Mozliwo$¢ dofinansowania

PREZENTUJ JAK STEVE JOBS 2 DNI 5250,00 PLN brutto
SZKOLENIOWE DLA MANAGEROW (19x45 5250,00 PLN netto

0 .
¢ min.) 276,32 PLN brutto/h
276,32 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/10/24/7321/2378621

"LUGA” AGNIESZKA © Czestochowa / stacjonarna

GLINSKA
& Ustuga szkoleniowa

WY 49/5  © 19h
1219 ocen B 08.09.2025 do 29.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie moze by¢ "szyte na miarg" dla Twojej firmy.
Managerowie $redniego i wyzszego szczebla:

e Kierownicy dziatéw, dyrektorzy, osoby zarzadzajgce zespotami.
¢ Osoby, ktére regularnie musza przekazywacé kluczowe informacje
zarzadom, zespotom, partnerom biznesowym.

Specjalisci ds. sprzedazy i marketingu:

e Osoby, ktére czesto uczestniczg w prezentacjach sprzedazowych lub
marketingowych, aby skutecznie przekona¢ klientéw czy partneréw
Grupa docelowa ustugi biznesowych.

Przedsiebiorcy i wlasciciele firm:
e Osoby, ktére muszg skutecznie przedstawiaé¢ swoje pomysty i wizje
inwestorom, partnerom biznesowym czy klientom.

Cztonkowie zarzadu i dyrektorzy firm:

e Liderzy wyzszego szczebla, ktérzy chcg doskonali¢ umiejetnosci
prezentacji strategicznych i inspirujgcych.

Jest to Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikéw Projektu "Kierunek —

Rozwoj".
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 6
Data zakornczenia rekrutacji 07-09-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 19

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

Cel

Cel edukacyjny

Nabycie umiejetnosci stworzenia wtasnej prezentacji sprzedazowej lub managerskiej,zdobycie wzmocnienia
kompetencji zwigzanych ze sprzedazowym wystapieniem publicznym.Chcesz zrobi¢ prezentacje, ktéra porwie, zapali i
wzbudzi pragnienie wspotpracy wtasnie z Waszg Firmg?Szkolenie to uczy jak moéwi¢ podczas prezentaciji, by to wtasnie
Twoja zostata zapamietana i kojarzyta sie witasciwie, nauczysz sie mowic jezykiem sprzedazowym i
transowym,opowiadaé¢ historie, ktére wptywajg na proces zakupowy Klienta

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Rozréznia kluczowe potrzeby i

Uczestnik analizuje potrzeby klienta i oczekiwania klienta na podstawie
okresla przekaz dostosowany do profilu. Test teoretyczny
odbiorcow. Definiuje cel prezentac;ji, adekwatny do

specyficznych potrzeb odbiorcéw.

Opracowuje strukture prezentacji,
wprowadzajac elementy bohatera i

Uczestnik tworzy spdjna i angazujaca konfliktu. Obserwacja w warunkach
narracje prezentacji. Charakteryzuje kluczowe punkty symulowanych
prezentacji w sposob logiczny i
angazujacy.

Dobiera slajdy z zachowaniem
minimalizmu i czytelnos$ci.
Organizuje tresci wizualne w sposéb
wspierajacy gtéwne przestanie

Uczestnik dobiera i tworzy odpowiednie
slajdy wspierajace przekaz.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

prezentaciji.

U tnik t i tep i Formutuje wstep, ktéry od razu
czestnik przygotowuje wstep i
przyg ! &P angazuje odbiorcéw. Obserwacja w warunkach

zakonczenie, ktére skutecznie angazuj . . . )
’ gaztla Przedstawia zakonczenie, ktére symulowanych

i podsumowuja gtéwny przekaz.
P 129 yP wzmachnia kluczowy przekaz.

. o . . Dobiera slajdy z czytelnymi wykresami,
Uczestnik planuje i przygotowije slajdy tytutami oraz minimalng ilos$cig tekstu

oraz organizuje przestrzen X L . . Test teoretyczny

. Planuje ustawienie sali, uwzgledniajac
prezentacyjna. . o N
widoczno$¢ i wygode uczestnikow.

Stosuje slajdy jako wizualne wsparcie,
zamiast gléwnego narzedzia przekazu.
Unika nadmiaru tekstu i wykorzystuje

Uczestnik efektywnie wykorzystuje
slajdy jako wsparcie wystapienia,
unikajac ich nadmierne;j roli.

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

wizualizacje zgodne z przekazem.



Efekty uczenia sie

Uczestnik stosuje odpowiednig mowe
ciata, aby wzmocnié¢ swéj przekaz.

Uczestnik rozpoznaje i zarzadza
stresem podczas wystagpien
publicznych.

Uczestnik zarzadza pytaniami i
obiekcjami podczas prezentaciji.

Uczestnik analizuje trudne sytuacje i
stosuje strategie ich rozwigzywania.

Uczestnik przygotowuje i przeprowadza
spodjna prezentacje z uwzglednieniem
poznanych technik.

Uczestnik analizuje swoje wystapienie
na podstawie informacji zwrotnej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Utrzymuje kontakt wzrokowy z
odbiorcami, stosujac mimike i naturalne
gesty.

Zachowuje otwarta i pewna postawe
ciata podczas prezentaciji.

Identyfikuje zrédta stresu przed
wystgpieniem i stosuje techniki jego
redukciji.

