Mozliwo$¢ dofinansowania

Nauka budowania odpowiednich relacji, 5904,00 PLN brutto
woneo aS€rtywnej komunikacji, delegowanie 4 800,00 PLN netto
ZEl OIMM zadan i uprawnien. Techniki efektywnej 246,00 PLN brutto/h
sprzedazy - ustuga zdalna w czasie 200,00 PLN netto/h
rzeczywistym.
Zaktady Badar i Numer ustugi 2024/09/24/7675/2324765

Atestacji "ZETOM"
im. prof. F. Stauba w
Katowicach Spétka
z ograniczong ® Ustuga szkoleniowa

© zdalna w czasie rzeczywistym

odpowiedzialnosciag (© 24h
% K K K 9 02.12.2024 do 04.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Osoby chcace nauczy¢ sie budowania odpowienich relaciji, a takze
kierowania sie asertywnoscig w komuniakgciji. Dla oséb chcacych
stosowac techniki efektywnej sprzedazy, a takze zyskaé¢ umiejetnos¢
delegowania zadan i uprawnien.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 01-12-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotuje do samodzielnego komunikowania sie w sposéb asertywny co przetozy sie na lepszg wspodtpraca
pracownikéw a takze przygotuje do odpowiedniego delegowania zadan i uprawnien dostosowanych do kompetencji
danego pracownika. Szkolenie przygotowuje do dostosowywania sie do potrzeb i celéw klienta dzieki czemu z tatwoscia
beda finalizowac¢ sprzedaz we wtasciwym momencie i we wiasciwy sposob. Unikalne potaczenie wiedzy i praktyki
psychologicznej zaowocuje zadowoleniem wspotpracownikow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kazdy uczestnik definiuje podstawowe
elementy sktadajace sie na proces
skutecznej komunikac;ji, korzysta z
technik podnoszacych efektywnosé
asertywnego stuchania oraz
prowadzenia rozmowy poprzez
stosowanie odpowiednich pytan i
zachet komunikacyjnych

Omawia znaczenie komunikacji
werbalnej i pozawerbalnej w procesie
budowania trwatych relacji opartych na
zaufaniu

Charakteryzuje zasady planowania i
konsekwentnego realizowania procesu
rozwoju pracownikéw poprzez
odpowiednie delegowanie zadan i
uprawnien

Uczestnik identyfikuje metody i
narzedzia angazowania pracownikow i
klientéw w procesie budowania
pozytywnych relacji z uwzglednieniem
réznorodnosci osobniczych

Tworzy przyktady asertywnego
feedbacku oraz elastycznej prezentac;ji
uwzgledniajacej akcentowanie réznych
cech produktu/ ustugi w zaleznosci od
typu odbiorcy

Omawia zasady pracy z obiekcjami

Kryteria weryfikacji

podaje przyktady radzenia sobie z
postawa bierng, agresywna,
manipulacyjna

omawia znaczenie pozyskiwania
informacji zwrotnej

sprawnie postuguje sie technikami
umozliwiajgcymi odbiér informaciji
zgodnie z intencjg nadawcy

wymienia i uzasadnia etapy sprzedazy
relacyjnej, omawia regute PCK

omawia elementy wptywajace na
finalizowanie sprzedazy we wtasciwym
momencie i we wtasciwy sposob

przedstawia podstawowe zatozenia
przywdédztwa sytuacyjnego oraz etapy
procesu rozwoju pracownikow w
zakresie przyjmowania zadan do
realizacji oraz przejmowania
odpowiedzialno$ci za ich wykonanie

rozpoznaje i charakteryzuje
podstawowe typy osobowosci oraz
tworzy wypowiedzi i oferty jezykiem
korzysci dopasowanym do adresata
przekazu komunikacyjnego

przedstawia model Fakty — Interpretacje
- Emocje

przedstawia podstawowe rodzaje
obiekcji oraz sposoby umozliwiajace
dochodzenie do meritum

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kontroluje spéjnos¢ oferty z

. L, . wymienia zrédta pozyskiwania
oczekiwaniami klientéw wewnetrznych i

L informaciji o oczekiwaniach
zewnetrznych organizacji poprzez . . .
interesariuszy dziatan biznesowych, Test teoretyczny

monitorowanie zmian w oczekiwaniach . . L.
metody ich analizy oraz korzysci z

i postawach klientéw oraz ich cech

wnioskowania
spoteczno - demograficznych

Uczestnik charakteryzuje znaczenie
profesjonalizmu i odpowiedzialnosci za

jakos¢ relacji z klientami i uzasadnia znaczenie zachowania

wspotpracownikami oraz za tworzenie spoéjnosci deklaracji z rzeczywistymi

$Srodowiska gwarantujacego poziom dziataniami, argumentuje znaczenie Test teoretyczny
bezpieczenstwa psychologicznego zaufania w procesie budowania

umozliwiajacy otwartag komunikacje trwatych relacji

oraz podejmowanie optymalnych
decyzji

omawia réznice pomiedzy podej$ciem
nastawionym na rozwdj oraz na

przedstawia atuty podejscia ., . .
trwato$¢ zgodnie z koncepcja Carol

procesowego w zakresie budowania . .
L. . . Dweck oraz wynikajace z nich Test teoretyczny
odpowiedzialnego i godnego zaufania

