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Program

Prowadzenie prezenta-
cji biznesowych

Cele szkolenia
to rozwiniecie kompetencji w obszarze:

- Profesjonalnego przygotowania, prowadzenia prezentacji
- Metodologii i technik prezentacyjnych

- Typologii postaw 0séb i sposobami radzenia sobie z trudnymi za-
chowaniami

- Rozpoznawania i diagnozowania zachowan odbiorcéw prezentacji

- Modelowania pozadanych zachowan i motywowania grupy jako
catosci

- Aktywizowania grupy

- Swiadomego korzystanie z werbalnych i pozawerbalnych technik
wywierania

wptywu
- Profesjonalnej autoprezentacji i ekspozycji publicznej
- Radzenia sobie z wtasnymi emocjami i stresem

- Zachowania sie w trudnych sytuacjach w czasie prezentacji i stawia-
nia asertywnych granic
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=  Formutowanie ogdlnych i operacyjnych celdéw prezentacji —

P rog ra m o (prezentacja informacyjna, sprzedazowa, zmieniajgca
[ )

postawe )
= Przygotowanie poszczegolnych modutdw prezentacji
1 dzien / 06.03.2012 = Dobdr technik prezentacyjnych

= Przygotowanie materiatéw, pomocy, miejsca prezentacji
Przerwy kawowe: 10:30 - 10.45; 15.15 - 15.30 =  Wykorzystanie pomocniczych srodkéw audiowizualnych
Lunch: 12.30 -13.15 =  Wybdr metody walidacji prezentacji

Wprowadzenie do zajec

= Predyspozycje psychologiczne w pracy prowadzgcego

= Cechy dobrego prowadzacego

= Wrazenie wywierane na odbiorcy.

= Reguty autoprezentacji i ekspozycja publiczna.

= Relacja prowadzacy - grupa i jej wptyw na skutecznosc¢ prze-
kazu.

= Informacja zwrotna — filar efektywnej komunikacji interper-
sonalnej w prezentacjach.

= Przedstawienie prowadzgcego i uczestnikéw zajeé

= Zapoznanie uczestnikdw z programem szkolenia

= |ntegracja Zespotu — éwiczenia wprowadzajace

" Zawarcie paktu z grupa

®  Doprecyzowanie potrzeb uczestnikow

= Proces komunikacji w kontekscie komunikacji z grupa

= Komunikacja werbalna i mowa ciata w pracy prezentera

= Bariery w efektywnej komunikacji

= Werbalne techniki przezwyciezania barier w komunikacji

= Podazanie za uczestnikami

= Uzywanie sugestywnego jezyka

=  Techniki wizualizacji podczas prowadzenia prezentacji biz-
nesowych

= Zasady przygotowania - konspekt
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2 dzierd / 07.03.2012 odtworzenie wraz z indywidualnym feedbackiem.

Przerwy kawowe: 10:30 — 10.45; 15.15-15.30
Lunch: 12.30-13.15
. Podsumowanie i uroczyste zakonczenie prezentacji
= Wazne reguty wywierania wptywu - prawo podobienstwa i . Wreczenie dyploméw
sympatii (prawo aureoli), prawo pierwszenistwa i swiezosci, . Ewaluacja
prawo autorytetu.
= Techniki aktywizowania grupy.
=  Prowadzenie dyskusji, wydawanie instrukgcji,
podsumowywanie, uzywanie pomocy itp.
=  Wybrane metody prowadzenia.
= Humor w kontekscie prowadzenia prezentacji
. Zrédta zachowar niechetnych i agresywnych.
. Lek przed ekspozycjg i ocena.
. Stereotypy i uprzedzenia.
. Metody radzenia sobie z trudnymi uczestnikami.
. Stosowanie strategii asertywnej przez prowadzacy.
. Komunikat JA.
. Asertywno$¢ podczas prowadzenia prezentacji.
. Radzenie sobie ze stresem i emocjami podczas prowadzenia
prezentacji.
. Rozumienie specyficznych zachowan ludzi.
. Nagranie video przygotowanych samodzielnie prezentacjioraz
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rodowe] firmie finansowej notowanej na gietdzie londynskie;j.
Tre ne r Wspétpracuje z oficyng Ekonomiczng w zakresie recenzowania
wydawnictw z zakresu zarzgdzania. Pracowat z kilkudziesiecioma
firmami polskimi i korporacjami zachodnimi w zakresie szkolen
sprzedazowych, menadzerskich, komunikacyjnych, negocjacyj-
nych i zarzadzania czasem na terenie catego kraju (setki dni
szkoleniowych). Od 8 lat aktywnie dziatajgcy Cztonek Stowarzy-
szenia Trenerow i Konsultantow MATRIK. Stuchacz studiéw Dok-
toranckich w Kolegium Nauk o Przedsiebiorstwie Szkoty Gtéwnej
Handlowej w Warszawie.

Sylwester Pietrzyk

trener z kilkuletnim doswiadczeniem, posiadajgcy Miedzynaro-
dowy Certyfikat Trenera Zarzgdzania, absolwent Podyplomowych
Studiéw Zarzadzania Zasobami Ludzkimi w Szkole Gtéwnej Han-
dlowej w Warszawie. Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu
komunikacji, negocjacji, sprzedazy, zarzadzania czasem oraz
projektach personalnych. Praktyk biznesu.

W latach 1993-97 petnigcy funkcje unit- menadzera w
amerykanskiej firmie zajmujacej sie badaniami rynku, w latach
1998-2006 kierownik i specjalista ds. szkolen w duzej miedzyna-
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