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& Ustuga szkoleniowa
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716 ocen £ 19.03.2026 do 20.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Poznar / stacjonarna

2 078,70 PLN brutto
1 690,00 PLN netto
148,48 PLN brutto/h
120,71 PLN netto/h

Biznes / Organizacja

Szkolenie skierowane jest do wszystkich osdb, ktérych praca wigze sie z
przygotowaniem i przedstawianiem prezentacji - oséb, ktére chca
doskonali¢ swoje umiejetnosci w zakresie przygotowywania prezentac;ji,
kreowania swojego wizerunku, budowania argumentacji oraz radzenia
sobie z sytuacjami trudnymi, tj. panowanie nad stresem, budowanie
zaangazowania, radzenie sobie z zastrzezeniami i trudnymi pytaniami.

Jest to ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek —
Rozwdj".

18-03-2026

stacjonarna

14

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie jest praktycznym przewodnikiem po zasadach prezentowania tresci, autoprezentacji, budowania argumentacji
oraz poznaniem sposobdw radzenia sobie z trudnosciami zaréwno wewnetrznymi - stres, trema, jak i z zewnatrz - rozne
sytuacje po stronie odbiorcow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

umiejetnie promuje przedstawiane
tresci Test teoretyczny
resci

Prowadzi skuteczne prezentacje
zachowuje odpowiedniag kolejnosé

prezentowanych tresci — wykazuje Test teoretyczny
znajomos¢ etap6w prezentacji

dostosowuje styl prezentacji do
L Test teoretyczny
odbiorcow i tematu

stosuje metody kierowania poziomem
Wiasciwie buduje wrazenie energii Test teoretyczny
uczestnikéw w trakcie prezentacji

w trakcie prezentacji nawiazuje i
R . Test teoretyczny
podtrzymuje kontakt ze stuchaczami

stosuje metody radzenia sobie z
Test teoretyczny

Radzi sobie przezywanym stresem i trema

z sytuacjami trudnymi

i wiasnym stresem stosuje metody radzenia sobie z

w trakcie prezentacji brakiem zainteresowania/znudzeniem Test teoretyczny
odbiorcéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

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 walidacji?

TAK

Program

Czas trwania szkolenia to 2 dni szkoleniowe w godz. 9:00 - 16:00 - 14 h zegarowych (16 h dydaktycznych + przerwy).

Szkolenie odbywa sie w grupach od 3 do 5 os6b w sali szkoleniowej wyposazonej w stanowisko dla kazdego z uczestnikéw, projektor,
flipcharty, markery.

PROGRAM SZKOLENIA:
MODUL |
Ogolne zasady prowadzenia prezentac;ji - co stosowac, a czego unikaé?

¢ budowanie wizerunku,

¢ rola wprowadzenia — wptyw na nastawienie uczestnikéw,

e zachowania werbalne i niewerbalne oraz ich wptyw na przebieg spotkania,
* umiejetnosci zwigzane z przekazywaniem informacii,

¢ umiejetnosci zadawania pytan i zbierania informacji od uczestnikéw,

e umiejetnosci zwigzane z podsumowywaniem informacji.

Bardzo wiele zalezy od tego, w jaki sposdb osoba dokonujgca prezentacji dobierze przedstawiane tresci. Prezentacja nie moze by¢ ani
zbyt syntetyczna i krétka, ani zbyt rozwlekta. Podstawowym warunkiem sukcesu jest zatem dobre merytoryczne przygotowanie i to
zarowno od strony wyboru tresci, jak i od strony wygladu zewnetrznego i przygotowanych materiatow.

MODUL I
Kluczowe zasady prezentowania tresci

» wiarygodnos$¢ (wiedza i kompetencje) jako podstawowy element zaufania,

¢ budowanie wtasnej pewnosci w trakcie prezentaciji,

¢ rézne sposoby uatrakcyjniania prezentowanych informacji,

¢ tworzenie prezentacji z wykorzystaniem Microsoft PowerPoint,

¢ sposoby koncentrowania uwagi odbiorcy na prezentowanych zagadnieniach,
¢ podstawowe btedy popetniane podczas prezentac;ji.

Znajomos¢ zasad o tym, jak i gdzie stawaé, w ktdrg strone kierowac wzrok, jak postugiwac sie projektorem, w jaki sposéb rozdawaé
materiaty, jak zapisywa¢ pojawiajgce sie pomysty, jest jednym z elementéw budujgcych koricowy wizerunek osoby prowadzacej
spotkanie.

