Mozliwo$¢ dofinansowania

Wystagpienia publiczne w procesie 4 360,00 PLN brutto

sprzedazy 4360,00 PLN netto
218,00 PLN brutto/h

218,00 PLN netto/h

I U nex Numer ustugi 2024/09/10/16236/2302344

rok zatozenia 1991

DORADZTWO PODATKOWE

BIURO

RACHUNKOWE

BIUREX SPOLKA Z

OGRANICZONA © Kielce / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

CIA ® 20h

% % K K B 25.11.2024 do 26.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga: "Wystagpienia publiczne w procesie sprzedazy" skierowana jest do

. 0s06b, ktére sprzedajg w systemie jeden do wielu: sprzedaz produktéw lub
Grupa docelowa ustugi L . . .
ustug podczas wystagpien publicznych ze sceny, webinary, transmisje

online
Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 18
Data zakonczenia rekrutacji 24-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga: "Wystgpienia publiczne w procesie sprzedazy" przygotowuje uczestnikédw do zwiekszenia skutecznosci
prezentacji sprzedazowych podczas wystgpienia publicznego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Omawia specyfike budowania
wizerunku.

Buduje wizerunek . . X Test teoretyczny
Umiejetnie postuguje sie mowa ciata.

Tworzy odpowiedzi na trudne pytania.

Postuguje sie wiedzg z zakresu
guje ste 2 . Identyfikuje i definiuje podstawowe
podstaw teoretycznych sprzedazy Test teoretyczny

d tapien oubli h zrédta komunikacji.
podezas Wystapien ptblicznye Stosuje skuteczng komunikacje.

Weryfikacja przez prowadzacego na
podstawie nagrania i dyskusja z
uczestnikami i ocena postepéw przed i

po

Wykorzystuje umiejetnosci
sprzedazowe podczas
wystapien publicznych

Prezentacja

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Dokument zawiera opis efektow uczenia sie, ktérych osiggniecie zostato potwierdzone w wyniku przeprowadzonej
walidaciji, a opis uzyskanych kompetencji zawarty jest w zatgczniku do zaswiadczenia.

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

Dokument zawiera informacje, ze przeprowadzona walidacja zostata dokonana 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 walidac;ji?

Dokument zawiera informacje, ze zostata zachowana rozdzielno$¢ funkcji pomiedzy procesami ksztatcenia i szkolenia
od walidac;ji.



Program

Wprowadzenie do tematu-teoria:

Warstwa werbalna i niewerbalna wystgpienia, m.in. aura emocjonalna, gestykulacja, detale w wygladzie, dykcja, jezyk, konstrukcja
wystgpieniA

Scena/kulisy- jak wyznacza¢ granice, rola rekwizytu
Podstawowe Zrédta komunikaciji:

Mowa ciata (mimika, gesty, terytorium)

Parajezyk (ton gtosu, barwa, tempo méwienia), stowa
Sztuka wywotywania pierwszego wrazenia:

Wyglad zewngtrzny

Podstawy teoretyczne sprzedazy podczas wystgpien publicznych
Prezentacja

Postawa

Gtos

Powitanie

USmiech

Kontakt wzrokowy

Techniki walki z trema:

Podstawowe techniki odpowiadania na pytania informacyjne i krytyczne, tzw. "trudni ludzie" czyli osoby utrudniajgce przebieg prezentac;ji i
reakcja na ich zachowanie, putapki w argumentac;ji i "tricki pod publike", co trzeba wiedzie¢ o uczestnikach prezentac;ji?

Sprzedaz podczas wystapienia publicznego
Prezentacja idei w interesujacy sposéb

Jak komunikowa¢ sie i zacheci¢ osobe do skorzystania z naszej oferty podczas prezentac;ji
DZIEN II

Autoprezentacja medialna: specyfikacja budowania wizerunku oraz jak widzg nas inni.
Troche teorii - wyktad

Komunikacja niewerbalna w praktyce:

Co naprawde dociera do widza?

Dobre praktyki i najczesciej popetniane btedy

Cwiczenia metod na dobry poczatek spotkania z widownia:

Cytat

Interakcja

Opowiadanie historii

Zastosowanie rekwizytéw



Udzielenie wywiadu - éwiczenia przerzucania mostéw

Jak odpowiada¢ na trudne pytania- elementy sytuacji kryzysowej
Jak dobrze odpowiada¢ na trudne pytania:

Kultura i etykieta rozmowy

Jak opanowac stres

Jak reagowac na przeszkadzanie i prowokacje

Warsztaty kamerowe:

Setka

Prezentacja sprzedazowa

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizaciji
. Prowadzacy L
zajeé zajeé

@B

Wprowadzenie
do tematu-teoria,
Warstwa
werbalna i
niewerbalna
wystapienia,
Scena/kulisy- jak
) 25-11-2024
wyznaczaé
granice,
Podstawowe
zrédta
komunikacji,
Mowa ciata
(mimika, gesty,
terytorium).