Kontroluje oddech i rytm mowy, aby
zachowac spokoj i pewnos¢ siebie.

Reaguje na pytania z pewnoscia,
stosujac narzedzia z zakresu
komunikac;ji.

Odpowiada na trudne pytania,
wykorzystujac techniki neutralizowania
obiekcji.

Rozpoznaje trudne sytuacje i stosuje
techniki roztadowywania napiecia.
Zachowuje profesjonalizm w obliczu
konfliktu lub oporu ze strony odbiorcéw.

Tworzy catosciowg strukture
prezentacji zgodnie z poznanymi
zasadami.

Stosuje narracje, mowe ciata i materiaty
wizualne w sposéb spéjny.

Rozpoznaje swoje mocne i stabe strony
na podstawie feedbacku.

Formutuje cele rozwojowe w zakresie
dalszego doskonalenia umiejetnosci
prezentacyjnych.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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 walidacji?

TAK

Program

1. Kroki tworzenia prezentacji sprzedazowej i managerskiej

e Empatia — wejdz w buty klienta
e Cel prezentacji

e Konwencja i schemat

e Story — narracja

e Wrdg i bohater — napiecie

e Punkty prezentacji

¢ Dobierz slajdy

o Cwicz

N

. Wstep i zakonczenie prezentacji sprzedazowej i managerskiej

w

. Slajdy i idealne ustawienie sali w prezentacji sprzedazowej i managerskiej

* Prezentacja multimedialna jako pomoc a nie gtéwny bohater wystgpienia
e Dobieranie slajdow

e Zdjecia

e Tekst, cyfry, wykresy

e Tytuly i podtytuty

4. Mowa ciata i rekwizyty w prezentacji sprzedazowej i managerskiej

e Stres w wystapieniu sprzedazowym przed grupa
e Zachowania pozawerbalne

e Postawa ciata

e Gesty

e Wzrok i mimika twarzy

5. Pytania i trudne sytuacje w prezentacji sprzedazowej i managerskiej

¢ Pytania, na ktére znasz odpowiedz

¢ Pytania, na ktore nie znasz odpowiedzi

¢ Pytania pozorne

¢ Narzedzia PR - kasownik zastrzezen

¢ Sytuacje trudne podczas spotkania z klientami

6. Warsztaty prezentacji sprzedazowych i managerskich

7. Pokaz prezentaciji uczestnikdéw — feedback

8.TEST + obserwacja w warunkach symulowanych - WALIDACJA

Szkolenie odbywa sie w sali wyposazonej w tablice, uczestnik otrzymuje autorskie materiaty szkoleniowe.
Zajecia sg realizowane w godzinach dydaktycznych. Przerwa nie jest wliczana w catkowity czas szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikéw to 4 osoby, maksymalna 6 oséb. Zajecia bez wzgledu na liczbe uczestnikéw beda realizowane w jednej grupie.
Zajecia praktyczne beda realizowane w formie warsztatéw w duzej grupie oraz w formie wystapien indywidualnych przed grupa i prowadzacym.

Szkolenie jest skierowane do oséb, ktére majg aspiracje lub potrzebe poprawy swoich umiejetnosci prezentacyjnych w sposéb
dynamiczny, inspirujacy, i perswazyjny, podobnie jak Steve Jobs.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5250,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5250,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 276,32 PLN
Koszt osobogodziny netto 276,32 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Roman Kawszyn

‘ ' Handlowiec i Manager Dziatéw Sprzedazy, Marketingu i Szkolen. Charyzmatyczny lider i méwca.
Studiowat we Wioszech. Wspotpracowat m.in. z: TVP, Orlen, Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi's,
Zepter, Lotos, Philipiak, VOX, Agora i wieloma innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS. Autor i
wspotautor pieciu ksigzek (Pragne, Techniki Obrony Ceny, Pierwsze skrzypce, Motivazione, Shut up!
Modelowe Badanie Potrzeb) oraz audio CD (Emocjonalna Prezentacja Oferty, Psychotechniki w
przyjeciu Reklamaciji, Storytelling, Prawda i Charyzma, Strategie Efektywnosci Sprzedazowe)).
Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners, firmie, zajmujacej sie dostarczaniem produktéw
rozwojowych dla sit sprzedazy.

222

Adam Szaran

Manager sprzedazy i handlowiec w obszarze
ustug dla biznesu i finanséw. Ekspert TVN BiS oraz
DD TVN.

Prowadzit audycje tematyczne w lokalnych
rozgtosniach radiowych, wyktadat w Akademii




Telewizyjnej TVP. Dyplomowany coach i trener
biznesu ze specjalizacjg w zakresie wsparcia

i optymalizacji sprzedazy. Szkolit i doradzat takim
markom, jak m.in.: Adidas, Reebok, Levi's, Lotos,
Vox, Agora, Tax Care, Belvedere, Komfort, Zepter,
Thalgo.

Jego artykuty ukazuja sie w czasopismie ,Nowa
Sprzedaz”.

Autor i wspoétautor wielu publikacji w formie audiobookéw
(m.in. Storytelling, Techniki obrony

ceny, Psychotechniki w przyjeciu reklamacji)

oraz bestsellerowych ksigzek (Techniki Obrony
Ceny i Element Twérczy). Obecnie Managing
Partner w Al Fianco Partners.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypty

Informacje dodatkowe

Przed zapisem na ustuge, prosimy o kontaki.

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie
Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



