Mozliwo$¢ dofinansowania

s {_JLBERG

GRUPA SZKOLENIOWA

Grupa Szkoleniowa

SOLBERG Sp. z 0.0.

18,888 ¢

Szkolenie - Wystgpienia publiczne, 2 214,00 PLN brutto
autoprezentacja i prezentacja oferty - 1800,00 PLN netto
aktywny trening 110,70 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/01/17/159753/2508115 90,00 PLN netto/h
© Katowice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 20h

£ 09.10.2025 do 10.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie polecane jest dla Dla pracownikéw, menedzeréw, ktorzy pragna
wyksztatci¢, polepszy¢ swe umiejetnosci komunikowania sie z

innymi. Szkolenia z komunikacji interpersonalnej kierujemy réwniez do
tych osob, ktére chcg wykorzysta¢ w sposob $wiadomy

umiejetnosci komunikacyjne do budowania wspétpracy z innymi,
indywidualnie i w pracy zespotu.

Polecane takze dla uczestnikdw, ktérzy chcag usprawnic¢ swoj styl przekaz
prezentacyjny.

Dla tych, ktérzy postuguja lub pragng postugiwacé sie prezentacjami w

Grupa docelowa ustugi swojej praktyce zawodowej i chcieliby to robi¢ bardziej interesujgco oraz z

poczuciem wewnetrznego komfortu i panowania nad emocjami.
Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

¢ Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego
e Zawodowa reaktywacja

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 03-10-2025



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest uzupetnienie wiedzy oséb na kazdym stanowisku poprzez przekazanie informacji dotyczacych
zwiekszenia efektywnosci osobiste;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

umiejetnie promuje przedstawiane

L Prezentacja
tresci
Potrafi prowadzi¢ prezentacje
zachowuje odpowiednia kolejnosé
prezentowanych tresci — wykazuje Prezentacja
znajomos¢ etapéw prezentacji
dostosowuje styl prezentacji do .
je styip J Prezentacja

odbiorcow i tematu

stosuje metody kierowania poziomem
Potrafi budowa¢ wrazenie energii Prezentacja
uczestnikéw w trakcie prezentaciji

w trakcie prezentacji nawiazuje i

. . Prezentacja
podtrzymuje kontakt ze stuchaczami )
zna sposoby radzenia sobie z .
. . Prezentacja
Radzi sobie przezywanym stresem i tremg
z sytuacjami trudnymi
i wiasnym stresem stosuje metody radzenia sobie z
w trakcie prezentacii brakiem zainteresowania/znudzeniem Prezentacja

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 walidac;ji?

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

Program

Czas trwania warsztatu to 2 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 10 h dydaktycznych x 45 minut

- 45 minut przerwy x 2 dni

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST

KOMUNIKACJA INTERPERSONALNA NIEZBEDNY ELEMENT UDANEJ PREZENTACJI - 1 DZIEN
MODUL 1 EFEKTYWNA KOMUNIKACJA TAJNA BRONIA PRELEGENTA

Czym jest komunikacja interpersonalna

Model komunikacji wg. Shannona i Waver

Sktadowe komunikaciji

Pierwsze wrazenie, a wptyw na odbiér przemdwienia/ prezentacji

MODUL 2 STYLE SPOLECZNE, A SKUTECZNOSC KOMUNIKACJI PODCZAS PREZENTACJI

tyle spoteczne / komunikacyjne a bazie metodologii DISC

Okreslenie wtasnego stylu w komunikaciji

Rozpoznawanie i dostosowanie komunikatu do innego stylu komunikacyjnego

MODUL 3 NARZEDZIA SKUTECZNEJ KOMUNIKACJI PODCZAS PREZENTACJI | WYSTAPIEN PUBLICZNYCH

Podstawowe rodzaje pytan :



-pytania otwarte

-pytania zamknigte

Zaawansowane rodzaje pytan

-pytania faktograficzne

-pytania genetyczne

-pytania hipotetyczne

-pytania o cud

Narzedzia precyzyjnej komunikaciji :

- parafraza

- klaryfikacja

- aktywne stuchanie

MODUL 4 POSTAWA ASERTYWNA PODCZAS PREZENTACJI, WYSTAPIEN PUBLICZNYCH | PREZENTACJI
OFERTY

Czym jest asertywnos¢ 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

PREZENTACJE BIZNESOWE AKTYWNY TRENING - 2 DZIEN

MODUL 1 SILA JEST W TOBIE, CZYLI SUBTELNA SZTUKA AUTOPREZENTACJI
Jak zbudowa¢ swdj autorytet jako prezentera

Pierwsze wrazenie i jego wptyw na odbior catej prezentaciji

Jak sie ciekawie przedstawi¢ i méwic¢ o sobie - model Elevator Pitch
Autoprezentacja na forum kazdego z uczestnikéw

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 nastrgj

Sposoby zwiekszenia pewnosci siebie przed prezentacja

Jak radzi¢ sobie z trudnym stuchaczem (stuchacz agresywny, podwazajacy zdanie prowadzacego,
przesadnie skupiony na szczegétach, itp )

Pytania i odpowiedzi- szansa czy zagrozenie

Sposoby odpowiedzi na trudne / zaskakujgce pytania

Aktywne stuchanie szansg na unikniecie trudnych sytuac;ji.

