AUTOPREZENTACJA
I PROFESJONALNE PREZENTACJE
PRODUKTU

»INie mam nic przeciwko temu, zeby w trakcie moich wystgpien ludzie patrzyli na zegarki. Nie moge jednak znies¢
widoku, kiedy zaczynajg nimi potrzgsac, zeby sprawdzi¢ czy nie stanety...”

Lord Birkett (1883-1962)

GLOWNY SENS SZKOLENTA
< Profesjonalne doskonalenie biznesowych i produktow i wystgpien
autoprezentaciji, tak aby posigsé wspotpracownikach; publicznych ukierunkowanych na

um.iejgtnosc wyw.iera.nia % Przeéwiczenie przygotowania i va’ryw .na wiz.erun’ek w’rasny./firmy
pozadanego wrazenia na prowadzenie prezentacii i decyzje odbiorcéw, o formie
klientach, partnerach adekwatnej do odbiorcy.

REALIZOWANE CELE SZCZEGOLOWE — ZAGADNIENIA OBJETE ZAKRESEM SZKOLENIA

Ksztattowanie wizerunku - o Tempo moéwienia o  Przedstawianie gosci i siebie
Autoprezentacja o Stuchanie podczas = Profesjonalny ubior: dobor
* Rola pierwszego wrazenia mowienia . § gardgroby, psyclhologia
(efekt aureoli, Pigmaliona) © gg;ezzs?l?:se‘?’;r;' ich odbior kolorow, dodatki
. L . . )
Komunll.(aCja niewerbalna w o Zbieranie i analiza informacji Jak kreowac swoj wizerunek
tV\_/orzenLu wiasnego zwrotnych =  Wyrabianie poczucia
wizerunku: cni cinhi ;
o Wolw wyaladu = Savovir-vivre zachowan pewnosg St'eb'e’ analiza
.p}.’ ygla o zawodowych: mocnych stron
o Mimika, gestykulacja i ruch o Zachowania w trakcie
odczas prezentacji ., ,
o iorzysta:ie , prze;trzeni przy]‘ic’ Spo;k?)” ot Skutecznos¢ autoprezentacji oraz
o Aranzacia przestrzeni zawo ?Wycl ’ _an letow wystgpienia/spotkania - narzedzia
ac)a prees ©  Postugiwanie sie wptywu dostepne w interakcji
o Glos i artykulacja wizytdbwkami
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AUTOPREZENTACJA 1

PREZENTACJE PRODUKTU

‘prezenter/prowadzacy - klienci/
uczestnicy’

O Aspekty praktyczne doskonalenia
umiejetnosci wptywu
interpersonalnego

Konstruowanie
emocjonalnych elementow
prezentacji

Linie intonacyjne - ich
logiczne i komunikacyjne
znaczenie

Sens i walory emocjonalne
modulaciji

Korzystanie z barwnego
jezyka — metafory,
poréwnania etc.

Poruszanie sie po sali,
interakcje z klientami/
stuchaczami

Dwa kanaty wptywu na
stuchaczy: rozum i emocje

Odbieranie, interpretacja i
adekwatne reagowanie na
sygnaty niewerbalne
stuchaczy/uczestnikow

Budowanie relacji z
uczestnikami spotkania

Jak ,dotrze¢” do stuchaczy/
uczestnikbw — prezentacja
angazujgca obie pétkule
mobzgowe:

o Mozg racjonalny i kreatywny
— rola prawej potkuli w
procesie zapamigtywania

o ,Malowanie obrazéw”

o Ustalanie ilosci
przekazywanych informacji
adekwatnie do specyfiki
odbiorcy

Na czym polega sita
przekonywania — istota
charyzmy, budowanie
wiarygodnosci, tworzenie
wiezi, odpowiadanie na
potrzeby itd.

Sposoby uruchamiania
emociji klientdw/uczestnikdéw

Sposoby kierowania uwagg
uczestnikow: efekt poczatku i
korica, rola powtorzen,
przerywnikdw, poréwnan itd.

Stawianie pytan i udzielanie
odpowiedzi

0 Dalsze metody ,oczarowywania”,
przekonywania i wptywania na
decyzje odbiorcow

Zastosowanie wiedzy o
potrzebach odbiorcéw

Jezyk korzysci zamiast
przywotywania cech
stosowanych rozwigzan

Metody perswazyjne w
strukturze prezentacji/
spotkania

Sposbéb przedstawiania
argumentow i ich kolejnos¢

Wystapienia publiczne, spotkania
handlowe

Charakterystyczne elementy
struktury spotkan i wystgpien
— podobienstwa i réznice; na
co szczegOlnie nalezy
zwroci¢ uwage?

