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KONCEPT

Celem konferencji bedzie pokazanie, w jaki sposdb zwiekszac efektywnos¢ sprzedazy dzieki wyko-
rzystaniu storytellingu oraz profesjonalnej prezentacji publicznej. Uczestnicy bedg mieli réwniez
mozliwos¢ doskonalenia swoich kompetencji autoprezentacyjnych oraz sprzedazowych. Warto-
$cig dodang bedzie wymiana doswiadczen uczestnikow, gosci specjalnych i treneréw w zakresie
tematyki spotkania.

Konferencja zostanie zrealizowana przez firme EdisonTeam.pl, ktéra prowadzi specjalistyczne
szkolenia dla biznesu w obszarze storytellingu, wystgpien publicznych, autoprezentacji, kreatyw-
nosci i zmiany. W swoim dziataniu kieruje sie zasadg - ,blisko rzeczywistosci, daleko od fikc;ji”,
dlatego materiaty poddawane analizie podczas zajec to przypadki, z ktérymi mozna spotkac sie
na co dzieh w zyciu zawodowym. Szkolenia oparte sg o autorskie koncepcje zawarte w ksigzkach
i audiobookach witasciciela firmy - Marka Stgczka. Pozycje te stanowig cze$¢ materiatéw edukacyj-
nych wreczanych uczestnikom podczas kazdego ze szkolen.

Marek Stgczek pokazuje najlepsze praktyki stosowania storytellingu,

Martek Stiozek a takze prowadzi czytelnika przez proces dobrego przygotowania sie do

wykorzystania tej metody. Myslgc o tej technice, dodam, ze uzywanie

c® storytellingu na spotkaniach sprzedazy wywotuje zdwojonq atencje,

bardzo duze zaangazowanie i zdecydowanie wiekszq kreatywnosc
j,l.k,m.“. u uczestnikow.

Eorgte l g Renata Filipek-Brytowska, Dyrektor Sprzedazy, T-Mobile Polska

Pl/l MR
orygl
o T @ Wciggajqgca, napisana ze swadgq i polotem, w przystepny sposob prezen-

tujgca koncepcje storytellingu oraz jej praktyczne zastosowania. Zdecy-
dowanie must have w biblioteczce kazdego menedzera praktyka. Gorgco
polecam!

Wojciech Masierek, District Manager, Bayer Sp. z o.o.
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MAREK STACTEK

KOMUNIKACIA

"-""'.-' “_1
== wl) ]"f""
b)) o~ Ve
Prezentacja. LT a4 “""*;P (6.
Mowca = 1
i jego rozwéj MOW KOMUNIKATYWH . Eou :t
el

.Jestem dziennikarzem i nieraz musze wystepowac publicznie. Wiem wiec doskonale, ile kosztuje mnie
to nerwdw. | jak bardzo bywam rozczarowany wtasnymi wystgpieniami. Dlatego ksigzka Marka Stqgczka
jest dla mnie nieocenionq pomocq - bo pokazuje sposoby, dzieki ktorym moge lepiej przygotowac sie
do konfrontacji z publicznosciq oraz osiggngc¢ zamierzone cele. Na dodatek jej autor pisze w sposob
bardzo przystepny i ciekawy. Na pewno siegne po niq jeszcze wiele razy.”

Marcin Rotkiewicz, ,Polityka”

Od czterech lat wdrazamy w Polsce autorskg koncepcje storytellingu w biznesie, prowadzgc szko-
lenia oraz warsztaty. Ich merytoryka jest zawarta w ksigzce Marka Staczka , Storytelling. Sztuka opo-
wiadania przekonujqgcych i ciekawych historii dla lidera, trenera, sprzedawcy”. W czerwcu 2016 zorga-
nizowaliSmy pierwszg w Polsce konferencje , Poznaj site storytellingu”, ktorej tematyka koncentro-
wata sie wokdt zastosowania storytellingu w przywddztwie, sprzedazy i prowadzeniu szkolen.
Gtownymi mdéwcami byli praktycy, ktorzy stosujg storytelling w wymienionych obszarach.

Od 15 lat prowadzimy autorskie projekty z zakresu sztuki prezentacji publicznej w jezyku polskim
i angielskim. Ich merytoryka jest zawarta w publikacjach Marka Staczka: , Prezentacja publiczna.
Mow komun/katywn/e oryg/na/n/e przekonu;qco , ,Prezentacja. Trema i komunikacja niewerbalna
maowcy”, ,, Prezentaqa maoweca i jego rozwdj”, ,Komunikacja kreatywna. Jak byc¢ dobrym mowcq i spraw-
nym rozmowcq”.

