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CZESC [: 0 CO CHODZI?

Wyobraz sobie — masz swietny pomyst. Wszyscy meczyli sie nad jakims
problemem, a Ty wtasnie go rozwigzates. Albo w koricu wymyslites
odpowiedz na odwieczne pytanie ,,kim bede w przysztosci?”.

Albo jeszcze lepiej — to TY jestes rozwigzaniem, na ktdre wszyscy
czekaja (np. pracodawcy) i musisz sie dobrze zaprezentowac.

Tylko jak?

Najczesciej Twaj stuchacz nie moze poswieci¢ Ci duzo czasu, bo ma
»inne sprawy na gtowie”, albo jeszcze nie zdaje sobie sprawy, ze Twgj
pomyst/Twoja osoba zmieni jego zycie ;)

Wiec musisz sie spieszy¢. Ile masz czasu?

Cofnijmy sie o 30 lat. Pracownicy amerykanskich firm zauwazyli, ze nie
majg okazji przedstawic swoich wspaniatych, innowacyjnych pomystéw
swoim szefom, bo ci zawsze sg w biegu. Zaczeli sie zastanawiac:

gdzie na terenie firmy spotkac (najlepiej nieruchomego) bossa

i uswiadomic¢ mu swoje istnienie?

W windzie.

W zaleznosci od wysokosci budynku firmy, czas jazdy windg trwa

od 30 sekund do 2 minut. Ten czas, choc krotki, moze by¢ bardzo
skutecznie wykorzystany!

I tak Amerykanie zaczeli specjalizowac sie w mini-prezentacjach,
ktdrych celem byto wzbudzenie zainteresowania szefa, wymiana
wizytowek albo nawet umdwienie sie na spotkanie. Teraz prezentacje
te znane s3 pod nazwg ,,Elevator Pitch”. é. ——
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CZESC [l PREZENTACJA

Prezentacja ,,moje 2 minuty” to krétkie podsumowanie biznesplanu,
pomystu na biznes badz silnych stron danej osoby. Jej celem jest
zainteresowanie rozmowcy tak, zeby chciat umowic sie z nami

na spotkanie. Mozna wiec powiedzie(, ze jest to wstep, zacheta,
dwuminutowy ZWIASTUN do petnometrazowego FILMU, jakim jest
nasz pomyst, nasza oferta, nasza osoba.

Przypomnij sobie zwiastun, ktory sprawit, ze nie mozesz zapomniec
o danym filmie i po prostu MUSISZ go zobaczyc. Jakie byty jego cechy?

2 Pozostawiajacy
uczucie
niedosytu

Wzbudzajacy
ciekawoscé 4




A teraz najwazniejsze — to Ty nagrasz zwiastun. I ma by¢ wtasnie taki,
jaki sam chciatbys zobaczy¢, taki, jaki Ciebie samego by zainteresowat.
Ma odzwierciedlad nie tylko Twéj pomyst, ale réwniez samego Ciebie —
Twoj charakter, temperament i cechy. To niepowtarzalna okazja, zeby
zaprezentowac siebie swiatu.

To jednak nie takie proste jak myslisz — nie wystarczy stang¢ przed
kamerg i sie przedstawic. Interesujesz nas TY, ale najwazniejszy jest
Twéj pomyst na biznes. Innowacyjny, przetomowy, zmieniajacy Swiat,
a moze tylko Twoje najblizsze otoczenie. Nie boj sie marzy¢, ale badz
realistyczny. To ma by¢ cos!

Podczas gdy nas interesuje wytacznie Twdj pomyst na biznes (wiemy,
ze Swietnie tanczysz i mowisz w trzech jezykach, ale przykro nam, tym
razem nie chcemy o tym stuchac;)), to takag dwuminutowa prezentacje
mozna wykorzystac¢ w wielu innych sytuacjach.

Szukasz pracy? Chcesz zagadac do dziewczyny? Probujesz przekonad
do siebie nauczyciela? Zawsze wtedy, gdy masz mato czasu, inicjatywa
musi by¢ zdecydowana - zaskakujgca, przemyslana, zmierzajaca do
okreslonego wczesniej celu.

Do dzieta!

Co ciekawe, zwiastun moze by¢
lepszy od samego filmu...
Wiec nawet jesli Twdj pomyst nie

jest catkowicie przemyslany,

nie szkodzi. Nas interesuje sam
jego zarys i Twoje umiejetnosci
rezyserskie.




CZESC ll: JAK TO ZROBIC?

Ok, juz wiesz o co chodzi. Tylko jak sie za to zabra¢? Bez obaw, wtasnie
po to sg te materiaty.

Wiesz juz, ze prezentacja musi zaciekawic odbiorce i sprawic, ze bedzie
chciat wiecej. Jak to osiggnac¢? Na poczatek przyktad negatywny:

Jestes na dniach otwartych uczelni, na ktdrg sie wybierasz. Chodzisz
po budynku, zadajesz pytania odnosnie przedmiotdw, programu
studidw, zycia studenckiego, a tu nagle ktos Tobie zadaje pytanie:

Kim jestes?
Co Cie wyrdznia?
Co udato Ci sie osiggnac?
Co masz nam do zaoferowania?

Najczestsza odpowiedz: yyyyy..... hmm.....