Jak przygotowac sie do
prezentacji produktu/
wystgpienia ?

Od czego i jak zaczgg, aby
uzyska¢ maksymalnie duzo
uwagi i zaangazowania
audytorium?

Dlaczego ludzie stuchajg?

Co musisz wiedzie¢ o
klientach/stuchaczach?

Rozpoznawanie audytorium i
dostosowywanie formy
przekazu w zaleznosci od
specyfiki grupy

Cele i formy prezentaciji:

o Maksymalnie skuteczne
przedstawienie tresci, ktére
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PROFESJONALNE

w efekcie docierajg do
odbiorcy i przekonujg go

o Umiejetnos¢ wydobycia i
ustalenia hierarchii celow
wystgpienia,
wyznaczajgcych kierunki
postepowania i
warunkujgcych swiadomos¢
przyjetych $rodkow
oddziatywania

Dynamika procesow
grupowych — zasady
prowadzenia grupy klientow/
stuchaczy/uczestnikow:

o Dostosowanie
prezentowanych tresci i
jezyka oddziatywania do
specyfiki tematu, ale i
charakteru grupy

o Dostosowanie czasu trwania
prezentacji i poszczegblnych
jej elementéw do dynamiki
grupy

o Wykorzystanie praw
psychologii uczenia sig,
m.in. praw rzgdzacych
pamiecig dla maksymalizacji
efektu perswazyjnego

Umiejetnosci nawigzywania

kontaktu z grupa:

o Techniki aktywizacji grupy

o Chwyty retoryczne

o Uruchamianie emocji

o Werbalizacja sgdow
jezykiem obrazow

o Odwotywanie sie do
doswiadczen uczestnikow

o Operowanie humorem

Wyznaczenie mocnych i

stabych stron prezentera pod

katem komunikacji z grupa
odbiorcow:

o Analiza typowych
popetianych btedéw

o Zindywidualizowane
¢wiczenia korygujgce

o Zdobycie $wiadomosci
mocnych stron jako
ptaszczyzny dajacej oparcie
w czasie przygotowania i
prowadzenia wystgpien
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AUTOPREZENTACJA 1

PREZENTACJE

PRODUKTU

Wystapienia, prezentacje Q Techniki zapobiegania i
produktu - techniki wygtaszania opanowywania stresu i tremy
Q Aspekty ,technologii” przekazu =  Profilaktyka i kontrola
werbalnego niepozgdanego stresu:
= Zasady prawidtowego o JaK spedzi¢ czas.przed
oddychania w trakcie wazng prezentacja
mowienia o Dieta antystresowa
= Wytrzymato$é i sita * Techniki obnizajace
oddechu, panowanie nad poziom napigcia:
oddechem o Prawidtowe oddychanie
= Wyrazne méwienie: © Relaksacja
artykulacja koricéwek o Wizualizacja
wyrazowych, wymowa o Masaz
samogtosek nosowych, O  Jak radzié sobie z

podstawowe grupy
spotgtoskowe, tempo
moéwienia, zmiany tempa

Wptyw wtasciwego
przestankowania na logike
i przejrzystosé wypowiedzi
oraz regulacje oddechu

Konsekwencje btednego
akcentowania. Funkcje
akcentu logicznego i
emocjonalnego oraz
sposoby akcentowania
wyrazow i zdan

Cwiczenia z zakresu
definiowania pojec,
zwieztosci wypowiedzi,
doboru stownictwa, czyli
jak fachowe rzeczy
przekazac jezykiem
odbiorcy

nieoczekiwanymi, trudnymi
sytuacjami w trakcie
spotkania?

= Wypracowanie schematow
postepowania awaryjnego i
zapobieganie wystgpieniu
sytuacji trudnych
= Sytuacje trudne:
o Niezrecznosci i gafy
o Wykorzystywanie efektu
spierwszego wrazenia”
o Jak przygotowac sie na
nieprzewidywalne?
o Odpowiadanie na pytania
o, Trudni” stuchacze —
€zego mozna sig
spodziewag, jak
reagowac?
o Najczesciej popetniane
btedy
o ,Dekalog nudziarza”

PROFESJONALNE

Jak sobie radzi¢ z tremg i
stresem, sytuacje trudne

o Pokonywanie zastrzezen

Q Fazy rozwoju stresu oraz
skutki zbyt wysokiego,
optymalnego i zbyt niskiego
poziomu stresu
* Oznaki stresu w sferze

fizjologii, my$lenia, emociji,
zachowan, filozofii
zyciowej
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