. A implikacje w obszarze relacyjnym,
wizerunku organizacji i pracodawcy

komunikacyjnym, sprzedazowym i
rozwojowym

. . . przedstawia wptyw preferowanych
Omawia znaczenie przestrzegania . A
. . . wartosci i nakazéw etycznych Test teoretyczny
zasad etyki w biznesie o o

organizacji na jej odbior spoteczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia
od walidacji.



Program

Nauka budowania odpowiednich relacji- asertywna komunikacja

e Asertywnosci, czyli co robic, aby stanowczo zarzadza¢ zespotem

¢ Jak komunikowa¢ asertywnie oczekiwania

¢ Asertywna reakcjia na atak werbalny, czyli jak radzi¢ sobie, gdy kto$ atakuje nas stownie

¢ Asertywne odmawianie - z zachowaniem dobrych relacji z pracownikiem

¢ Podstawowe narzedzia komunikacyjne dbajgce o emocje w zespole

¢ Myslenie pytajne jako najwyzsza forma empatycznego stuchania. Jak unikngé nieporozumien i uchroni¢ sie przed nadinterpretacjami.
Znaczenie modelu Fakty-Interpretacje-Emocje.

Delegowanie zadar i uprawnien

e Typy pracownikdw a przewidywanie zachowania w zakresie przyjmowania zadan do realizacji i przejmowania za nie
odpowiedzialnosci

e Réznorodnos¢ zasobdw indywidualnych potrzebnych do realizacji zadan

e Znaczenie delegowania uprawnien dla procesu

¢ Prawidtowa ocena czasu niezbednego do wykonania okreslonych zadan

e Ocena ztozonosci i stopnia trudnosci zadan

¢ Delegowanie zadan uwzgledniajgce kompetencje i zaangazowanie pracownika

Techniki efektywnej sprzedazy

e Perswazyjny format sprzedazy

e Co jest celem kazdego etapu rozmowy sprzedazowe;j.

e Badanie potrzeb klienta.

e Prezentacja produktu.

¢ Obiekcje klienta czym s3 skad sie biorg i dlaczego sprzedawca nie powinien ich lekcewazy¢-emocje klienta.

e Zamkniecie sprzedazy jako naturalna konsekwencja wczesniejszych etapéw sprzedazowych.Efekt sprzedazy jako proces- transakcja
win-win

Szkolenie w formie zdalnej bedzie odbywato si¢ w czasie rzeczywistym. W zaleznosci od czasu potrzeb beda wykorzystywane rézne
elementy: éwiczenia, testy, ankiety, udostepnianie ekranu , rozmowa na zywo i inne.

Ustuga jest realizowana w godzianch dydaktycznych tzn. 1h = 45 min.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Test przed

szkoleniem.

Asertywnos¢,

czyli co robi¢, Sabina Tatarczyk 02-12-2024 08:00 08:45 00:45
aby stanowczo

zarzadzaé

zespotem

@0 Sk

komunikowaé

] Sabina Tatarczyk 02-12-2024 08:45 09:30 00:45
asertywnie

oczekiwania



Przedmiot / temat Data realizacji
iy Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Asertywna

reakcja na atak
werbalny, czyli
jak radzi¢ sobie,
gdy ktos atakuje
nas stownie

Sabina Tatarczyk 02-12-2024

Asertywne
odmawianie - z

zachowaniem Sabina Tatarczyk 02-12-2024
dobrych relacji z
pracownikiem

Podstawowe
narzedzia .

i . Sabina Tatarczyk 02-12-2024
komunikacyjne
dbajace o emocje

w zespole

Myslenie
pytajne jako
forma
empatycznego
stuchania. Jak
uniknaé
nieporozumien i Sabina Tatarczyk 02-12-2024
uchroni¢ sie
przed
nadinterpretacja
mi. Fakty-
Interpretacje-
Emocje.