W najlepszym razie przedstawisz sie, powiesz do ktérej szkoty chodzisz.
Za chwile przypomnisz sobie, ze w sumie umiesz dobrze moéwi¢

po hiszpansku. A, no i wygrates jakis konkurs plastyczny...

Pewnie myslisz sobie, ze kiedy juz bedziesz w takiej sytuacji, to na pewno
cos wymyslisz. Nie wymyslisz! Pod wptywem stresu trudno nam znalez¢
odpowiedzi nawet na najprostsze pytania, a co dopiero na takie,

od ktdrych zalezy nasza przysztosé.

Jedynym wyjsciem jest przygotowanie sobie gotowca. Btyskotliwej
wypowiedzi, ktdra oczaruje naszego rozmowce i pozostawi po Tobie
pozytywne wrazenie.
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Materiaty szkoleniowe przygotuja Cie do bezposredniego spotkania

z rozmowcg. W przypadku projektu ,,Moje 2 minuty” pierwszym krokiem
do osiggniecia tego celu bedzie Twoja prezentacja pomystu na biznes

z wykorzystaniem aparatu/kamery internetowej. Dziesie¢ najlepszych
prezentacji zostanie przedstawionych podczas éwiatowego Tygodnia
Przedsiebiorczosci w Krakowskim Parku Technologicznym. To wtasnie
tego dnia bedziesz mie¢ mozliwos¢ zaprezentowania swojego pomystu
na biznes z uwzglednieniem interakcji z Twoim rozmdwca. To Ty bedziesz
wytyczat kierunek i forme rozmowy! To Ty zapanujesz nad przebiegiem
rozmowy! Tego wtasnie chcemy Cie nauczyc...

Jak sie wiec przygotowaé?
I. CEL

Zacznijmy od tego CO chcemy przekazad, nastepnie zastanowimy sie JAK.
Jaki jest Twoj cel?

Chcesz pienigedzy? Kontraktow, umow? Wspdtpracy? Terminu spotkania?
Informacji? Pomocy? Albo jeszcze czegos innego?

Kazdy cel, jaki sobie wyznaczamy, powinien by¢ SMART (ang. sprytny,
madry):

-
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Przyktad?

Naszym celem moze byc np. zwiekszenie sprzedazy.

To nie jest SMART cel. Nie wiemy co sprzedajemy, jakie zwiekszenie
sprzedazy nas satysfakcjonuje, do kiedy mamy osiggnac cel, ani kiedy
bedziemy wiedzie(, ze zostat on faktycznie osiggniety. Jak zatem
powinien brzmie¢ nasz cel?

Do korica roku 2010 zwigkszy¢ sprzedaz butéw o 15% w stosunku do roku
2009.

Duzo lepiej, prawda? A co jesli nie jestes$ sprzedawcg butow?

Do wszystkiego mozna sformutowac cel:

W ciggu dwach lat od dzis zdam egzamin na prawo jazdy kategorii B.

Po dobrze zdanej maturze dostane sie na dzienne studia z psychologii w Krakowie.
Do 2020 1. zatoze wtasng firme graficzng.

itp.....

Poprawnie zdefiniowany cel
to pierwszy krok do osiagniecia go!

Niech kazdy cel bedzie SMART! /

| N\
2. SPOSOB

Zanim zaczniesz mysle¢ nad szczegétami Twojego wystapienia, zastandw
sie nad tym, jak to zrobi¢. Sposdb, albo inaczej — forma Twoje;j
wypowiedzi musi by¢ dopasowana do Twojego stuchacza. Za kazdym
razem, gdy myslisz nad jakims$ wystapieniem, musisz mie¢ w gtowie jej
odbiorce. W tym konkretnym przypadku odbiorcami jestesmy MY, czyli
Krakowski Park Technologiczny oferujacy wsparcie dla mtodych
przedsiebiorcow. Szukamy kreatywnych ludzi, majacych ciekawy pomyst
na biznes i potrafigcych go zaprezentowac!

Do kogo moéwisz — do rodzicow? Dziewczyny na imprezie? Przedstawiciela
firmy, w ktdrej chcesz pracowad? Inwestora?
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Musisz wiedzie¢ kim jest Twoj stuchacz, zeby trafic w jego gusta
i przekonad go do siebie. Musisz wiedzie¢ czego chce, a potem pokazad,
ze mozesz mu to daé. ~

Tylko definiujac au

jestes w stanie przekazaé
efektywny (i efektowny)

komunik

3. STRUKTURA

Jesli udato Ci sie zdefiniowac Twoj cel, czas pomyslec nad strukturg
prezentacji.

Na pewno juz wiele razy styszates, ze kazda wypowiedz musi miec trzy
czesci. Nie bedziemy oryginalni, po prostu to powtdrzymy: wstep,
rozwinigcie, zakonczenie — juz Arystoteles o tym wspominat, wiec nie
ma zmituj — dobra prezentacja musi sktadac sie wtasnie z tych czesci.
Podczas gdy najwazniejsza czescig wystapienia jest samo rozwiniecie,

w ktérym omawiasz sedno sprawy i gdzie pojawiajg sie gtéwne
argumenty, to jesli chodzi o zrobienie wrazenia na rozmdwcy i osiggniecie
zamierzonych celéw, wtasnie wstep i zakoriczenie sg kluczowe.