Cwiczenie: Zadaniem kazdego z uczestnikéw bedzie odbycie kilkuminutowej prezentacji, ktéra zawieraé bedzie poczatkowe elementy
spotkania. Ich zadaniem bedzie przedstawienie sie, przedstawienie celu spotkania, okreslenie ram czasowych oraz ustalenie zasad
obowiagzujgcych w trakcie spotkania. Po odbyciu éwiczenia kazda z oséb bedzie miata mozliwo$¢ uzyskania informacji zwrotnych na
temat stwarzanego wizerunku oraz pierwszego wrazenia, jakie powstaje u uczestnikow prowadzonego przez nig spotkania.

MODUL Il
Techniki projektowania spotkania

¢ $rodki przekazywania informacji oraz umiejetno$¢ doboru tresci do rodzaju grupy oraz wstepnej diagnozy potrzeb uczestnikéw,
e techniki pracy z grupa — krétki przeglad metod i zasad,
¢ projektowanie nowych metod i technik pracy z grupa.

MODUL IV
Sposoby koncentrowania uwagi oraz kierowanie poziomem energii uczestnikéw spotkania

e kluczowe prawidtowosci dotyczace sposobéw koncentrowania uwagi innych na wtasnej wypowiedzi,
* niewerbalne sposoby koncentrowania uwagi (mimika, gestykulacja, intonacja),



¢ werbalne sposoby koncentrowania uwagi (dobér stownictwa),
¢ techniki aktywizujgce i stabilizujgce poziom energii stuchaczy,
e umiejetnos¢ rownowazenia tendencji do koncentracji na celu i tendencji do reagowania na potrzeby stuchaczy.

MODUL V
Praktyczne umiejetnosci prowadzenia prezentaciji

¢ analiza wtasnego stylu prowadzenia prezentacji dla grupy,
« uzyskanie informacji zwrotnych na temat swoich mocnych i stabych stron w pracy z grupami (wyznaczenie obszaru do dalszej pracy),
¢ poszukiwanie optymalnych rozwigzan dla pojawiajgcych sie w grupie sytuacji trudnych.

Trening prezentacji: Przed szkoleniem uczestnicy bedg poproszeni o przygotowanie krétkiej, kilkkuminutowej prezentaciji, ktérg
zaprezentujg na forum podczas zaje¢. W zaleznosci od preferenciji, uczestnicy beda mogli zaprezentowac tresci, ktére na co dzien
omawiajg, lub przygotowac prezentacje na wybrany przez siebie temat. Po kazdym wystagpieniu odbedzie sie sesja feedbackowa, podczas
ktorej uczestnicy otrzymajg informacje na temat swoich mocnych stron oraz obszaréw do dalszej pracy. Poruszone zostang réwniez
zagadnienia zwigzane z trudnymi sytuacjami, ktére moga pojawic sie w trakcie prezentaciji.

MODUL VI
Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami i stresem podczas prezentac;ji

¢ panowanie nad emocjami w sytuacjach trudnych,

e reagowanie na trudne pytania,

¢ radzenie sobie z brakiem zainteresowania/znudzeniem odbiorcow,
e mozliwe reakcje na watpliwosci i zastrzezenia stuchaczy,

¢ sposoby radzenia sobie ze stresem i trema.

Cwiczenie: Uczestnicy otrzymuja krétkie artykuty wyciete z czasopism. Ich zadaniem jest w trakcie 10-15 minut przygotowaé na ich
podstawie krotka prezentacje. Dodatkowo uczestnicy zaje¢ losujg okreslone zadania (przyktadowo, czes¢ z nich ma zaangazowaé
pozostatych uczestnikéw w dyskusje, czes¢ zadbacé o to, by stuchacze jak najlepiej zapamietali przekazywane tresci, itp.).
Przeprowadzone na forum prezentacje sg podstawa do dyskusji, jakie techniki sg skuteczne, a jakie nieefektywne przy okreslonym
zadaniu.

MODUL VII

Ja jako moderator dyskusji w grupie — éwiczenia doskonalace umiejetnosci pracy z grupa
¢ analiza wtasnego stylu prowadzenia moderaciji,
e poszukiwanie nowych technik i sposobdw pracy z grupg — zapobieganie rutynie,

e ¢wiczenia z zakresu zwiekszania wtasnej elastycznosci w kontakcie z grupa,

Cwiczenie: Ostatni blok zaje¢ prowadzony bedzie w formie treningu. Uczestnicy beda mieli okazje poprowadzi¢ swojg moderacje i
uzyskac¢ informacje zwrotne od trenera i pozostatych uczestnikow zajec.

