja na forum kazdego z uczestnikow

MODUL 2 JAK OPANOWAC TREME | RADZIC SOBIE Z TRUDNYMI SYTUACJAMI PODCZAS
PREZENTACJI

Sposoby ,uspokojenia organizmu” w sytuacji prezentacji

Metody szybkiego i skutecznego wprowadzenia sie w dobry nast réj

Sposoby zwiekszenia pewnosci siebie przed prezentacja

Jak radzi¢ sobie z t rudnym stuchaczem (stuchacz agresywny, podwazajacy zdanie
prowadzacego, przesadnie skupiony na szczegdtach, itp )

Pytania i odpowiedzi- szansa czy zagrozenie

Sposoby odpowiedzi na t rudne / zaskakujace pytania

Aktywne stuchanie szansg na unikniecie t rudnych sytuacji.

MODUL 3 JAK PRZYGOTOWAC KAZDA PREZENTACJE - KONSTRUKCJA DOBREJ PREZENTACJI

Cel i zaktadany rezul tat prezentaciji

Analiza stuchaczy, czyli do kogo bede mowit i jak dostosowa¢ komunikat do
audytor ium

Jak wywota¢ efekt WOW, czyli mocny poczatek i jeszcze mocniejsze zakonczenie
8 etapowy model przygotowania kazdego wystagpienia/ prezentacji biznesowej
Uniwersalne st ruktury prezentaciji

Potega checklisty

MODUL 4 VIDEOTRENING PREZENTACJI

Cwiczenie wczeéniej przygotowanych prezentacji na forum
Analiza wystgpien
Feedback t renerski i ze st rony grupy

POSTTEST

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13



Przedmiot / temat
zajec

PRETEST

Wprowadzenie
do komunikacji

Style

spoteczne, a
skutecznosé
komunikaciji

Narzedzia
skutecznej
komunikacji

Asertywnosé w
komunikacji

VIDEOTRENING
PREZENTACJI

PODSUMOWANIE
SZKOLENIA -
DZIEN 1

@D sesie

szkoleniowa

SHA JEST
W TOBIE, CZYLI
SUBTELNA
SZTUKA
AUTOPREZENTA
cJi

o2 s 0

OPANOWAC
TREME | RADZIC
SOBIE Z
TRUDNYMI
SYTUACJAMI
PODCZAS
PREZENTACJI

Prowadzacy

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

Data realizacji
zajeé

14-11-2024

14-11-2024

14-11-2024

14-11-2024

14-11-2024

14-11-2024

14-11-2024

15-11-2024

15-11-2024

15-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:05

10:30

12:00

14:00

14:30

16:30

09:00

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

09:05

10:30

12:00

14:00

16:30

16:00

17:00

17:00

11:00

13:00

Liczba godzin

00:05

01:25

01:30

02:00

02:30

01:30

00:30

08:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
JAK
PRZYGOTOWAC
KAZDA
tukasz
PREZENTACJE - . L 15-11-2024 13:00 14:30 01:30
Fiuczynski
KONSTRUKCJA
DOBREJ
PREZENTACJI
PODSUMOWANIE  tukasz 15-11-2024 16:00 16:55 00:55
| ZAKONCZENIE Fiuczynski ’ ’ ’
SZKOLENIA
tukasz 15-11-2024 16:55 17:00 00:05
POSTTEST Fiuczyniski
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1992,60 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 620,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Fiuczynski

‘ ' Przedsiebiorca, trener, méwca, a przede wszystkim praktyk sprzedazy oraz wystgpien. Posiada
ponad 18-letnie doswiadczenie w sprzedazy. Umiejetnosci handlowe zdobywat pracujgc na
stanowiskach handlowca, kierownika, gtdwnego specjalisty ds. rozwoju sprzedazy i menedzera
rynku sprzedazy. Od 12 lat zwigzany z branzg szkoleniowa. Wspétautor 11-dniowej Akademii
Handlowca B2B, Wicemistrz Polski w wystgpieniach publicznych organizacji Toastmasters
International (2021r.) Autor podcastu o komunikacji i wystgpieniach publicznych “Méwi¢ kazdy
moze”. Regularnie publikuje artykuty eksperckie w magazynach branzowych Szef Sprzedazy i As
Sprzedazy



Specjalizacja trenerska: szkolenia z obszaru sprzedazy B2B, B2C, sprzedaz doradcza, budowanie
wartosci rozwigzania, techniki sprzedazy, sprzedaz przez telefon oraz bezposrednia, obstuga
klienta, wywieranie wptywu, wystgpienia publiczne, storytelling, storytelling w sprzedazy,

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Szkolenie odbywa sie w godzinach od 9:00 do 17:00.
Szkolenia dofinansowane sa zwolnione z podatku

VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze srodkéw publicznych w mys$| ustawy o finansach
publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o podatku od towaréw i ustug (Dz. U. z 2017 r. poz. 1221 ze zm.)
powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze $rodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

I Nalezymy do grona firm szkoleniowych posiadajgca wpis do Rejestru Instytucji Szkoleniowych

Posiadamy certyfikat jakosci ISO 9001:2015

Adres

ul. Josepha Conrada 29/A
31-357 Krakéw

woj. matopolskie

Hotel Conrad Comfort

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 698 920 368

Marzena Mrukwa