Co mozesz zatem zawrzel we wstepie?

o Imie i nazwisko oraz nazwa firmy — przedstaw sie! Mozliwe,
ze Twoje nazwisko nie bedzie zapamietane, ale lepiej, zeby
rozmoéwca je poznat.

o Pytanie — moze by¢ otwarte (np. pytajace o opinig), zamkniete
(wymagajace krotkiej odpowiedzi ,,tak” lub ,,nie”) albo
sugerujace (np. ,,Tegoroczna konferencja jest bardzo ciekawa,
prawda?”). Dzieki pytaniom sugerujgcym rozmdwca bedzie
zmierzat wskazang przez Ciebie droga prezentacji/rozmowy.
To Ty kierujesz tg rozmowa, Ty sugerujesz rozmowcy
odpowiedzi.

o Ogolna uwaga/spostrzezenie — ,,To ostatnie wystgpienie bardzo
mnie zaciekawito”.

9



Funkcjg wstepu jest zaangazowanie partnera do rozmowy, zwrdcenie
jego uwagi. Zakonczenie ma za to pozostawi¢ Twoj obraz w jego pamieci
i sktonic go do dziatania, np. do umdwienia sie z Toba na spotkanie

lub — tak jak w przypadku projektu ,,Moje 2 minuty” — zaproszenia Cie
do udziatuw éwiatowym Tygodniu Przedsiebiorczosci w Krakowskim
Parku Technologicznym!

Musisz mie¢ w gtowie cel. Wymiana wizytowek? Termin spotkania?
Powiedz otwarcie czego chcesz.

Inna mozliwg strukturg prezentacji jest formuta AIDA:

—'——‘\\
/ A \
uwaga _- TTENTION /)
\ -
Zwrdc na siebie uwage! —— — —
/’_—__N\\\/— zainteresowanie
|\ UNTEREST / Wzbudz zainteresowanie

rozmowcy, za pomoca
obrazéw i przyktadéw pobudz
jego wyobraznie.
Wywotaj pozytywne emocje.
. __:_\ ~ Skoncentruj sie na meritum
pragnlenle sprawy, nie daj sie zgubi¢ w

Przyspiesz bicie serca @ES RE ) szczegdtach.

rozmoéwcy. —_——
Pokaz rozmdwcy, ze Twoje
rozwigzanie to spetnienie
jego marzen.

/ - -
A __-— dziatanie
Zostaw swoje namiary
\ , (numer telefonu, adres

" — — —
mailowy) i zapewnij o checi
szerszego zaprezentowania

sie... amoze ustal termin
spotkania?!



4, ZNAJDZ SEUCHACZA

Swoja dwuminutowg prezentacje sporzadzasz z mysla, ze gdzies
na Swiecie jest osoba, do ktdrej sie zwracasz. Jak zatem znalez¢ takg
osobe?

W przypadku naszego konkursu zadanie jest proste: musisz wysta¢ link
z nagranym filmikiem i czeka¢ do momentu jego oceny. Czyli to nie Ty nas
szukasz, ale my Ciebie! Ty jedynie szukasz drogi do kariery...

W rzeczywistosci znalezienie stuchacza/rozmoéwcy jest trudniejsze,
ale mozliwe. Wystarczy sie rozejrzeé, zastanowic, dopytac!

Ponizej dwie rady jak szukad, aby znalez¢:

[ Szukac nie szukajgc — czyli czeka¢ na moment, w ktérym
bedziesz miat okazje spotkad wtasciwg osobe, a ktdra byta dla Ciebie
niedostepna w inny sposadb niz przypadkowy.

(I Szukaé szukajac — czyli doktadnie okresli¢ grupe docelowa badz
poszukiwang osobe — branza, wiek, oczekiwania, temperament,
wyksztatcenie itp. Kogos takiego mozesz znalez¢ np. podczas konferencji,
spotkan, na stronach internetowych, na portalach spotecznosciowych.

W przypadku konferencji najlepsza chwilg na rozmowe jest ,,przerwa
kawowa”. Nalezy wyszukiwac osoby samotnie spedzajace ten czas — s3
one potencjalnie bardziej zainteresowane rozmowa z Tobg.

Jak zaczaé?

Zapytaj na przyktad, ktora czes¢ konferencji byta dla niej/niego
najbardziej interesujgca, albo wyraz opinie o jednym z wystgpien.



5, TRESC

Dwie minuty na zaprezentowanie swojego pomystu to naprawde bardzo
mato. Co wiecej, przygotowanie takiej prezentacji to o wiele wigksze
wyzwanie niz przygotowanie 15-minutowego wystapienia. Przekaz musi
byc zwiezty, jasny i konkretny, a przede wszystkim interesujacy, bo nawet
w ciggu dwdch minut mozna zanudzi¢ rozmdwce.

To wtasnie rozmdwca jest najwazniejszy. Juz powiedzielismy, ze
stuchacza trzeba zdefiniowad. A jesli juz wiemy kim jest i jaki jest, trzeba
sie zastanowic co mu powiedziec.

Kazdy z nas jest w jakims stopniu egoistg. Naszemu rozméwcy

z pewnoscig nie zalezy jedynie na tym, zeby na Swiecie zapanowat pokdj
i zeby mtodzi zdolni przedsiebiorcy (tacy jak Ty) otrzymali swoja szanse
na sukces. Dlatego trzeba zapewni¢, ze jego (owszem, egoistyczne)
potrzeby zostang zaspokojone.