METODOLOGIA PRACY
NYDLUZONY PROCES SZKOLENIOWY

Nasze dziatania nie majg formy jednorazowego spotkania, ale dtugofalowego procesu rozwojo-
wego. Ma on na celu wzmocnienie efektéw szkoleniowych oraz utrzymanie koncentracji
na rozwoju umiejetnosci i wykorzystaniu opracowanych rozwigzan prezentacyjnych. Po konferen-
Cji uczestnicy otrzymujg na adresy mailowe, w tygodniowych odstepach, cztery edukacyjne kore-
spondencje. Na tres¢ maili sktadajg sie e-lekcje Marka Staczka oraz tematyczne filmiki z inspiracja-
mi treneréw EdisonTeam.pl. Na zyczenie zleceniobiorcy, po wczesniejszym zdefiniowaniu specyfi-
ki pracy uczestnikdw oraz ich potrzeb, wydtuzony proces szkoleniowy moze zosta¢ rozbudowany
o wybrane formy wsparcia.
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1. Praca przed konferencja

a. Miesigc przed konferencja odbywa sie badanie potrzeb uczestnikdw poszczegdlnych szkolen, w celu precy-
zyjnego dostosowania do nich rozwigzan warsztatowych oraz tresci panelu dyskusyjnego - spotkanie
ze zleceniodawcy, grupa focusowa.

b. Tydzien przed konferencjg do kazdego uczestnika zostaje wystane zaproszenia na konferencje w formie
filmiku nagranego przez Marka Staczka wraz z zadaniem umozliwiajagcym dobre przygotowanie sie do szkole-
nia. W przypadku warsztatéw ,Storytelling w sprzedazy” oraz ,Sztuka prezentacji dla zaawansowanych” zadanie
polega na przygotowaniu dwdch prezentacji (2 - 3 minutowych) opartych o historie z wtasnego zycia prywat-
nego i zawodowego, wykorzystujgcych znane uczestnikom rozwigzania prezentacyjne. Natomiast uczestnicy
szkolenia ,Power base selling” przygotowuja konkretne casusy, ktére beda stanowity podstawe pracy warszta-
towej skoncentrowanej na realiach uczestnikéw.

¢. W tygodniu przed konferencja (w odstepach dwudniowych) wysytane sa do uczestnikéw krétkie filmiki - ich
celem jest stopniowe wprowadzanie uczestnikdw w tematyke spotkania i podsycanie zainteresowania kon-
cepcja storysellingu, profesjonalnego wystapienia oraz innowacyjnego podejscia do sprzedazy.

2. Praca w trakcie konferencji - merytoryka oraz forma pracy: JAK?

Kazdy uczestnik warsztatu otrzymuje ksigzki Marka Staczka ,Storytelling. Sztuka opowiadania przekonujqcych
i ciekawych historii dla lidera, trenera, sprzedawcy” oraz ,Prezentacja publiczna. Méw komunikatywnie, oryginal-
nie, przekonujqgco” w formie papierowej oraz audio. Pozycje te stanowig merytoryczna podstawe szkolenh.
Podczas spotkania uczestnicy angazowani sg w opracowywanie, na podstawie poznanych metod (struktura
profesjonalnego wystapienia, budowa story, techniki retoryczne), swoich wystapien (praca indywidualna
oraz w matych zespofach); dodatkowo biora udziat w sesji kreatywnej, ktérej celem jest opracowanie bazy
wystapien tematycznych oraz historii dopasowanych do ich realiéw. Catos¢ warsztatbw wzbogacona jest
prezentacjg wystapien uczestnikdw opartych o poznane rozwigzania prezentacyjne oraz storytelling. Podczas
szkolenia ,Power base selling” uczestnicy ¢wiczg narzedzia adekwatne do specyfiki sprzedazy w oparciu o kon-
kretne casusy z ich rzeczywistosci zawodowe;j.

