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»Program rozwojowy NAVI™ — wystgpienia
publiczne, praca z kamerg i skuteczna
komunikacja sprzedazowa: praktyka,
techniki i pewnos¢ siebie w prezentacjach
biznesowych”

Numer ustugi 2026/03/03/121571/3377857

© Kobylice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

®© 48h

B 21.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

70 000,00 PLN brutto
10 000,00 PLN netto
208,33 PLN brutto/h
208,33 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Program jest dla oséb, ktére chcg

doskonalic:

Szkolenie jest dedykowane osobom, ktére chca rozwijaé¢ swoje
umiejetnosci autoprezentacji, wystgpien publicznych i komunikacji
sprzedazowej. Uczestnik, dzieki szkoleniu, bedzie w stanie:

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutaciji

Forma prowadzenia ustugi

e budowac profesjonalizm i wiarygodnos$¢ poprzez $wiadoma,

autentyczna autoprezentacje opartg na wtasnych zasobach;
prowadzi¢ skuteczng komunikacje i zwiekszac¢ efektywnos$¢ w
prezentacjach oraz nagraniach;

zwiekszac¢ efektywno$¢ sprzedazy i negocjacji poprzez prace z
intencja, wartoscig przekazu i emocjami odbiorcy;

zarzadzac¢ stresem i emocjami, utrzymujac koncentracje i pewnosé

siebie w sytuacjach ekspozyciji;

podnosié¢ jakos¢ obecnosci scenicznej i komunikacji interpersonalnej

dzigki Swiadomemu wykorzystaniu gtosu, ciata i kontaktu
wzrokowego;

wzmacnia¢ autentycznos¢ i spéjnosc¢ przekazu, bazujac na
naturalnych talentach, co wspiera marke osobista.

20-05-2026

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 48

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem programu NAVI™ — wystgpienia publiczne i praca z kamerg jest rozwo6j kompetencji w zakresie autoprezentac;i i
komunikacji sprzedazowej poprzez wzmocnienie umiejetnosci regulacji emocji, radzenia sobie ze stresem oraz pracy z
przekonaniami w profesjonalnych sytuacjach ekspozycji. Szkolenie wspiera odpornos¢ psychiczng, redukcje leku, rozwéj
klarownej i empatycznej komunikacji oraz efektywno$¢ sprzedazy i negocjacji poprzez $wiadome ksztattowanie
przekazu, prace z intencjg i emocjami odbiorcy

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
Potrafi $wiadomie regulowaé¢ emocje i Aktywnie uczestniczy w ¢wiczeniach

poziom stresu w sytuacjach wystapien praktycznych z zakresu wystapien Prezentacja
publicznych oraz pracy z kamera. publicznych i pracy z kamera

Stosuje techniki redukcji leku i napiecia . B .
umie zastosowac poznane techniki

psychicznego w sytuacjach ekspozyciji . . L Prezentacja
regulacji emocji i komunikac;ji.

spotecznej

Komunikuje sie w sposéb klarowny, Obserwacja zachowania uczestnika w

spojny i empatyczny, z uwzglednieniem sytuacjach symulowanej ekspozyciji Prezentacja
potrzeb odbiorcéw. biznesowej

Buduje poczucie pewnosci siebie i Analiza informacji zwrotnej (feedback)

autentycznosci podczas wystapien oraz dotyczacej komunikacji, spéjnosci Prezentacja
prezentaciji. emocjonalnej i przekazu.