Przerwa Maciej Ortos 25-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:15

11:30

Liczba godzin

02:15

00:15



Przedmiot / temat
zajec

@B

Parajezyk (ton
gtosu, barwa,
tempo
mowienia),
stowa, sztuka
wywotywania
pierwszego
wrazenia, wyglad
zewnegtrzny,
podstawy
teoretyczne
sprzedazy
podczas
wystapien
publicznych,
prezentacja.

Przerwa

Postawa,

gtos, powitanie,
usémiech, kontakt
wzrokowy,
techniki walki z
trema.

Przerwa

215 13

Sprzedaz
podczas
wystapienia
publicznego,
prezentacja idei
w interesujacy
sposob, jak
komunikowac¢ sie
i zacheci¢ osobe
do skorzystania z
naszej oferty
podczas
prezentaciji.

Prowadzacy

Maciej Orto$

Maciej Orto$

Maciej Orto$

Maciej Ortos

Maciej Ortos

Data realizacji
zajeé

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

Godzina
rozpoczecia

11:30

13:00

13:10

14:40

14:50

Godzina
zakonczenia

13:00

13:10

14:40

14:50

17:05

Liczba godzin

01:30

00:10

01:30

00:10

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Autoprezentacja
medialna
specyfikacja
budowania
wizerunku,
komunikacja
niewerbalna w
praktyce, co
naprawde
dociera do widza,
dobre praktyki i
najczesciej
popetniane btedy.

Przerwa

Cwiczenia

metod na dobry
poczatek
spotkania z
widownig, cytat,
interakcja,
opowiadanie
historii,
zastosowanie
rekwizytow.

Przerwa

Udzielenie
wywiadu , jak
odpowiadaé na
trudne pytania-
elementy sytuacji
kryzysowej, Jak
dobrze
odpowiadaé na
trudne pytania,
Kultura i etykieta
rozmowy, Jak
opanowac stres.

IkFAEY Przerwa

B S

reagowacé na
przeszkadzanie i
prowokacje,
warsztaty
kamerowe, setka,
prezentacja
sprzedazowa

Prowadzacy

Maciej Ortos

Maciej Ortos

Maciej Ortos

Maciej Orto$

Maciej Ortos

Maciej Ortos

Maciej Ortos

Data realizacji
zajeé

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:15

11:30

13:00

13:10

14:40

14:50

Godzina
zakonczenia

11:15

11:30

13:00

13:10

14:40

14:50

17:05

Liczba godzin

02:15

00:15

01:30

00:10

01:30

00:10

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Walidacja - 26-11-2024 17:05 17:15 00:10
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 360,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 360,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Maciej Ortos

‘ ' Dziennikarz nowych mediéw, influencer, laureat 4 Wiktoréw i 2 Telekamer, przez ponad 25 lat
prowadzacy Teleexpress i inne programy dla TVP, od niedawna gospodarz programow w telewizji
WP, obecnie twérca internetowy prowadzacy autorski program na kanat YouTube.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje skrypt oraz nagrany materiat podczas ¢wiczen i zaswiadczenie z odbytego szkolenia.
Operator wideo przygotuje zestaw plikow i wysle do uczestnika poprzez dysk google.
Szkolenie odbywa sie w profesjonalnym studio wyposazonym w sprzet do nagran audio-wideo.

W ramach warsztatu, oprécz prowadzgcego zapewniamy obstuge dodatkowej osoby - operatora nagran.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego a p6zniej firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug
Rozwojowych, spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, ktéry



dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o dofinansowanie do ustugi rozwojowej u Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie
okresilit.

Ponadto niezbednym warunkiem do nabycia kompetencji jest petnoletno$é, wyksztatcenie co najmniej $rednie, wypetnienie testu wiedzy
lub odbycie rozmowy kwalifikacyjnej przed i po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 20 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest jako
dwudniowe, kazdego dnia 4 moduty po 2 lub 3 godziny lekcyjne. Planujemy 15 minutowe przerwy pomiedzy modutami.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkdéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r,, poz. 701).

Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testow oraz uczestnictwo w 80% zajec.

Adres

ul. 1 Maja 191
25-646 Kielce

woj. Swietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail jolanta.cadera@biurex.pl

Telefon (+48) 607 033 240

Jolanta Cadera



