Mozliwo$¢ dofinansowania

"LUGA" AGNIESZKA
GLINSKA

18,888 ¢

Szkolenie- Jak by¢ efektywnym
sprzedawca i odpowiednio obstugiwac¢
klienta czyli trening umiejetnosci
aktorskich oraz emisja gtosu
(profesjonalny trening pracy gtosem)-
szkolenie grupowe

Numer ustugi 2024/05/28/7321/2163968

© Czestochowa / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 29h

59 16.09.2024 do 24.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Inne / Edukacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

6 032,00 PLN brutto
6 032,00 PLN netto
208,00 PLN brutto/h
208,00 PLN netto/h

Pracownicy firmy, ktérzy na co dzien pracujg z klientami i operujg gtosem
przy wzmozonym wysitku. Dla oséb z dziatu marketingu, serwisu i
wdrozenia oraz dyrektoréw i pracownikéw innych dziatéw, ktérzy

profesjonalnie i zrozumiale.

uczestniczg w spotkaniach biznesowych podczas ktérych chcg brzmieé

Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikdw Projektu "Kierunek —

Rozwdj".
Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 15-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 29

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Przygotowuje uczestnika do przekonujgcych prezentacji produktéw firmy przy wykorzystaniu technik aktorskich.Do
Swiadomego operowania gtosem celem ochrony aparatu gtosowego jak réwniez wykorzystania gtosu jako narzedzia
wzmacniajgcego przekaz.Ucz. doskonali umiejetno$é wypowiadania sie dzieki pracy nad swobodg i ptynnoscia
wypowiedzi oraz nad intonacjg,dykcja,sitg i brzmieniem gtosu.Posiada kontrole nad wysytanymi przez méwce
komunikatami pozawerbalnymi oraz sygnatami niewerbalnymi od innych oséb

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

W kategoriach wiedzy po ukoriczeniu
szkolenia uczestnik:

* posiada uporzadkowana wiedze z
zakresu: zasad dziatania

gtosu, narzedzi pracy méwcy (dykcja,
sita i barwa gtosu, gesty, mimika,
emocje, oddech), pozawerbalnych
$rodkach ekspresji, budowie aparatu
mowy, oddychaniaprzeponowego,
prawidtowej artykulacji, pracy
rezonatoréw, wzmochnienia sity i

nos$nosci gtosu, koordynac;ji 3 aparatow:

oddechowego, fonacyjnego

i artykulacyjnego, profilaktyki i
higieny gtosu.

W kategoriach umiejetnosci po
ukoniczeniu szkolenia uczestnik:

* nawiagzuje kontakt ze stuchaczemi
zdobywa jego uwage i sympatie

* oswaja uczucie tremy

* ksztattuje komunikaty werbalne i
niewerbalne

+ wykorzystuje techniki mowy ciata

+ zyskuje wiekszg swobode podczas
wystapien, rowniez przed kamerag

* umiejetnie postuguje sie wtasnym
glosem

+ doskonali umiejetno$é wypowiadania
sie — swobody i ptynnosci wypowiedzi
oraz intonacji gtosu

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Egzamin odbywa sie w formie
praktycznej. Symulacja sprzedazowa:
Przeprowadzanie symulacji rozméw
sprzedazowych, ocenianych przez
trenera.

Role-playing: Cwiczenia w odgrywaniu
rél w réznych scenariuszach obstugi
klienta.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Egzaminy praktyczne: Testy praktyczne
z elementami prezentacji produktéw,
rozwigzywania problemow i
finalizowania sprzedazy.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

+ zwieksza wyrazistos¢ komunikatu
dzieki odpowiedniemu uzyciu
spotgtosek i samogtosek
 wlasciwie wykorzystuje rezonatory
glosowe

+ uzyskuje tadng gteboka, naturalnie
brzmiagca barwe gtosu

L . . Egzamin odbywa sie w formie
* postuguje sie wyrazistag wymowa i

praktycznej. Symulacja sprzedazowa:

doskonata dykcja . . .
. . . Przeprowadzanie symulacji rozméw
+ dba o zdrowy gtos i zapobiegania jego . .
sprzedazowych, ocenianych przez
chorobom
trenera.
Role-playing: Cwiczenia w odgrywaniu Obserwacja w warunkach
W kategoriach kompetencji | p’ -y 9 X 9y . )
. rél w réznych scenariuszach obstugi symulowanych
spotecznych uczestnik: Klienta

Egzaminy praktyczne: Testy praktyczne
+ zyskuje pewnos$¢ siebie podczas g yP . y . yP y
z elementami prezentacji produktéw,

wystgpien publicznych, negocjacji, rozwigzywania probleméw i

rozmoéw ze wspotpracownikami . . .
. . finalizowania sprzedazy.
* panuje nad gtosem w sytuacjach

stresowych,

* poprawia jako$¢ codziennej
komunikaciji

* poprawia wiasny wizerunek

« minimalizuje ryzyko wystapienia
choréb strun gtosowych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Certyfikat ukoniczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

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

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazujg, czy
osiaggnieto zamierzone cele edukacyjne.

