Prowadzenie Porywajacych Prezentac;ji

Szkolenie tgczy w sobie elementy gry aktorskiej z elementarng strukturg profesjonalnej prezentacji biznesowej, dzieki
czemu kazdy, kto je ukonczy, nie tylko potrafi w sposdb spdjny i przejrzysty zaprezentowac¢ wybrany temat, ale takze
potrafi to zrobi¢ w sposdéb charyzmatyczny i porywajacy stuchaczy. Szkolenie luzno bazuje na miedzynarodowym
programie Powerful Presentations na licencji angielsko-australijskiego konsorcjum szkoleniowo-doradczego RogenSi
www.rogensi.com, z ktérego korzystaty najwieksze i najbardziej prestizowe marki na catym swiecie.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteridow:

®

Zarzadzajg zespotem, zatem ich zadaniem jest
prezentowanie celdow i strategii w sposéb przejrzysty
i charyzmatyczny.

Sprzedajg poprzez prezentacje funkcji i korzysci
oferowanych produktéw/ustug.

Ich praca polega na przekazywaniu wiedzy i umiejetnosci
(trenerzy, mentorzy, instruktorzy, nauczyciele,
wyktadowcy).

Majg problem z przejrzystym porozumiewaniem sig; ich
stuchacze nie zawsze rozumieja, co zostatlo im
przekazane.

Ich codzienne wyzwania wymagajg od nich prowadzenia
zebran, dokonywania publicznych podsumowarn itp.

Kiedy muszg zabra¢ gtos przed audytorium, nawet przy

dobrym przygotowaniu merytorycznym, ,zzera” ich
trema, przez co nie zawsze wypadaja profesjonalnie.

Nie potrafiag nadaé czytelnej struktury przekazywanym
informacjom.

Po szkoleniu uczestnicy:

Potrafig korzystac z wrodzonych srodkéw przekazu (gesty,
postawa, kontakt wzrokowy, ruch sceniczny, mimika)
w sposob spdjny i motywujgcy do stuchania.

Potrafig zbudowa¢ zainteresowanie na  wstepie
prezentacji i podtrzymac je do jej zakonczenia.

Potrafig przemawiac¢ w sposéb inspirujacy do dziatania.

Potrafia nadaé prezentacji czytelng, profesjonalng
strukture.

Potrafig dostosowa¢ swdj przekaz do réinych typow
stuchaczy.

Potrafia w sposéb profesjonalny i dynamiczny
wykorzystac przestrzen, na ktdrej sie poruszajg.

Potrafig robi¢ uzytek z pomocy audiowizualnych dla
wzbogacenia prezentacji.

Odczuwaja  mniejszy stres podczas prowadzenia
prezentacji.

Potrafia uwaznie obserwowac, wytapywac wtasne btedy
i konsekwentnie doskonali¢ warsztat prezentera.

Szkolenie konczy sie indywidualnymi wystgpieniami uczestnikéw przed kamerg, ktére nastepnie sg odtwarzane
i szczegétowo omawiane przez trenera i uczestnikdw. Na zyczenie, do 14 dni od zakonczenia szkolenia, kazdy z
uczestnikdw otrzyma GRATIS swoje wystgpienie opatrzone komentarzami trenera.


http://www.rogensi.com/

Program szkolenia

Dzien 1
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Wprowadzenie do szkolenia.
8-stopnowy model przygotowywania profesjonalnej prezentacji biznesowej.
Konstruowanie struktury prezentacji. Grupowanie tresci na przejrzyste i spdjne bloki.

Jak zbudowac zainteresowanie stuchaczy — model 4MAT Bernice McCarthy. Uczestnicy
rozpoczynajg prace nad prezentacjy, ktdrg przeprowadzg przed kamerg nastepnego dnia,
konstruujac zachecajacy wstep wg modelu 4MAT.

Metody zapamietywania tresci prezentacji — Mind Mapping. Uczestnicy rozpisujg swoje
prezentacje na mapy mysli, z ktérych bedg mogli korzysta¢ podczas swoich wystgpien
drugiego dnia.

Praca z dyktafonem — 5 sposobdw wzbogacania przekazu werbalnego. Kazdy z uczestnikéw
poznaje mocne strony i obszary rozwoju swojego gtosu, i uczy sie wykorzystywac wiasny styl
do budowania i podtrzymywania zainteresowania stuchaczy w trakcie prezentacji.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2
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Dzien 3
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Powtdrzenie dnia pierwszego.

Komunikacja niewerbalna — budowanie spdjnego i wiarygodnego przekazu. Uczestnicy
poznajg znaczenie niewerbalne poszczegdlnych gestdw i uczg sie je wykorzystywaé w celu
podkreslenia znaczenia stow.

Dynamika wystgpien publicznych — gesty, mimika, postawa. Pierwsze éwiczenie z kamerg —
uczestnicy prezentujg te same zdania na 3 rdzne sposoby niewerbalne. Podczas video-
feedbacku dowiaduijg sie, jaki rodzaj gestykulacji najlepiej pasuje do ich stylu werbalnego.

Metoda walk-stop-talk. Uczestnicy uczg sie metody
kontrolowania ruchu scenicznego podczas prowadzenia
prezentacji.

Podsumowanie drugiego dnia.

Powtdrzenie dnia pierwszego i drugiego.
Wystgpienia uczestnikdw przed kamera.

Szczegbétowy feedback dla kazdego udzielany przez trenera
oraz pozostatych uczestnikdw.

Podsumowanie szkolenia.