A zatem, przedstawiamy Wam cztery sfery potrzeb emocjonalnych

cztowieka. Jak wiekszos¢ z opisywanych tu technik sg na szczescie proste
do zapamiegtania — tym razem wszystkie zaczynaja sie na litere P:

Proerr

zysk, pienigdze, wygrana,
dobrobyt, oszczednos¢

spokaj,
bezpieczenstwo,
zadowolenie, zdrowie,
relaks




Przygotowuijac prezentacje, warto odpowiedziec sobie na pytania:

o Jak dzieki Tobie/Twojemu pomystowi Twdj rozméwca zdobedzie
dume i uznanie? (Pride)

W jaki sposdb na tym zyska? (Profit)

Jak dostarczysz mu radosci i przyjemnosci? (Pleasure)

Jak okazesz mu zaufanie i zapewnisz bezpieczenstwo? (Peace)

coo0

Dla kazdego potencjalnego inwestora kwestie te sg niezmiernie wazne.
Oczywiscie nie musisz wykorzystywac wszystkich P, ale...*

]

I’ LT .
v
...lepiej nie daé sig zaskoczy¢ pytaniem
»A cojaztego bede miat?”.

Spojrzmy teraz na to, w jaki sposéb Twoj rozmdéwca podejmuije decyzje.
Tym razem s3 tylko dwa sposoby: racjonalny i emocjonalny.
Niestety (a moze to i lepiej?) najczesciej wystepuja one razem.

Zobrazujmy to przyktadem.

Pewna kobieta kupita sobie nowe buty. Dlaczego kobiety kupujg buty? Mogg byc
dwa powody:

Rozwigzanie 1: Zaczeto byc zimno i deszczowo. Kobieta potrzebuje butow
nieprzemakalnych, cieptych, poniewaz dotychczas uzywana przez nig para butow
jest kompletnie zniszczona.

Rozwigzanie 2: Kobieta ma w swojej kolekcji 57 par butow we wszystkich
mozliwych rodzajach i kolorach. Jednak, ta ostatnio kupiona sukienka... zadne
do niej nie pasujg! To oczywiste, ze trzeba kupi¢ nowe buty!



Przejdzmy do teorii gory lodowe;j.

Gora lodowa wystaje z wody jedynie w 1/7, natomiast 6/7 gory znajduje
sie pod wodg. Jezeli ta czes¢ wystajaca z wody odpowiada ludzkiej gtowie,
to czes$¢ zanurzona w wodzie odpowiada brzuchowi.

Proces podejmowania decyzji rowniez odpowiada temu podziatowi.
1/7 decyzji zapada z ,,uzyciem gtowy” (racjonalnie), 6/7 to kwestia
zmystu, czucia - irracjonalnej potrzeby (emocjonalnej) — za pomoca
brzucha.

W tym obszarze spetniane s3 zyczenia, realizowane marzenia,
zaspokajane potrzeby.

Dlatego tak wazne jest przygotowanie prezentacji uwzgledniajacej obszar
emocjonalny — zZyczenia, marzenia, zmysty.

A nic nie dziata na obszar emocjonalny tak dobrze, jak myslenie
obrazowe!

ZAPAMIETAJ!

Podczas czytania tekstu jedynie 109% zawartosci zostaje w naszej pamieci.
Za sprawg stuchu przyswajamy 20% informacji, a za sprawg wzroku 30%.
Kombinacja wzroku i stuchu sprawia, ze przyswajamy okoto 50%
zawartosci (prezentacja multimedialna).

Wtasna aktywnos¢ sprawia, ze poziom przyswajanej wiedzy wzrasta

do 90%.

Niestety, w przypadku prezentacji w stylu ,,moje 2 minuty” najczesciej
nie mamy przy sobie prezentacji multimedialnej, ale mozemy zwigkszy¢
poziom zrozumienia poprzez mowienie obrazami. Przydadzg sie nam
do tego anegdoty, opisy, skojarzenia — wszystko, co sprawi, ze nasz
stuchacz bedzie wewnetrznie widziat, styszat i czut.

To rozmdweca jest osobg, od ktdrej zalezy powodzenie Twojego
przedsiewziecia, ale trzeba réwniez pamietac o kliencie — potencjalnym
odbiorcg Twojego produktu/ustugi/dziatania. Kim jest klient? Ile ma lat,
gdzie pracuje (a moze jeszcze sie uczy), jaki prowadzi tryb zycia?
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3 Wydaje sie, ze najlepsza odpowiedz na powyzsze pytanie jest
nastepujaca: ,,Niewazne, wazne, zeby klientow byto jak najwiece;j...”
Bytoby fajnie, gdyby faktycznie nasz rynek byt bardzo duzy. Ogromny
rynek jest jednak nie do przewidzenia, trudny do rozpoznania
(szczegdlnie dla poczatkujacego przedsiebiorcy). Powinienes raczej
poszukacd niszy rynkowej (waskiej, okreslonej grupy klientéw), partnerow
do kooperacji, identyfikowac lideréw rynku, znalez¢ produkty mogace
uzupetni¢ rynek. Sprébuj oszacowac potencjat rynku, na ktérym chcesz
dziata¢, pomysl na jakim rynku masz najwiekszg szanse zaistnienia.

zacuj rynek mozliwie
szczeg6towo, doktadnie.