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

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koricowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu.



Program

JA , JAKO MOWCA. MOJ PORTRET KOMUNIKACYJNY.

AUTENTYCZNOSC CZY KREACJA
e Czy to szkolenie jest mi w ogole potrzebne ?

e Czy podniesienie kwalifikacji z zakresu wystapien i prezentacji pozbawi mnie indywidualnos$ci Czy stane sie " robotem do
przemawiania " ?

e Czy doskonata technika przemawiania zatatwi wszystko ?
e Jak mnie widzg, tak mnie piszg - co powinienem wiedzie¢ o sobie ?

e Gdzie lezy " ztoty Srodek" ? Bilans zyskéw i strat.

MOWCA JAKO TWORCA | INSTRUMENT JEDNOCZESNIE
e rozmowa o specyfice pracy méwcy - osoby, ktérej narzedziem pracy jest wtasny organizm.
¢ dykcja, sita i barwa gtosu, mimika, gest a nawet emocje i oddech jako narzedzia pracy méwcy.

¢ $wiadome operowanie tymi ,narzedziami pracy" zasady ich funkcjonowania i sposoby doskonalenia

POZAWERBALNE SRODKI EKSPRESJI

e autorskie éwiczenia dramowe pozwalajgce zbada¢ site réznego rodzaju sygnatéw niewerbalnych i powodowanych przez nie emocji w
relacji miedzy grupa a jednostka lub pomiedzy pojedynczymi osobami. Analiza éwiczenia i ptyngce zeh wnioski.

e z czego stuchacz czerpie wiedze o méwcy ? Jakie Swiadome i podSwiadome sygnaty wysytamy ? Jak nawigza¢ kontakt ze
stuchaczem, zdoby¢ jego uwage i sympatie ?

¢ nasze ciato - postawa i ruchy

¢ relacje przestrzenne i ich wptyw na komunikat
e gesty - tak czy nie

* mimika

e spojrzenie - co méwia oczy

e intonacja

ODBIORCA JAKO WSPOLTWORCA KOMUNIKATU.
e (Czy istnieje prawdziwy monolog?
e Do kogo méwie , gdy méwie do kamery?
e Jak moéwic¢ do kilkuset oséb jednoczesnie , by kazdy czut, ze méwie wtasnie do niego ?
e Stuchacz : sprzymierzeniec, wrog czy osoba neutralna ? Jak sobie radzi¢ z nieprzewidzianymi reakcjami odbiorcéw ?
 Cwiczenia praktyczne ksztattujace wrazliwo$é na dialog niewerbalny ze stuchaczami.

CO ZROBIC Z REKAMI ?



e Co zdradza nasze ciato podczas wypowiedzi ?
e Jakie rodzaje gestéw sg " w porzadku ", a nad ktérymi warto zapanowac i dlaczego
¢ Czy mowa ciata mozna manipulowaé ? Czy warto udawac ?

¢ Naile préby interpretowania mowy ciata rozméwcy sie powiedzie?

"JAK TO SPRZEDAC" czyli interpretacja tekstu wiasnego lub cudzego - cze$é pierwsza

¢ Rola akcentu i intonacji

* Cisza méwi najwiecej - rola pauzy. Cwiczenia na tekscie

¢ Naile Scisle trzymac sie tematu - rola zartu, dygresji, przyktadu.

e Jak moéwic, by zosta¢ zrozumianym i zapamietanym

e Jak sprawié¢, by wypowiedz " zyta", jak "by¢ soba " na scenie i przed kamera

e "Ekspert - pasjonat" kontra:" Znudzona sprzedawczyni " - czyli o wewnetrznym nastawieniu méwcy do prezentowanego tematu

e Czy prezentacja zatatwi wszystko ? Co jest pozagdane w slajdach, a co "zabija " wystgpienie. Jak odnalez¢ sie na tle slajdu
DOBRA TECHNIKA TO PODSTAWA. DYKCJA , ODDECH | EMISJA GLOSU JAKO SRODKI WYZWALAJACE EKSPRESJE
ODDECH JAKO POCZATEK WSZYSTKIEGO | ZRODLO MOCY

¢ uswiadomienie roli oddechu w procesie moéwienia

¢ naczym polega prawidtowa praca oddechem?

