Mozliwo$¢ dofinansowania

Asertywnos¢ buduje zaufanie 3 542,40 PLN brutto
@
Numer ustugi 2024/06/20/6054/2191402 2 880,00 PLN netto
A 221,40 PLN brutto/h
)

dobry trener 180,00 PLN netto/h

"OPTA" AGNIESZKA

MAZIARZ-LIPKA | © Wroctaw / stacjonarna
LILIANA WIELICZKO ~® Ustuga szkoleniowa
SPOLKA JAWNA ® 16h

* &k kK B 09.09.2024 do 10.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Psychologia i rozwdj osobisty

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga skierowana dla mikro, matych, srednich i duzych przedsiebiorstw.
Grupg docelowg sa:

e wiasciciele firm,

e osoby zarzadzajace,

e pracownicy zajmujacy stanowiska menedzerskie/kierownicze

e osoby przewidziane do awansu na stanowiska
menedzerskie/kierownicze

e specjalisci,

e osoby chcace zwiekszy¢ pewnos¢ siebie.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

- Wzmocnienie pewnosci siebie, by budowa¢ wizerunek firmy godnej zaufania,

w oczach klienta;

- Budowanie postawy pracownika, ktéra wzbudza zaufanie w oczach klienta, by ten nie chciat wchodzi¢ w nasze
kompetencje (zapobieganie sytuacjom potencjalnie konfliktowym);

- Wzmocnienie komunikacji z klientem - precyzja;, ustalanie warunkéw wspotpracy, by obie strony miaty jasnosé na
jakich zasadach pracuja

- Nauczenie sie stosowania technik, ktére pozwalajg, okreslaé granice.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnicy beda potrafili zdefiniowaé
asertywnos$¢ i odréznic¢ ja od innych
typow zachowan, takich jak dominacja
czy ulegtosé.

Zrozumiejg swoéj wiodacy styl
reagowania w trudnych sytuacjach, co
pozwoli im modyfikowa¢ zachowania w
przysztosci

Zrozumienie pojecia asertywnosci. Test teoretyczny

Uczestnicy beda potrafili rozpoznaé
przekonania i emocje stojgce za
réznymi rodzajami zachowan.

Identyfikacja wtasnych przekonan i Zidentyfikuja swoje wtasne

emoc;ji. przekonania, ktére utrudniajg im
zastosowanie komunikatéw i zachowan
asertywnych, oraz naucza sig, jak je
zmienia¢ na bardziej wspierajace.

Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnicy beda umieli korzystac z Obserwacja w warunkach
technik komunikacji asertywne;j. symulowanych
Stosowanie asertywnych technik
komunikacji. Beda potrafili opieraé swoje komunikaty

Obserwacja w warunkach

na faktach oraz nastawiac¢ sie na
symulowanych

rozwigzanie problemoéw.

Uczestnicy beda umiec¢ aktywnie Obserwacja w warunkach

stuchaé symulowanych
Umiejetnos¢ aktywnego stuchania.

Beda lepiej rozpoznawaé emocje i Obserwacja w warunkach

potrzeby klienta symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Efekty uczenia sie podzielone sg na wiedze, umiejetnosci oraz kompetencje spoteczne nabyte w procesie uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Kryteria weryfikacji zostaty okreslone jako jednoznaczne, realne oraz mozliwe do zweryfikowania. Kryteria
doprecyzowujg efekty uczenia sie, a podczas walidacji pomoga oceni¢ czy dany efekt zostat osiggniety.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

W ramach jednego dostawcy OPTA A. Maziarz-Lipka i L. Wieliczko Sp.J. zapewniamy drugg osobe do przeprowadzenia
walidacji niz do procesu ksztatcenia. Osobg prowadzacy jest Agnieszka Maziarz-Lipka a osobg prowadzaca walidacje
ustugi jest Liliana Wieliczko.

Program

Metodologia podczas szkolenia:

Stosujemy zasade 80:20

e 20% mini-wyktadéw stuzgcych jako wprowadzenie do poszczegdlnych blokéw tematycznych
e 80% praktycznych warsztatéw, a podczas nich:

» ¢wiczenia indywidualne (np. zwigzane ze zmiang postawy),

¢ odgrywanie rél, metody Dramy (np. rozmowa z podwtadnym),

e praca w grupach (np. wypracowanie rozwigzan, najlepsze praktyki),

e testy,

° gry.