3. Praca po konferencji

Do uczestnikéw poszczegdlnych warsztatdw, przez 4 tygodnie po konferencji, w odstepach tygodniowych,
zostaja przestane droga elektroniczng materiaty dotyczace tresci konferencji: tematyczne filmy oraz e-lekcje.
Naszym celem jest inspiracja merytoryczna i zacheta do praktykowania storytellingu, profesjonalnego wysta-
pienia oraz twdérczego podejécia do sprzedazy.
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PROGRAM KONFERENCJI

Dzien pierwszy: 10:00 - 20:00

1. ,Istota skutecznej prezentacji publicznej i siedem korzysci z zastosowania storytellingu”. Dynamiczny spicz
Marka Staczka - ghostwritera, mowcy, autora ksigzek z zakresu psychologii w biznesie, trenera specjalizujace-
go sie w doradztwie oraz szko-leniach z zakresu sztuki storytellingu, prezentacji publicznej i kreatywnosci.
Pan Staczek prowadzit szkolenia dla m.in. Oracle, HP, Netia, Orange, Philips, TVN, Onet.pl, ITI, Wirtualna Polska,
Medicover, Radio Zet, Bayer, Novartis, Pfizer, Universal McCann, DDB Warszawa, PZU, Warta, Ergo Hestia, Gene-
rali, Ernst&Young, Coca-Cola, Mondelez, P&G, Asseco, MetLife, PKO, Sygnity, Polpharma.

Godz. 10:00 - 11:00

Przerwa organizacyjna 11:00 - 11:15

(przejscie uczestnikéw z trenerami do sal warsztatowych)

2. ,Storytelling w sprzedazy’; ,Sztuka prezentacji dla zaawansowanych’, ,Power base selling — warsztat sprzedazo-
wy w jezyku angielskim”: Warsztaty w zespotach — grupy szkoleniowe, z ktorych kazda pracuje ze swoim trene-

n”

rem realizujgc zatozenia merytoryczne programoéw: ,Storytelling w sprzedazy’, ,Projekt rozwoju kompetencji
prezentacyjnych’; ,,Power base selling” 110$¢ grup warsztatowych okresla zleceniodawca po zakonczeniu zapi-
soéw. Podczas pracy grupowej uczestnicy szkolenia ,Storytelling w sprzedazy” poznajg budowe pojedynczej
historii i strukture rozbudowanego wystapienia opartego o storytelling oraz praktykuja techniki retoryczne
wazne dla narracji. Uczestnicy warsztatow ,Sztuka prezentacji dla zaawansowanych” oraz ,,Power base selling”
pracujg nad strukturg i rozwigzaniami retorycznymi profesjonalnej prezentacji. W obu przypadkach ma miej-
sce praca indywidualna oraz w matych grupach. Kazdy z uczestnikéw ma mozliwos¢ wystgpienia na forum
i zaprezentowania wynikéw pracy warsztatowej, a nastepnie otrzymuje informacje zwrotna od trenera doty-
czacg mocnych stron swojej prezentacji oraz obszaréw do poprawy. Wszystkie omawiane rozwigzania adreso-
wane sg do realiéw zawodowych uczestnikéw. Podczas warsztatow majg miejsce sesje kreatywne, podczas
ktérych odbywa sie wymiana doswiadczen pod okiem facylitatora.

Godz.11:15-16:00

(1. sesja 11:15 - 12:30; przerwa kawowa; 2 sesja 12:45 - 14:00; przerwa na lunch; 3 sesja 14:45 - 16:00)

Przerwa kawowa 16:00 - 16:30
(przejscie uczestnikdéw z trenerami do sali konferencyjnej)

3. ,Przewaga, jakq daje story w sprzedazy”. Panel dyskusyjny z prelegentami, ktorzy stosuja storytelling
w swojej praktyce sprzedazowe;j.
Godz. 16:30 - 17:45

Poza zagadnieniami zasygnalizowanymi przez uczestnikéw w badaniu potrzeb przed konferencja, podczas
panelu zostang poruszone nastepujace tematy:

» Jak zdoby¢ nowych klientéw przekonujacym story?

« Jak wyrdznic sie wsrdd tych, ktorzy postuguja sie takimi samymi argumentami?

« Jak budowac wizerunek wiarygodnego dostawcy?

« Jak story pomaga przejs¢ trudne momenty rozmowy?




Sylwetki prelegentow:

Renata Filipek-Barylowska

Manager z wyksztatcenia i zamitowania. Od 20 lat w branzach: FMCG, wydaw-
niczej, medycznej i telekomunikacyjnej. Specjalizuje sie zarzadzaniem Sprze-
daza i Obstuga Klienta w segmencie Klientéw biznesowych. Swéj styl zarza-
dzania opiera na efektywnej komunikacji, coachingu, budowaniu pozytywnej
motywacji i ciggtym rozwoju cztonkdéw zespotu. Obecnie Dyrektor Departa-
mentu Sprzedazy - Rynek B2B w T-Mobile Polska.