Wybierz mniejsze segmenty
rynku, ktére wrdzg najszybsz
sukces!

Jezeli znasz juz klienta oraz jestes w stanie okresli¢ rezultat, ktory chcesz
osiggnac, zastandw sie nad pytaniami:

(o) Co moze moj produkt/ustuga zaoferowad, zmienic
dla potencjalnego klienta?
() Jakie klient wyniesie z tego korzysci?

Nalezy pamietac, ze wiele informagji, obietnic jest nieistotnych z punktu
widzenia klienta. Czesto za duzo méwimy o postepowaniu, procesach,
materiatach oraz wielu innych technicznych szczegétach...

,Witam serdecznie, bardzo sie ciesze, ze tak licznie do nas zawitaliscie.
Przygotowatem dla Panstwa mnéstwo liczb i statystyk, ktore Panstwu
zaprezentuje. Jestesmy od 6 lat na rynku, dlatego ilos¢ danych jakg zgromadzilismy
jest ogromna”.

Niektdrzy przymykajg oczy, reszta zasypia...

A klienta przede wszystkim obchodzi to co abstrakcyjne, niematerialne —
bezpieczenstwo, swoboda, dobre samopoczucie! Zastandéw sie, w jaki
sposob Twoj biznes zaspokoi potrzeby Twojego klienta — zwyktego
cztowieka.

on



Moéwilismy juz o naszym rozmdwcy. Wspomnielismy tez o kliencie i jego
potrzebach. Teraz czas na trzeciego bohatera naszej prezentacji — Ciebie
samego!

CO Cle WYROZNIA?

Dlaczego wtasnie Ty jestes odpowiednig osobg do rozmowy? Szczegdlnie,
jesli produkt/ustuga zblizone do Twoich juz sg dostepne na rynku, musisz
pokazad dlaczego wtasnie Twoje przedsiewziecie jest wyjatkowe.

Te cechy produktu/ustugi, ktére wyrdzniajg je sposrdd konkurencji
nazywane s3 z jezyka angielskiego POD (Points of Difference). Roznice
te powinienes przeformutowac jako najwazniejszg korzysc¢ Twojego
produktu/ustugi.

o Dlaczego moj pomyst na biznes, méj produkt albo ustuga
sg lepsze od oferty konkurencji?

(o] W jakim obszarze jestem pierwszy, jedyny, najszybszy,
najbardziej innowacyjny, najbardziej tworczy?

(] Co wyrdznia moja oferte sposrdd znanych wzoréw, modeli,
przyktadow?

Prawidtowe okreslenie cech
wyrozniajacych jest kolejnym
krokiem w drodze do wywarcia

wrazenia na rozméwcy i wskazania
mu drogi do realizacji m

6. KOMUNIKACJIA NIEWERBALNA

Nawet jesli pod wzgledem merytorycznym swietnie przygotujemy nasza
prezentacje, to sukces nie jest gwarantowany. Rozmowa twarzg w twarz
cechuje sie tym, ze na decyzje i ogdlne wrazenie rozmdéwcow sktadajg sie
inne, tzw. miekkie czynniki: osobowos¢, ton gtosu, i jezyk jakiego
uzywamy. Sygnaty te odbieramy raczej podswiadomie, ale jako méwcy
mozemy nauczy¢ sie kontrolowac nasze zachowanie, zeby zrobic
najlepsze wrazenie.
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Jak zatem odbywa sie komunikacja emocji, uczud itp., ktére decydujg

0 wywarciu wrazenia na rozméwcy? Doswiadczenie pokazato, ze jedynie
7% przekazu stownego (suche przekazanie tresci), wptywa na uczucia
stuchaczy. Umiejetne wykorzystanie gtosu, daje kolejnych 38%.
Pozostaje zatem 55% dla mowy ciata.

Nie nalezy przez to rozumied, ze merytorycznie bogate prezentacje
nie sg nic warte. Zupetnie odwrotnie: bez solidnej podstawy prezentacja
to tylko cienkie aktorstwo.

Zatézmy jednak, ze juz masz solidng podstawe. Dobry pomyst, ktory jest
w stanie zmienic zycie rozméwcy/klienta; wiesz, jak go zobrazowad

i podeprzec przyktadami; wiesz jakie sg Twoje cechy wyrdzniajace. Czego
Ci zatem brakuje? Opanowania komunikacji niewerbalnej.

Dzieki niej mozemy przede wszystkim wyrazi¢ emocje, ale moze ona tez
wspierac stowa, ktdre wypowiadamy. Dzieki sygnatom niewerbalnym
dookreslamy to, co chcemy przekazad, zeby by¢ lepiej zrozumianym.

Jednga z form wspierania naszych stow jest akcentowanie. Stuzy temu
parajezyk — pauzy, zmiana intonacji zdania, potakiwanie albo
zaprzeczanie ruchami gtowy. Swiadome uzycie parajezyka pomaga
wzbudzi¢ zaufanie stuchacza i sprawia, ze jestesmy bardziej autentyczni.

Innym niezmiernie waznym aspektem komunikacji niewerbalnej jest
postawa:

Stopy: Réwnomierny nacisk na obie nogi. Zachowaj odpowiedni odstep
od rozmoéwcy — najbardziej odpowiednia odlegtos¢ to 1,2-3,6 m.,

czyli tzw. strefa spoteczna. Jesli podejdziesz blizej, rozméwca moze
poczuc sie niezrecznie, jesli staniesz za daleko — w pewnym momencie
moze przestacd zwracac na Ciebie uwage.