WALIDACJA

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
tukasz
Modut | . 19-03-2026 09:00 10:30 01:30
Kukorowski
tukasz
Przerwa 19-03-2026 10:30 10:45 00:15

Kukorowski



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Modut I tukasz 19-03-2026 10:45 13:00 02:15
oau Kukorowski ’ ’ ’
tukasz
Lunch . 19-03-2026 13:00 13:30 00:30
Kukorowski
A Modut I tukasz 19-03-2026 13:30 15:00 01:30
Kukorowski ’ ’ ’
3 Przerwa tukasz 19-03-2026 15:00 15:15 00:15
Kukorowski ' ’ '
Modut IV tukasz 19-03-2026 15:15 16:00 00:45
oau Kukorowski ’ ’ ’
tukasz
Modut V X 20-03-2026 09:00 10:30 01:30
Kukorowski
tukasz
Przerwa . 20-03-2026 10:30 10:45 00:15
Kukorowski
TFER Modut VI tukasz 20-03-2026 10:45 13:00 02:15
Kukorowski ' ’ ’
Lunch tukasz 20-03-2026 13:00 13:30 00:30
une Kukorowski ’ ’ ’
tukasz
[PPA Modut VII . 20-03-2026 13:30 15:30 02:00
Kukorowski
tukasz
Przerwa . 20-03-2026 15:30 15:45 00:15
Kukorowski
Walidacja - 20-03-2026 15:45 16:00 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 078,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1690,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 148,48 PLN

Koszt osobogodziny netto 120,71 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O tukasz Kukorowski

‘ ' trener, praktyk, doradca biznesowy

W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzit 120 szkolen z tematu autoprezentaciji.

Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy telefonicznej i obstugi klienta, popartych ponad
10-letnig praktyka. Doswiadczenie zdobywat jako handlowiec, konsultant, telemarketer, koordynator
grupy treneréw, kierownik dziatu handlowego. W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzit okoto 100
szkolen z tematyki sprzedazy.

Prowadzit szkolenia m.in. dla branzy telekomunikacyjnej, energetycznej, informatycznej, spozywcze;j,
finansowej. Budowat od podstaw dziaty szkolen i organizowat procesy wdrozen dla wielu
organizacji. W szkoleniach wykorzystuje autorskie programy z naciskiem na warsztatowe podejscie,
oparte o wtasng, bogatg praktyke. Autor programéw e-learningowych i podrecznikéw szkoleniowych
dotyczacych obstugi klienta.

Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu: sprzedazy telefonicznej, bezposredniej, obstugi klienta,
autoprezentacji / mowy ciata, negocjaciji, ,train the trainer”.

Realizowat projekty dla takich firm jak:

Play P4, Netia S.A., Cyfrowy Polsat, Inotel, LG Electronics, Plus GSM, Manager Magazin,Subway,
Ikano Bank, Alior Bank, Cyfra+, Energa, Communication One Consulting, Suasor, Webnovik,
Akademia Telemarketingu, Blue Sky System, Data System Group.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ materialy szkoleniowe w segregatorach bedace uzupetnieniem tresci prezentowanych w trakcie warsztatu,
¢ fotoprotokoét - prezentacja zawierajgca zdjecia flipchartéw wykorzystanych podczas szkolenia, zawierajg one kluczowe pomysty,
wypracowane metody dziatania oraz podsumowania zadan praktycznych realizowanych podczas zaje¢.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem niezbednym do spetnienia przez uczestnikow, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu jest aktywnos$é
oraz obecnos$¢ na szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Organizator moze odwotaé szkolenie, jezeli nie zbierze sie minimalna grupa 3 oséb.



PROSIMY O KONTAKT PRZED ZtOZENIEM WNIOSKU O DOFINANSOWANIE, W CELU SPRAWDZENIA DOSTEPNOSCI TERMINU.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie dedykowanej, wowczas program i warunki organizacyjne (termin, miejsce) ustalamy
wspolne z Klientem. Pracujemy stacjonarnie i zdalnie. Zapraszamy do kontaktu, w celu ustalenia formy szkolenia i sposobu pracy: tel. 881
036 989.

Tematyka:

Coaching menedzerski, Zarzadzanie zespotem, Zarzadzanie zmiang, Rozwigzywanie konfliktéw, Motywowanie, Prowadzenie trudnych
rozmow z pracownikami, Feedback, Organizacja czasu pracy, Komunikacja, Asertywnosé¢, Sprzedaz, Obstuga Klienta, Negocjacje,
Radzenie sobie ze stresem, Odporno$¢ psychiczna, Employer Branding, Rekrutacja, Wypalenie zawodowe, Wystapienia publiczne i
autoprezentacja, Train the trainers, Mentoring, Wspétpraca, Mediacje w konflikcie.

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek—Rozwd;j.

Adres

ul. Serbska 6a/1
61-696 Poznan
woj. wielkopolskie

Siedziba firmy OPEN Konsultacje i Szkolenia s.c.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o  Wifi

Kontakt

JULITA GOTKOWICZ-ZOK

E-mail julita.gotkowicz@open-szkolenia.pl
Telefon (+48) 881 036 989