¢ ¢wiczenia pomagajgce zrozumie¢ prace poszczegolnych miesni w procesie oddychania i méwienia ¢wiczenia ksztatcace prawidtowe
odruchy i gospodarowanie oddechem

e coto jestijak dziata przepona; , podparcie przeponowe”

e fazy oddechu

e oddech a emocje

* relaksacja i koncentracja, ich znaczenie w procesie méwienia i sposoby osiggania
¢ przyktady éwiczen relaksacyjnych

¢ éwiczenia na koncentracje

REZONATORY, CZYLI : " BRZMIEC JAK RADIOWIEC "
¢ co decyduje o barwie gtosu i o jego sile ?
¢ w jaki spos6b mozemy pogtebi¢ brzmienie gtosu i uczyni¢ go milszym dla ucha ?
* Co to sg rezonatory ? Cwiczenia pozwalajace pogtebiaé barwe gtos

* Rodzaje nastawienia glosowego. Ktére z nich sg prawidiowe ? Cwiczenia.

"GLOS JAK DZWON" - Z MIKROFONEM CZY BEZ ? - EMISJA GLOSU
e putapki w pracy z mikrofonem i jak sobie z nimi poradzi¢

e ajesli mikrofonu brak ?



¢ éwiczenia otwierajgce rezonatory, ksztattujgce site i barwe gtosu

DYKCJA - CZYLI MOWIC W SPOSOB ELEGANCKI
e w jaki sposdb dzigki dobrej dykcji mozemy budowaé nasz wizerunek na scenie i na codzien ?
e wspomaganie emisji gtosu i przetamywanie monotonii wypowiedzi dzieki Swiadomemu operowaniu wymowa
e putapki dykcyjne
e ¢wiczenia ksztattujgce dobrg wymowe i Swiadome nig operowani
¢ céwiczenia otwierajgce rezonatory, ksztattujgce site i barwe gtosu
* rola " duzych " samogtosek i " ekspresyjnych"’ spétgtosek . Cwiczenia praktyczne.
e egzamin ustny w formie praktycznej
Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:
e zaliczenie egzaminu kocowego w formie praktyczne;j.

Wskazanie warunkéw organizacyjnych dla przeprowadzenia szkolenia,np. wyposazenie stanowiska, uZyte pomoce dydaktyczne (w tym
modele wykorzystane w trakcie szkolenia ze wskazaniem ich rodzaju), itp...

e Szkolenie odbywa sig w sali wyposazonej w tablice, uczestnik otrzymuje autorskie materiaty szkoleniowe.

W jakich godzinach jest realizowana ustuga: zegarowe czy dydaktyczne

e Zajecia sg realizowane w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 032,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 032,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 208,00 PLN



Koszt osobogodziny netto 208,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Agnieszka topacka

‘ ' aktorka teatralna i filmowa, absolwentka Wyzszej Szkoty Filmowej, Telewizyjnej i Teatralnej w todzi.
Na 25.letnie doswiadczenie sceniczne sktada sie praca w Teatrze im.Adama Mickiewicza w
Czestochowie, wspétpraca z teatrami:Bagatela w Krakowie, w Nowym w Zabrzu,Nowym w
Czestochowie i Socho Factory Warszawie,liczne role w filmach i serialach.Dorobek zawodowy to
takze wieloletnia praca lektora radiowego,udZzwiekawianie flméw dokument. i
animowanych,nagrywanie reklam dla rozgtosni radiowych,prowadzenie uroczystosci i imprez
firmowych.

Zajmuje sie dziatalnos$cig warsztatowo - szkoleniowa dla dzieci, mtodziezy i dorostych(w tym dla
firm).Pracuje jako nauczyciel w ZSPMIR im. Reymonta w Czestochowie wyktadajgc autorski program
w ramach Zaje¢ Aktorsko—Teatralnych, udzielajgc sie w organizowanych przez szkote akcjach
medialnych o zasiegu regio-lub ponadregionalnym przygotowuje ucznidow do wystapien
scenicznych.Prowadzenie warsztatow teatralnych i szkolen z zakresu wystgpien publicznych dla
nauczycieli oraz dla biznesu - m.in. szkolenia dla cztonkéw zarzadu oraz pracownikéw firm : Selvita,
Sandler, Politan, Rockhunters, Nomax Trading,Akademia Bohateréw Sprzedazy.W pracy wykorzystuje
wiedze i doswiadczenie zdobyte w czasie studidw i pracy zawodowej.Uczy technik zwigzanych z
mowieniem i przemawianiem zaréwno w warunkach wystgpien scenicznych jak i przed kamera.
Inspirujac sie metodami dramy stworzyta wiele autorskich éwiczen dotyczacych problematyki
ekspresji niewerbalnej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty autorskie

Adres

ul. Waty Dwernickiego 117/121
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii



Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