Ramowy program szkolenia:

Modut 1: Wstep i test wiedzy

e Wprowadzenie do tematu szkolenia
e Poznanie oczekiwan uczestnikéw wobec szkolenia
¢ Pre-test wiedzy na temat rol menedzerskich, sposobdw stawiania, komunikowania i egzekwowania zadan.

Modut 2. Czym jest asertywnos$¢ w relacjach z klientami.

e Moj wiodacy styl reagowania w sytuacjach trudniejszych — test Thomasa-Killmana
¢ 5rodzajéw zachowan - charakterystyka zachowan

Modut 3. Asertywnos$¢? Latwo powiedzieé¢

¢ Ryzyko zachowan asertywnych? Odréznij asertywnos$¢ od dominacii!

¢ Jakie przekonania, emocje kryja sie pod poszczegdlnymi rodzajami zachowan

¢ Moje wtasne przekonania, ktére utrudniajg mi zastosowanie komunikatéw, zachowan asertywnych

¢ Jak moge pracowaé nad wtasnymi przekonaniami — zamiana przekonan utrudniajgcych asertywne reakcje, na przekonania
wzmachiajgce postawe asertywng

Modut 4. Asertywne techniki komunikacji

e Oparcie na faktach

e Komunikat JA

* Nastawienie na rozwigzanie

e Zdarta ptyta, nastawiona na rozwigzanie
e Technika 3 krokéw



Modut 5. Praktyczne éwiczenia — case study — jak zareagowa¢ w przyktadowych sytuacjach
Modut 6. Test wiedzy i podsumowanie I-go dnia szkolenia. Wyznaczenie celu do realizacji po szkoleniu, by utrwala¢ umiejetnosci .
Modut 7. Quiz na rozgrzewke - ¢wiczenie przypominajgce tresci z poprzedniego dnia szkolenia.
Modut 8. Dopasowanie do stylu komunikac;ji klienta i... prowadzenie w kierunku rozwigzania
¢ Wyjasniaj intencje — ludzie chca rozumie¢ ,dlaczego i po co?”
¢ Nastawienie na decyzje czy nastawienie na emocje? Jakim jezykiem mdwi klient?

¢ Nastawienie na cel, czy unikanie problemu?
e Dopasuj i poprowadz, czyli jak wzmacnia¢ pewnos¢ klienta, ze jest rozumiany i sam rozumie

Modut 9. Praktyczne ¢wiczenia — odgrywanie rél, case study, czyli utrwalanie umiejetnosci

¢ Nasze realne przyktady sytuacji, ktére wymagajg odpowiedniej reakcji
e OdpowiedzZ na ,trudne” zachowania klienta — od roszczen, przez podejmowanie dziatan poza uzgodnieniami — zapobieganie i
reagowanie na zaistniate, by wiecej sie nie powtdrzyty

Modut 10. Test wiedzy, podsumowanie i zakoriczenie szkolenia

¢ Post-test wiedzy, poréwnanie wynikéw z pre-testem
e Podsumowanie szkolenia, dyskusja na temat dalszych krokéw
e Wreczenie certyfikatow ukorczenia szkolenia

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 20

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy . . | . Liczba godzin
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia
Modut 1: .
i Agnieszka
Wstep i test . . 09-09-2024 09:00 09:45 00:45
. Maziarz-Lipka
wiedzy
Modut 2.
Czym jest Adnieszk
asertywnosé w gnleszka 09-09-2024 09:45 10:30 00:45
: Maziarz-Lipka
relacjach z
klientami.
Agnieszka
Przerwa . ) 09-09-2024 10:30 10:45 00:15
Maziarz-Lipka
PPE) Modut 3.
Asertywnosé? Agnieszka
. . 09-09-2024 10:45 12:15 01:30
Ltatwo Maziarz-Lipka
powiedzieé¢
Agnieszka
1) Przerwa i K 09-09-2024 12:15 12:30 00:15
Maziarz-Lipka
Modut 4.
Asertywne Agnieszka
L . . 09-09-2024 12:30 13:15 00:45
techniki Maziarz-Lipka

komunikacji



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Modut 5.

Praktyczne
éwiczenia - case
study - jak
zareagowacé w
przyktadowych
sytuacjach

Przerwa

Modut 6.

Test wiedzy i
podsumowanie |-
go dnia
szkolenia.

Modut 7.

Quiz na
rozgrzewke

Modut 8.

Rola uwaznosci
w asertywnosci

Przerwa

Modut 9.