Magdalena Teterko-Walczak

Genetyk, Manager Zdrowia. Liderka branzy farmaceutycznej i ekspertka
w dziedzinie komunikacji i strategii marketingowej. Kreatorka marek lekéw
szpitalnych i produktéw lecznictwa otwartego. Skutecznie launchowata
i relaunchowata wiele lekéw, ktére do dzis generuja firmom duze zyski. Zarza-
dza procesami, ale przede wszystkim ludZzmi dziatajac z pasja i doswiadcze-
niem. Od 14 lat zwigzana z rynkiem zdrowia, od 11 lat na managerskich stano-
wiskach marketingowych i sprzedazowych w miedzynarodowych oryginal-
nych firmach farmaceutycznych takich jak: Roche Pharmaceuticals, Eli Lilly, czy
obecnie firma Novartis. Uzalezniona storytellerka, poruszajagcy moéwca.
Skupia ludzi wokot "budowania wiatrakow" w mysl Vivian Green: "Gdy wieje
wiatr wiekszos¢ 0séb szuka schronienia, a tylko niektérzy budujg wiatraki”.

Tadeusz Zérawski

Lider biznesu i ekspert w dziedzinie komunikacji marketingowej, planowania
medidéw, zaawansowanych badan postaw konsumenckich i analiz reakcji kon-
sumentéw na nowe technologie. Od ponad 11 lat kieruje domami mediowy-
mi (od wrzesnia dyrektor zarzadzajacy 2016 PHD Poland, wczesniej od 2005
roku prezes zarzadu Universal McCann w Polsce, gdzie zaczynat prace w roku
1994 - firma funkcjonowata wtedy jako dziat mediéw agencji McCann-Erick-
son Polska). W czasie swojej pracy kreowat i nadzorowat przygotowanie strate-
gii komunikacji wprowadzania i rozwoju wielu marek z réznych kategorii
produktowych, m.in. dla marek firm takich jak Nestlé, General Motors, Polkom-
tel, Gillette, Coca-Cola, Onet.pl, Goodyear Group Poland, GlaxoSmithKline,
Boots Healthcare, Polpharma, Boehringer Ingelheim, PLL LOT, allegro.pl, PKO
Bank Polski, Bakoma, Jutrzenka Colian. Aktywnie wprowadzat do oferty firmy
zaawansowane badania konsumenta, m.in. badania neuromarketingowe,
wykorzystujgce metode czaséw reakcji, eyetracking i zaawansowane modelo-
wanie ekonometryczne. Dla klientéw przeprowadzat réwniez prezentacje
analiz z dziedziny nowych trendéw technologicznych i ich zastosowania
w marketingu konsumenckim, psychologii podejmowania decyzji konsu-
menckich i ewolucji zachowan konsumenckich w swiecie technologii cyfro-
wych. Wielokrotny méwca na konferencjach poswieconych nowym trendom
w marketingu, w Polsce i z granica (w Grecji, Turgji, Indiach). Zdobywca nagro-
dy Leadership Award for Contribution to Market Research wreczonej podczas
kongresu World Marketing Congress 2014 odbywajacego sie w Indiach.
Wspotpracowat w charakterze wyktadowcy z instytucjami zajmujacymi sie
szkoleniami kadry menedzerskiej, zarzadczej i marketingowej, m.in. ICAN -
instytutu zatozonego przez wydawce Harvard Business Review Poland, Szkoty
Mistrzéw Reklamy przy Akademii Leona Koz-minskiego, wiodacej firmie szko-
leniowej House of Skills. Autor tekstéw o tematyce marketingowej publikowa-
nych w pismach branzy marketingowej (Marketing w Praktyce, Brief).
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4. Konkurs na najlepsze wystapienie publiczne oraz najciekawsze sprzedazowe story:

Prezentacja 10 najlepszych propozycji na forum i wytonienie 2 inspirujacych zwyciezcéw - prezentera oraz
storytellera. Materiat zostaje nagrany i przestany uczestnikom trzy tygodnie po konferencji, tym samym
ma miejsce pierwszy krok w tworzeniu Archiwum Méwcy - ta koncepcja gromadzenia materiatu prezentacyj-
nego zostaje omowiona podczas warsztatow.

Godz. 17:45 - 18:15

Kolacja 18:15 - 19:00

5. Recital kabaretowy. Godz. 19:00 - 20:00
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WYDLUZONY PROCES SZKOLENIOWY OBRAZUJE ZALACZONA GRAFIKA.