Swiadomie wykorzystuje narzedzia
komunikacyjne i mentalne wspierajace
dobrostan psychiczny i skutecznosé

Samoocena uczestnika potwierdzajaca
wzrost kompetencji i Swiadomosci w Prezentacja
obszarze wystapien publicznych.

zawodowa.

przygotowuje i prowadzi prezentacje prowadzi prezentacje oferty w sposéb

oferty w sposéb angazujacy odbiorce, angazujacy odbiorce,

dostosowuje przekaz do potrzeb klienta dostosowuje przekaz do potrzeb klienta

i intencji sprzedazowej, i intencji sprzedazowej, Prezentacja
wykorzystuje techniki autoprezentacji i stosuje techniki autoprezentacji i pracy

emoc;ji, aby zwigkszy¢ skutecznosé z emocjami w celu zwigkszenia

sprzedazy i negocjacji. skutecznosci sprzedazy i negocjacji.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK

Program

PROGRAM SZKOLENIA

DZIEN 1 — Wejécie na scene ze spokojem i jako$cig - cze$¢ |
Modut 1. NUTRITION - Scena. Bez stresu.

Cel:

Uczestnicy rozpoznajg zrédta stresu zwigzanego z wystgpieniami oraz ucza sie budowac zasoby psychiczne i fizyczne, ktére pozwalajag
wystepowacé z naturalng pewnoscig i spokojem.

Praktyka: Mapa sceny i przekonan

Praca z reakcjami stresowymi, regulacjg emocji i poczuciem bezpieczenstwa na scenie.
DZIEN 2 - Wejscie na scene ze spokojem i jakoscig - czesé Il

Modut 2. ATTENTION - Zabierz ich w emocje.

Cel:

Rozwijanie umiejetnosci budowania uwagi i relacji z publicznoscia poprzez prace z ciatem, gtosem, strukturg wypowiedzi i obecnoscia.
Praktyka: Mistrzostwo obecnosci i konstrukcji przekazu

Integracja mowy werbalnej i niewerbalnej, kontaktu z odbiorcg i klarownej narracji.
Modut 3. Zakoriczenie dnia

Praktyka: Plan pierwszego kroku

Refleksja, integracja doswiadczen i zaplanowanie wdrozenia umiejetnosci.

DZIEN 3 — Méw z warto$cia i intencjg - czesé |

Modut 4. VALUE - Scena jest Twoja.

Cel:

Budowanie autentycznosci, wiarygodnosci i wtasnego stylu komunikaciji.



Praktyka: Autentyczne JA — zaufanie i spéjnosé

Praca z glosem, ruchem i ekspresjg w zgodzie z osobowoscia.

DZIEN 4 - Méw z warto$cig i intencja - czesé Il

Modut 5. INTENTION - Dobra intencja inspiruje.

Cel:

Formutowanie przekazu opartego na wartosci dla odbiorcy i Swiadomej intenciji.
Praktyka: Moje WHY - intencja, ktéra wzmacnia skutecznosé
Techniki aktorskie i praca z emocjonalnym kontaktem z publicznoscia.
DZIEN 5 - Podsumowanie i integracja

Praktyka: Sceniczny kompas rozwoju

Autorefleksja, pre- i posttest, indywidualny plan dalszego rozwoju.

Modut 6 - walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 6

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
i Prowadzacy . .
zajeé zajeé rozpoczecia

€@ DZIEN 1 -

Wejscie na scene
ze spokojem i
jakoscia - czesé |

Joanna Janowicz 21-05-2026 08:00

DZIEN 2 -

Wejscie na scene

ze spokojem i Joanna Janowicz 22-05-2026 08:00
jakoscia - czesé

1

Dzien 3 -

Moéw z wartoscia .

. . L. Joanna Janowicz 27-05-2026 08:00
i intencja - czesc

Dzier 4-

Mow z wartoscia
i intencja - czes¢
1l

Joanna Janowicz 28-05-2026 08:00

@D DZIEN 5 -

Podsumowanie i Joanna Janowicz 29-05-2026 08:00
integracja

Walidacja - 29-05-2026 14:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:00

15:00

16:00

14:00

15:00

Liczba godzin

07:00

07:00

07:00

08:00

06:00

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 10 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 10 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 208,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 208,33 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