Nogi: Delikatnie ugiete. Nie badz sztywny!

Ramie: Wazna jest postawa otwarta, a nie skrzyzowanie rgk na piersi.
Twarz: Usmiechaj sie!

Oczy: Kontakt wzrokowy jest konieczny, ale nie moze byc¢ natarczywy.
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Filmiki, ktére do nas lada dzien przeslecie, powinny réwniez uwzgledniaé
powyzsze wskazowki. Bedzie to trudne, jednak nie niemozliwe!

Jezeli nie sprobujesz — na pewno Ci sie nie uda. Ostatecznym
sprawdzianem z zakresu opanowania komunikacji niewerbalnej bedzie
éwiatowy Tydzien Przedsigbiorczosci w Krakowskim Parku
Technologicznym. Bedziesz miat mozliwos¢ wykorzystania wskazanych
powyzej aspektow. Pamietaj jednak, ze s3 to jedynie nasze wskazdowki!
Liczymy na Twojg kreatywnos¢... mozesz w trakcie prezentacji oddalié sie
na odlegtos¢ 9 metréw... nie otrzymasz punktow ujemnych, a jezeli
zrobisz to umiejetnie dostaniesz dodatkowe punkty!

Jeszcze raz: BADZ KREATYWNY!

Kolejng wazng kwestig jest jezyk, jakiego uzywamy i to, jak go uzywamy
— jakich dobieramy stéw, jakie zdania konstruujemy.

Oto kilka wskazdwek:

(@) Uzywaj krotkich wyrazéw i krétkich zdan (zdanie powinno
sktadad sie z 15-20 wyrazéw);

o Jedna mysl na jedno zdanie;

o Mow zawsze w kategorii ,,wy” oraz ,,nam”;

Cztowiek interesuje sie bardziej ,,nami” niz ,nimi”;

Moéw o rzeczach pozytywnych;

Wypowiadaj sie uzywajac prostych, zrozumiatych stow. Wybieraj
stowa zgodnie z jezykiem, ktorym postugujesz sie na co dzien,
tylko troche ostroznie;j...

Omijaj dalekim tukiem jezyk branzowy, wyrazy obce, skroty;
Powtarzaj najwazniejsze kwestie!

o, zwiezle i zr

— to najwazniejsze zasady

Twojej prezentac

(e} e}

(N o}

—
(@)



PODZIEL SIE ENTUZJAZMEMY

Aby zostawic slad w pamieci rozmdwcy oraz dobre wrazenie wykorzystaj
w tym celu magie gtosu. Tym sposobem mozesz przetransportowac Twoj
entuzjazm. Kiedy bedziesz chciat sprzedac lody, nie sprzedawaj po prostu
lodéw. Sprzedaj najlepsze lody w miescie, ktdre w trakcie lata dostarcza
niezapomnianych doznar ochtody i orzezwienia, a w zimie pozwolg
klientowi powrdci¢ do upalnych dni wakagji, lata. Zaraz swoim
entuzjazmem rozmowce, tym samym stworzysz w pamieci rozméwcy
pozytywny obraz swojej osoby. Przy najblizszej okazji — spotkania,
rozmowy telefonicznej itp. — Twoj rozmdéwca bedzie od razu przypominat
sobie o sytuacji, w ktorej entuzjastycznym gtosem oferowates najlepsze
lody w miescie!

S

Pamieta

Trening czyni mistrza!

. _~

...czyli rzetelne przygotowanie oraz wielokrotne ¢wiczenie. Niektorzy
doradcy spedzajg tygodnie ze swoimi klientami, aby pomdcim
w przygotowaniu interesujgcej prezentacji!

Wyobraz sobie, ze masz do odegrania sztuke teatralng. Przygotowanie
sztuki wymaga wielu tygodni, miesiecy, czesto lat przygotowan.
Doktadnie to samo zrébcie z wtasnymi ,,dwoma minutami”: trenuj, ¢wicz,
prezentuj sie przez lustrem i przed znajomymi!
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7. UDALO SIE?

Teraz juz wiesz chyba wszystko o przygotowaniu dwuminutowej
prezentacji. Gdy bedzie juz gotowa, zweryfikuj jg jeszcze raz.

Ocen swoje dwie minuty na podstawie metody zwanej z niemieckiego

,ERFOLGs-kontrolle”, czyli kontrola sukcesu:

/———N

\
/
L Bwracs )
prosty — ST
Czy pomyst jest prosty e

i tatwy do zrozumienia?
Czy od razu wiadomo,
co masz na mysli?

/
(Recevawt )
N

N—— —

/—-—\

~
( ( Frevwtick )
" 7\ ——— /
przyjazny —
Czy przekaz pomystu jest / —— \

przyjazny i sympatyczny?

Czy sa wykorzystywane ( @R NE&L L

N

\x—_

istotny

Czy pomyst jest dla
rozmowcy istotny
z emocjonalnego
i racjonalnego z punktu
widzenia? Czy powoduje
u niego przyspieszenie
pracy serca?