MODUL 3 JAK PRZYGOTOWAC KAZDA PREZENTACJE - KONSTRUKCJA DOBREJ PREZENTACJI



Cel i zaktadany rezultat prezentacji

Analiza stuchaczy, czyli do kogo bede moéwit i jak dostosowaé komunikat do audytorium
Jak wywota¢ efekt WOW, czyli mocny poczatek i jeszcze mocniejsze zakonczenie

8 etapowy model przygotowania kazdego wystagpienia/ prezentacji biznesowej
Uniwersalne struktury prezentaciji

Potega checklisty

MODUL 4 VIDEOTRENING PREZENTACJI

Cwiczenie wczesniej przygotowanych prezentacji na forum

Analiza wystagpien

Feedback trenerski i ze strony grupy

Warsztaty szkoleniowe odbeda sie z wykorzystaniem kamery i mozliwos$cia nagrywania.
POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenciji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy - . L
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
WALIDACJA - - 09-10-2025 08:50 09:00

PRETEST - test

EFEKTYWNA
tukasz

KOMUNIKACJA Forns 09-10-2025 09:00 10:30
TAJNA BRONIA luezynsi

PRELEGENTA

tuk
€320 PRZERWA ukasz 09-10-2025 10:30 10:40
Fiuczynski

STYLE

SPOLECZNE, A

SKUTECZNOSC tukasz
KOMUNIKACJI Fiuczyniski
PODCZAS

PREZENTACJI

09-10-2025 10:40 12:55

PRZERWA ~ tukasz 09-10-2025 12:55 13:20
Fiuczynski

Liczba godzin

00:10

01:30

00:10

02:15

00:25



Przedmiot / temat
zajec

NARZEDZIA
SKUTECZNEJ
KOMUNIKACJI
PODCZAS
PREZENTACJI |
WYSTAPIEN
PUBLICZNYCH

PRZERWA

POSTAWA
ASERTYWNA
PODCZAS
PREZENTACJI,
WYSTAPIEN
PUBLICZNYCH |
PREZENTACJI
OFERTY

SILA JEST
W TOBIE, CZYLI
SUBTELNA
SZTUKA
AUTOPREZENTA
cJi

PRZERWA

s Y

OPANOWAC
TREME | RADZIC
SOBIE Z
TRUDNYMI
SYTUACJAMI
PODCZAS
PREZENTACJI

PRZERWA

D A

PRZYGOTOWAC
KAZDA
PREZENTACJE -
KONSTRUKCJA
DOBREJ
PREZENTACJI

PRZERWA

Prowadzacy

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczyniski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczynski

tukasz
Fiuczynski

Data realizacji

zajeé

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

Godzina
rozpoczecia

13:20

15:35

15:45

09:00

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

Godzina
zakonczenia

15:35

15:45

17:15

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

Liczba godzin

02:15

00:10

01:30

01:30

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Lukasz
VIDEOTRENING asz - 10-10-2025 15:45 17:15 01:30
Fiuczynski
PREZENTACJI
WALIDACJA - - 10-10-2025 17:15 17:25 00:10
POSTTEST - test
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Lukasz Fiuczynski

‘ . Przedsiebiorca, trener, méwca, a przede wszystkim praktyk sprzedazy oraz wystgpien. Posiada
ponad 18-letnie doswiadczenie w sprzedazy. Umiejetnosci handlowe zdobywat pracujac na
stanowiskach handlowca, kierownika, gtdwnego specjalisty ds. rozwoju sprzedazy i menedzera
rynku sprzedazy. Od 12 lat zwigzany z branzg szkoleniowg. Wspotautor 11-dniowej Akademii
Handlowca B2B, Wicemistrz Polski w wystgpieniach publicznych organizacji Toastmasters
International (2021r.) Autor podcastu o komunikacji i wystapieniach publicznych “Moéwi¢ 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.

Specjalizacja treberska :
sprzedazy,
negocjacji,



obstugi klienta,

zarzadzania zespotem
motywowania pracownikéw
prospectingu

budowania relacji handlowych
wystgpienia publiczne

storytelling

storytelling w sprzedazy
prezentacja i autoprezentacja
budowania efektywnych zespotow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe dla kazdego uczestnika w formie papierowej, teczki, notesy oraz dtugopisy. Po szkoleniu e-book tematyczny
wystany na adres mailowy.

Szkolenia dofinansowane sg zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze
$rodkéw publicznych w mys| ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ 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 %
Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

¢ Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

¢ Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego
e Zawodowa reaktywacja

Adres

ul. Szybowcowa 1/A
40-502 Katowice

woj. $laskie

Hotel Silesian Quality

Kontakt

m E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 333 003 145

Marzena Mrukwa