Typy
pracownikéw a
przewidywanie
zachowania w
zakresie
przyjmowania Sabina Tatarczyk  03-12-2024
zadan do

realizacji i
przejmowania za
nie
odpowiedzialno$
ci

Réznorodnosé

zasobow X

i R Sabina Tatarczyk 03-12-2024
indywidualnych

potrzebnych do

realizacji zadan

Godzina
rozpoczecia

09:30

10:15

11:00

12:30

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

10:15

11:00

12:30

14:15

09:30

10:15

Liczba godzin

00:45

00:45

01:30

01:45

01:30

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Znaczenie

delegowania
uprawnien dla
procesu

Prawidiowa
ocena czasu
niezbednego do
wykonania
okreslonych
zadan

D Ocena

ztozonosci i
stopnia trudnosci
zadan

Delegowanie
zadan
uwzgledniajace
kompetencje i
zaangazowanie
pracownika

Perswazyjny
format sprzedazy

Co jest

celem kazdego
etapu rozmowy
sprzedazowe;j.

Badanie

potrzeb klienta.

Prezentacja
produktu.

Obiekcje

klienta czym sa
skad sie biorg i
dlaczego
sprzedawca nie
powinien ich
lekcewazy¢-
emocje klienta.

Prowadzacy

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Sabina Tatarczyk

Data realizacji
zajeé

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

12:30

13:15

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

Godzina
zakonczenia

11:45

12:30

13:15

14:15

08:45

09:30

10:15

11:00

12:30

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

01:00

00:45

00:45

00:45

00:45

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Zamkniecie
sprzedazy jako
naturalna
konsekwencja
wczesniejszych
etapow
sprzedazowych.
Efekt sprzedazy
jako proces -
transakcja win-
win

Sabina Tatarczyk 04-12-2024 12:30 14:15 01:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5904,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Sabina Tatarczyk

‘ ' Zarzadzanie, komunikacja, rozwdéj osobisty, coaching, optymalizacja, efektywnos$é. Specjalista w
zakresie zarzadzania projektami w tym o charakterze B+R. Trener. Doswiadczenie w prowadzeniu
szkolen miekkich i coachingu dla srodowiska biznesu, kadry samorzgdowej, pracownikéw instytucji
publicznych, lideréw/ek spotecznych, pracownikéw/czek organizacji non-profit. W okresie ostatnich
2 lat przeprowadzita ponad 200 h szkoler/warsztatow z motywowania pracownikéw, zarzadzania
zespotem, rozwijania kreatywnosci i przetamywania schematéw w mysleniu, komunikacji,
budowania i kierowania zespotem, zarzgdzania zmiang, zarzadzania stresem, przywddztwa,
wystapien publicznych, Obstuga matych i srednich przedsiebiorstw w zakresie wymogéw RODO
Wieloletnie doswiadczenie zawodowe w organie inspekcyjnym, w tym jako audytor wewnetrzny oraz
zastepca kierownika ds. zarzadzania jakoscig (PN-EN ISO/IEC 17020). Nauczyciel akademicki,
Inspektor ochrony danych osobowych , Audytor wiodacy systemu zarzgdzania bezpieczernstwem
informacji wg ISO/IEC 27001. wyksztatcenie wyzsze Il stopnia: mgr socjologii Prowadzenie



dziatalnosci gospodarczej w zakresie doradczo-szkoleniowym oraz obstuga matych i Srednich
przedsiebiorstw, w tym w zakresie spetnienia wymagan RODO.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy Uczestnik otrzyma materiaty w formie pdf.

Informacje dodatkowe

Walidacja efektéw uczenia sie zostanie przeprowadzona za pomoca teoretycznego testu wiedzy obejmujgcego 10 pytan z obszaru
realizowanej tematyki. Uzyskanie wyniku co najmniej 80% poprawnych odpowiedzi bedzie stanowito dowod potwierdzajacy, ze
zamierzone efekty zostaty osiggniete.

Dokument potwierdza, ze zostaly zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji.

tzn. osoba prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikdw ustugi. Trener przygotowuje walidacje:
zaprojektowat efekty uczenia sig, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie zestawu pytan testowych. Trener
rozda testy uczestnikom . Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego wypetniania. Osoba walidujgca
zostaje zaangazowana dopiero na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw. Nie prowadzi bezposrednio dziatan
zwigzanych z tworzeniem i kompletowaniem dokumentacji walidacyjne;j.

Warunki techniczne

Warunki techniczne

e Procesor Jednordzeniowy 1 GhZ lub wyzszy

¢ Rekomendowane wymagania sprzetowe: Dwurdzeniowy procesor 2Ghz lub wyzszy (i3/i5/i7 lub AMD equivalent)
Przegladarki:

e Windows: IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+

e Mac: Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+

e Linux: Firefox 27+, Chrome 30+

¢ Potgczenie internetowe — szerokopasmowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G or 4G/LTE/5G)
e Gtosniki

Tablety lub urzgdzenia mobilne:

e Surface PRO 2 z systemem Win 8.1
e Surface PRO 3 z systemem Win 10
e i0S i urzagdzenia Android
Blackberry

Program darmowy.
Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom droga mailowa dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.

Kontakt

Natalia Btazejczyk



o E-mail n.blazejczyk@zetom.eu
Telefon (+48) 664 190 947