~ T oryginalny
Czy dany pomyst jest
nowatorski? Czy problem
jest rozwigzywany w

L (LE CHT &ES‘AR\ sposéb niespotykany,

stowa o poz.yt){wnym /
zabarwieniu? _—
- — — — — —
tatwywzrozumlenlu ——
Czy uzywasz
" T —

wystarczajaco
prostych
i nieskomplikowanych
stéw i zdan?

-~

(¢ @&AU;W@RM
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\_—-—/

nietypowy?

S wiarygodny
/ Czy pomyst jest
wiarygodny? Czy Ty

jestes wiarygodny
w swoim przekazie?



NIESPODZIANKAL

Mamy dla Ciebie 10 regut sukcesu, ktdre sprawia, ze Twdj stuchacz
bedzie zachwycony rozmowg z Tobg:
[ Zamien sie w stuch, jezeli sytuacja tego wymaga!

( Pamietaj aby dostosowac jezyk prezentacji do grupy docelowe;.
Kto jest odbiorca ,,Twoich dwdch minut”? Jaki jest ich sposéb
myslenia, postrzegania rzeczywistosci?

(i Zacznij kontrowersyjnie/interesujaco! Trafne pytanie, obraz,
historyjka, zdumiewajaca informacja na pewno zainteresuje
rozméwce!

v Znajdz powdd, aby rozmdwca wystuchat wtasnie Ciebie.
Co wyroznia Cie sposrod konkurencji?

v Nie opisuj produktu, ustugi, idei! Skup sie na rozmdwcy,
opowiedz w jaki sposdb Twaoj pomyst wptynie na niego.

Vi Uzyj malowniczego jezyka, nie bdj sie poréwnar i paraboli!
VIl W jednym zdaniu opisz rozwigzanie problemu. Jakie wazne
problemy zostang rozwigzane dzieki Twojej ofercie/pomystowi?

Jaki konkretnie rynek zostanie objety Twoim produktem/ustuga?

I Powiedz rozmdwcy, dlaczego wspédtpraca z Toba bedzie
dla niego korzystna.

X Zacheta do dziatania — zapros rozmdéwce na spotkanie. Powiedz
wyraznie, co chcesz osiggnac!

X Badz entuzjastyczny, przebojowy — tylko tak pokazesz,
ze traktujesz catg sprawe powaznie.



CZESC [V: INSPIRACJE [ CWICZENIA

Byto duzo teorii, teraz czas na praktyke.

Zacznijmy od generowania pomystéw. Jak by¢ kreatywnym?
Jest kilka metod pobudzania kreatywnosci:

Burza mé6zgoéw (ang. brainstorming) — te bardzo popularng metode
mozesz wykorzysta¢ samodzielnie albo w grupie. Napisz stowo/zdanie

na tablicy/flipcharcie i zapisuj wokot niego wszystkie skojarzenia,
pomysty, ktére majg jakis zwigzek z tym stowem. Nie oceniaj, nawet
najprostsze i niemadre stwierdzenia bedg motywujace! Stuchaj pomystéw
innych i buduj na ich podstawie wtasne.

Mapa mysli — na catym obszarze kartki papieru rysujemy powigzania
pomiedzy réznymi czesciami problemu. Uzywamy kolordw, strzatek,
rysunkow, skrotow, symboli. Dzieki takiemu graficznemu przedstawieniu
problemu uaktywniaja sie wszystkie osrodki mozgu.

Stan na gtowie (niem. Kopfstandtechnik) — wskaz odwrotnos¢ tego
do czego zmierzasz, co chcesz osiggnad. Zatem: co nalezy zrobid,
aby zdarzyto sie cos, czego nie oczekujesz?

Przyktad:

Co sprawi, ze nasze ,,dwie minuty” beda fatalne?

Uzycie szczegotow technicznych;

Wykorzystanie niezrozumiatych dla odbiorcy stow;
Brak kontaktu wzrokowego;

Monotonny, niepewny gtos;

Brak podkreslenia korzysci;

Moéwienie zle o konkurencji;

Brak sprecyzowanego celu.

cooocooo0o0
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Czyli: jezeli chcesz mie¢ zadowolonego klienta, zadaj sobie pytanie,
co nalezy zrobi¢, aby klient byt niezadowolony => odpowiedzi beda dla
Ciebie wskazéwka, czego nie nalezy robic!!!

Ijeszcze kilka wskazowek...

(o]

Ilos¢ zawsze idzie przed jakosScig — im wiecej znajdziesz nowych
pomystdow, tym wieksza szansa na jakosciowo najlepszy pomyst.
Nie zatrzymuj procesu generowania pomystéw zbyt wczesnie.
Nie odpuszczaj!

Wszystkie chwyty dozwolone — wszystkie pomysty na
rozwigzanie jakiegos problemu (réwniez jezeli uchodzg za
fikcyjne, abstrakcyjne, bajeczne) powinny by¢ brane pod uwage.
Najbardziej niereformowalne, zdziczate pomysty posiadaja w
sobie wiele cennych wskazdéwek, czesto rozwigzan.

Nie obowigzuje zasada wtasnosci: ,,to jest méj pomyst” — kazda
wypowiedziana mysl moze by¢ impulsem dla skojarzen
pozostatych uczestnikdw burzy mézgow.

Oddzielic proces poszukiwania pomystéw od procesu selekgji
pomystow — krytyka prowadzi do ,,blokady ideowej”.

Ramy formalne, organizacyjne — badz profesjonalny! Czuwaj nad
przebiegiem spotkania.