Dopasowanie do
stylu komunikacji
klienta i...
prowadzenie w
kierunku
rozwigzania

Przerwa

Modut 10.

Praktyczne
éwiczeniacz. 1

Przerwa

Modut 10.

Praktyczne
éwiczenia cz. 2

Prowadzacy

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka

Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka

Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Data realizacji
zajeé

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

Godzina
rozpoczecia

13:15

13:45

15:15

15:30

09:00

09:45

10:30

10:45

12:15

12:30

13:15

13:45

Godzina
zakonczenia

13:45

15:15

15:30

16:15

09:45

10:30

10:45

12:15

12:30

13:15

13:45

15:15

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

00:45

00:45

00:45

00:15

01:30

00:15

00:45

00:30

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Przerw Agnieszka 10-09-2024 15:15 15:30 00:15
2 -09- : : :
erwa Maziarz-Lipka
Modut 11.
Test wiedzy, o Agnieszka
podsumowanie i R K 10-09-2024 15:30 16:15 00:45
. R Maziarz-Lipka
zakonczenie
szkolenia
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 3 542,40 PLN
Koszt ustugi netto 2 880,00 PLN
Koszt godziny brutto 221,40 PLN
Koszt godziny netto 180,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Agnieszka Maziarz-Lipka

Tworczyni marki DobryTrener. Od 27 prowadzi firme OPTA, realizujgc projekty szkoleniowo-doradcze
dla klientow.

W szkoleniach, ktére osobiscie przeprowadzita, brato udziat — lekko liczagc — 28 tys. oso6b. Z
wyksztatcenia psycholog, z zawodu praktyk. Certyfikowana trenerka dramy (Drama Way),
konsultantka testu MTQ48 (badajgcego Site i Odpornos$¢ psychiczng). Ukonczyta takze
podyplomowe studia ,Zarzgdzanie projektami” (WSB Wroctaw) oraz kurs Moderatora Design
Thinking.

Autorka wielu narzedzi / gier szkoleniowych wspierajgcych rozwéj kompetencji menedzerskich (np.
karty merytoryczne ,Jeden menedzer, wiele rél” oraz ,Delegowanie w 7 krokach”).

Wspiera w rozwijaniu kompetencji menedzeréw i specjalistéw zaréwno w korporacjach jak i MSP.
Programy rozwojowe realizowata dla wielu wiodgcych w swoich branzach firm / instytucji — m.in. dla
GK ENEA, Capgemini Polska Sp. z 0.0., GK Eurocash, Mondeléz International, NOKIA, Diehl Controls
Polska Sp. z 0.0., ZF CV Systems Poland Sp. z 0.0., Limango Polska Sp. z 0.0., SGB-Bank S.A., Linux
Polska Sp. z 0.0., Fantasyexpo Sp. z 0.0., Santader Bank Polska Sp. z 0.0., Schaeffler Polska, ING
Bank Slagski SA, Tauron, Bibby Financial Services Sp. z .0.0.



W ciggu ostatnich dwdch lat zrealizowata ponad 120 godzin szkoler migkkich (w tym takze z
zakresu rozwoju osobistego), m.in. dla Grupy Eurocash SA (4 edycje szkolert menedzerskich), NOKIA
Krakéw, Mondeléz International, Grupy Kapitatowej ENEA, PGNiG).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje podrecznik szkoleniowy / workbook w wers;ji elektronicznej (*.pdf).
Uczestnicy otrzymuja takze dostep do e-pigutek wiedzy.

Informacje dodatkowe

Podatek VAT
Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku
VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolnieni od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 701)

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia o ukoriczenia szkolenia jest obecno$é min 80% czasu trwania ustugi przez kazdego uczestnika.
Ustuga liczona jest w godzinach dydaktycznych. 1 godzina dydaktyczna = 45 minut zegarowych.
Przerwy nie sg wliczane do czasu trwania ustugi.

Ustuge mozemy dopasowac do konkretnych potrzeb Twojej firmy.
Szkolenia realizujemy takze w formie stacjonarne;j.
Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.

Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu dofinansowania na te i inne ustugi z naszej oferty. Zapraszamy do kontaktu >>
www.dobrytrener.pl

Adres

ul. Hubska 54
50-502 Wroctaw

woj. dolnoslgskie

Sala szkoleniowa w Hotelu Invite

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

Liliana Wieliczko



o E-mail Iwieliczko@dobrytrener.pl

Telefon (+48) 605 634 979
N,



