Fundusze 5 Unia Europejska
Europejskie & _ Pomorze Europejski Fundusz
Program Regionalny o Zachodnie Rozwoju Regionalnego

»OZTUKA PREZENTACJI W BIZNESIE
- JAK SKUTECZNIE SPRZEDAWAC NA RYNKACH
ZAGRANICZNYCH?”

Termin i miejsce szkolenia: 27 czerwca 2018 r. Szczecin

Zakres szkolenia:

1. Rola Autoprezentaciji, czyli sztuka prezentacji.

2. Cotojest pitch?

3. Jak zainteresowa¢ w ciggu 3-5 minut potencjalnego partnera biznesowego na
spotkaniach B2B podczas targéow? Jak sprawié¢, by stuchacze chcieli nas stuchac¢?

4. Jakie informacje przekaza¢ w swojej kroétkiej prezentacji, aby zainteresowac
partneréw biznesowych nawigzaniem wspétpracy?

5. Co robi¢ ze wzrokiem, rekoma, gtosem?

6. Stres, czyli techniki radzenia sobie z negatywnymi emocjami.

7. Przygotowanie prezentera — stréj, uczesanie, swiadomos¢é wiasnej fizjonomii,
sposoby radzenia sobie z trema.

8. Werbalne i niewerbalne Srodki przekazu — na co zwrdéci¢ szczegolng uwage w
zagranicznych kontaktach?

9. Rola interakcji z rozmowca.

10. Prezentacja w obcym jezyku — na co uwazac?

WPROWADZENIE

»~Jakie dopasowanie — taki wptyw”. To gtéwne hasto niniejszego kursu na temat sztuki prezentac;ji.
Umieszczenie go tutaj jako motywu przewodniego wynika z przekonania autora, ze to zrozumienie
odbiorcy i dopasowanie do jego Swiata jest wstepnym warunkiem przeprowadzenia skutecznej
prezentaciji.

~Jakie dopasowanie — taki wptyw”. To hasto wymaga od prezentera, aby patrzyt na Swiat zaréwno z
wtasnego punktu widzenia, jak i z punktu widzenia drugiej strony. To dobry wstep do zrozumienia,
perswazji i porozumienia.

~Jakie dopasowanie — taki wptyw”. To hasto wymaga od kazdego uczestnika kursu kreatywnosci w
szukaniu rozwigzan na drodze perswazji, a nie agres;ji.

Kurs ma jeszcze jedng idee przewodnig. Prowadzacy zajecia nieraz bedzie zwracat sie do
uczestnikow: ,Mistrzowie krotkich form”, chwalac ich za skrétowosé formy i tresci. Krotka forma i
zwarta tres¢ bedg w cenie!

W prezentacji chodzi o to, aby odpowiednie da¢ rzeczy stowo — jak chce poeta. Aby prezentacja byta
celna jak strzata i trafiata w samo sedno. Byta przy tym jasna, interesujgca, przekonywajgca dla
stuchaczy — i zapadta w ich pamiec¢.
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CELE SZKOLENIA

Po ukonczeniu szkolenia uczestnicy powinni umiec:

10.

11.

kontrolowac¢ dziesie¢ wskaznikow mowy ciata

kontrolowac¢ dziesie¢ parametréw gtosu

wykorzystac techniki prezentacji z drugiej pozyciji zyciowej

zastosowac technike ORA w rozmowie z grupg

zastosowac ,trojkat wptywu” w prezentacji

zastosowa¢ metode ,Stownik zamiany” w przygotowaniach do prezentacji i podczas
wystepu publicznego

wymieni¢ etapy modeli lejkowych, stosowanych w rozmowie biznesowej i doradczej
dokona¢ autodiagnozy swojego wizerunku na podstawie arkuszy obserwacyjnych

PROGRAM SZKOLENIA

Rola autoprezentacji — zagadnienie cechy centralnej w psychologii wywierania
wptywu — mini-wykfad. Cwiczenia uczestnikdw w autoprezentac;ji.

Co to jest pitch? — Mini-wyktad i przyktad.

»Mistrzowie krotkich form”: Jak zainteresowa¢ potencjalnego partnera
biznesowego w ciggu 180 sekund na spotkaniach B2B podczas targow?” — Krétka
burza mézgdw w grupie.

Jak sprawié, by stuchacze chcieli nas stuchaé? — Cwiczenia umiejetnosci
prezentacji z wykorzystaniem drugiej pozycji zyciowej. Oméwienie metody.

Jakie informacje przekazaé¢ w swojej krotkiej prezentacji, aby zainteresowac
partnerdbw biznesowych nawigzaniem wspétpracy? — Cwiczenia umiejetnosci
prezentacji z wykorzystaniem drugiej pozycji zyciowej. Omowienie metody.

Co robi¢ ze wzrokiem, rekoma, gtosem? — Dziesie¢ wskaznikéw standardu
,Przyjazna postawa”. Cwiczenia.

Radzenie sobie z negatywnymi emocjami za pomocg techniki ,Stownik zamiany”
oraz ,drugiej pozycji zyciowe]” — Cwiczenia.

Przygotowanie prezentera — stroj, uczesanie, sSwiadomos¢ wiasnej fizjonomii,
sposoby radzenia sobie z tremg — arkusze samoobserwacji oraz autodiagnoza
silnych i stabych stron. Oméwienie wynikow.

Rola interakcji z rozméwcag - Metody lejkowe w perswazji, jako metody
profilaktyczne, zmniejszajgce prawdopodobienstwo reklamacji i zastrzezen — Mini-
wyktad i ¢wiczenia.

Prezentacja w obcym jezyku — na co uwazaé¢? — Kilka przykfadéw i dyskusja w
grupie.

Transfer do srodowiska pracy — Cwiczenia indywidualne.

Szczegotowy program szkolenia przygotowany zostanie na postawie analizy potrzeb

szkoleniowych, przeprowadzonej wsrod uczestnikow.
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Harmonogram szkolenia:
8:00 - 8:30 rejestracja uczestnikéw

8:30 - 10:00 | blok tematyczny
10:00 - 10:15 przerwa

10:15 - 11:45 Il blok tematyczny
11:45 - 12:00 przerwa
12:00 - 13:30 Il blok tematyczny

13:30 - 14:15 przerwa na obiad
14:15 - 15:45 IV blok tematyczny
15:45 - 16:00 zakonczenie szkolenia

Szkolenie poprowadza m.in.: dr Jan Przewoznik, t.ukasz Zak, Beata Witkowska.

Organizator:  Centrum Obstugi Inwestoréow | Eksporterow
Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Zachodniopomorskiego

Dodatkowe informacje: tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl
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