Odrzucaj mysli krytyczne np.: z tego nic nie bedzie; to juz raz
probowalismy; w naszej firmie jest to niemozliwe.

Wazne pomysty potrzebuja fazy \
wstepnej, czyli wygenerowania
pomystow nierealistycznych

surdalnych.
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Ale jak sprawi¢, zeby nasz mdzg byt kreatywny? Trzeba mu w tym pomdc.
Stan sprzyjajacy kreatywnosci w psychologii nazywa sie Alpha.

Bicie serca wzrasta do 60 uderzen na minute, obie pétkule mézgu pracujg
synchronicznie, niczym w jednej zgranej druzynie.

Zadbaj o klimat korzystny dla kreatywnosci — stuchaj muzyki
relaksacyjnej (klasycznej), napisz kilka zdan lewa reka, naucz sie
zonglowac.

Przyktady niestandardowych, kontrowersyjnych zwrotow
do zastosowania w waszych prezentacjach:

,,Gdybys wiedziat co robie, chciatbys tez to robic”

,, [roszcze sie o to, aby ludzie mieli wiecej czasu na zabawe”
,Pomagam ludziom osiggac cele”

,,Jestem trenerem zycia”

,,Pomagam Swiatu, a przy okazji zarabiam grube pienigdze”
,Jestem specjalistq od wygrywania”

»Pomagam ludziom zy¢”

Zywienie:

24

,Pracuje dla najlepszej wytwdérni sokéw w miescie”

,, Troszcze sie o zdrowe Zycie”

,Jestem specjalistq ds. zywienia - pomagam ludziom w zdrowy

i bezstresowy sposab schudngc”

,,Dostarczam najlepszy sok na swiecie”

,, Troszcze sie o to, aby ludzie byli dwa razy bardziej zdrowi niz
dotychczas”

,Jestem trenerem witalnosci”

,Wodze ludzi na pokuszenie”

,Moja rola jest prosta: troszcze sie o to, aby ludzie byli mtodsi, niz sq!”



Moda:

Zakupy:

,,Oferuje najnowsze trendy mody za pot ceny”
,,Wtasnie buduje imperium mody”
,Sprzedaje najbardziej odjazdowe buty na swiecie”

,, Troszcze sie o to, abys nigdy wiecej nie musiat iS¢ na zakupy”
,Pracuje jednoczesnie z perfumami, chlebem i witaminami”

,, Troszcze sie o to, aby ludzie starsi nigdy wiecej nie musieli
wychodzic z domu podczas $niegu i nawatnicy”

,,Moja praca polega na tym, abys codziennie godzine wczesniej
wracat do domu”

Sprzatanie:

Finanse:

,,Jestem Mr Proper, tylko z dfuzszymi wtosami”

,, Troszcze sie o to, abys skrécif czas sprzqtania o pofowe”
,,Pomagam ludziom w rozwijaniu zamifowania do sprzgtania”
,Przekonuje ludzi do tego, Ze sprzqtanie moze byc
przyjemnoscig”

,Lucze ludzi, jak wykonac podwdéjng prace w zaledwie potowe
czasu”

,Sprzedaje to, czego nikt nie chce, ale kazdy potrzebuje”
Jestem jedynym prawdziwym doradcq finansowym”

,,Nie wiem czy jestes zainteresowany tym, aby jednq ztotéwke
przeksztafci¢ w 3 zfote i to z pomocg panstwa?”
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Produkty dla zwierzat:

,Moje produkty wywotujg smiech u kotow i psow”
,Zapraszam psy i koty do positku”

Kosmetyki/bizuteria:

,, Troszcze sie o to, abys pachniat jak gwiazda”

,, Troszcze sie o to, abys nigdy wiecej nie wracat do domu sam”
,Moim celem zawodowym jest to, zeby ludzi prezentowali sie
tak dobrze jak nigdy”

,Sprzedaje najlepszego przyjaciela kobiet”

Okazje sie nie pojawiaja.
One s3.
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CZESC V: ZASADY KONKURSU

Krok po kroku:

o na podstawie materiatéw zawartych w tym folderze przygotuj
dwuminutowg prezentacje, w ktorej pokazesz nam swoj pomyst

(o) nagraj swojg prezentacje w formie filmiku i zamies¢ gow
serwisie YouTube

(o) przeslij link do filmiku na adres moje2minuty@sse.krakow.pl
(do 31 pazdziernika 20101.)

o wygraj atrakcyjne nagrody!

Najciekawsze filmiki opublikujemy na stronie Krakowskiego Parku
Technologicznego.

Wymagania:

(o] temat filmiku: pomyst na biznes
(o] czas trwania: maks. 2 minuty

o zaskocz nas!

o wyrdznij sie czyms!

o badz wyjatkowy!

Nagrody

biuro na twojg pierwszg firme
o ptatny staz w Krakowskim Parku Technologicznym
o netbooki
o cyfrowe kamery video (FLIP)
(o) ksigzki o biznesie
(e} wiele innych nagrdd...

...adla kazdego uczestnika gali finatowej — pendrive.

Petny regulamin konkursu dostepny jest na stronie www.sse.krakow.pl
oraz www.technoinkubator.pl w zaktadce ,,moje2minuty”.
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MASZ JUZ POMYSE?
ZACZNI) NOTOWAC!
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