Joanna Janowicz

Psycholog w procesie dyplomowania. Doradca i trener biznesu. Specjalista w zakresie zdrowia
psychicznego i inteligencji emocjonalnej. Certyfikowany, miedzynarodowy coach metody rozwojowej
VEDIC ART® dla biznesu. Rozwija firmy poprzez rezyliencje — umiejetnosé radzenia sobie z
trudnosciami i bycie otwartym na nowe mozliwosci oraz poprzez sztuke i arteterapie. Wyktadowca
Executive MBA i kursu video o odpornosci psychicznej w Collegium Da Vinci. Autorka ksigzki
,By¢Soba. Zy¢ tak, by niczego nie zatowaé” oraz 1. w Europie warsztatu z wystapien i skutecznej
komunikacji na dachu stadionu.

Wspiera zarzady i kadre zarzgdzajgcg w rozwoju indywidualnym oraz firmy. Realizuje programy
mentoringowe, inspiracyjne i z autoprezentacji. Pomaga ludziom w odkrywaniu sensu istnienia, by
poszerzac ich obraz tego kim sg i kim moga stac sie dla $wiata.

Nominowana do nagrody cztowieka roku BRIEF. Wystepuje i wprowadza efektywne dtugofalowe
programy m.in. dla OLX, Zabka, Santander, Solid Security, Arvato, Volkswagen Poznan, Sie Pomaga,
SGB Leasing, Concordia Polska TUW, Agencje Rozwoju Rynkéw Regionalnych, Urzedy
Marszatkowskie. Cztonek Rady Interesariuszy Uniwersytetu A. Mickiewicza w Poznaniu. Aktualnie
studiuje kolejny kierunek: Psychologie.

Wspoéttworzyta EURO 2012 w Poznaniu oraz rozwdj Stadionu Narodowego. Jako ekspertka i
rzeczniczka UEFA Fan Zone wystepowata ponad 500 razy w mediach w Polsce i za granicg, m.in. dla
Discovery International i Al Jazeery.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materiaty dla uczestnikdw:

prezentacja przygotowana przez trenera wraz z materiatami
zestawy ¢wiczen dla uczestnikéw szkolenia

Uczestnik otrzyma:

zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte kompetencje po zakonczeniu ustugi i zaliczeniu pozytywnie walidacji i zapewnieniu min.
80%frekwencji (albo zgodnie z wymogami operatora)

Warunki uczestnictwa

Program skierowany jest do oséb dorostych, niezaleznie od:

e etapu kariery zawodowej,

¢ doswiadczenia zawodowego,
e branzy,

e poziomu wyksztatcenia.

Sprawdzi sie zaréwno dla oséb rozwijajacych sie zawodowo, budujgcych wiasng marke lub prowadzacych dziatalnosé, jak i dla
specjalistow, ekspertéw i lideréow pracujgcych dla pracodawcy. Program jest réwniez dedykowany osobom w procesie zmiany zawodowej,
ktére chcg wzmacnia¢ kompetencije wystgpien publicznych, klarownos¢ i jakos¢ przekazu, autentyczng autoprezentacje oraz skutecznos¢
w komunikacji sprzedazowej i negocjacjach, wywierajgc wptyw w sposéb oparty na wartosciach i profesjonalizmie.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia 48 jednostek dydaktycznych, a 1 jednostka to 45 min, czyli szkolenie trwa 36 godzin.Przerwy nie wliczajg sie do
czasu trwania szkolenia.

Walidacja wlicza sie do czasu szkolenia.

Adres

ul. Zachodnia 13
55-100 Kobylice

woj. dolnoslaskie

Szkolenie realizowane jest w srodowisku indywidualnym, umozliwiajgcym komfortowg prace z kamerg i koncentracje na
autoprezentacji oraz praktyce sprzedazowe;.

Kontakt

m E-mail martynowsandra@gmail.com

Telefon (+48) 502 588 728

ALEKSANDRA MARTYNOW



