Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna Komunikacja w Zespole z 4 907,70 PLN brutto
wykorzystaniem narzedzi psychologii 3 990,00 PLN netto
2 EORESK spotecznej — ustuga szkoleniowa 163,59 PLN brutto/n
CONSULTING GROUP 133,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/10/03/161638/2342853

KORYCKI &

GRACZYK

CONSULTING

GROUP SPOLKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA ® 30h

* % %k kK £ 25.11.2024 do 28.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . o o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

1. Wiasciciele MMSP.

2. Kadra menadzerska réznego szczebla w MMSP.

3. Wszyscy pracownicy pracujgcy w MMSP.

4. Pracownicy administracyjni.

5. Osoby chcace podniesé kompetencje w zakresie efektywnego
komunikowania sie w zespole z wykorzystaniem narzedzi psychologii

Grupa docelowa ustugi

spotecznej.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 24-11-2024
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

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



Cel

Cel edukacyjny

Komunikacja w zespole — szkolenie przygotowuje do skutecznego przekazywania informacji pomiedzy cztonkami
zespotu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Nabycie umiejetnosci skutecznego Przedstawia sposoby stuchania

- Lo . . Test teoretyczny
stuchania i rozumienia innych osoéb. aktywnego i empatycznego.
Nabycie umiejetnosci komunikowania Potrafi wskaza¢ zasady standardu plain
trudnych kwestii w sposéb klarowny i language oraz uprosci¢ komunikat na Test teoretyczny
przystepny. przystepny.

Potrafi zastosowa¢ metody wywierania
wptywu i przekonywania w zyciu Test teoretyczny
zawodowym.

Nabycie umiejetnosci przekonywania i
wywierania wptywu

Potrafi znaleZ¢ rozwigzanie, ktore
bedzie wskazywato na obopdine Test teoretyczny
korzysci.

Nabycie umiejetnosci rozwigzywania
konfliktéw

Potrafi znalez¢é rozwigzanie win-win w
sytuacji kryzysowej i argumentowaé w Test teoretyczny
spos6b przekonujacy druga strone.

Nabycie umiejetnosci negocjowania,
dazac do win-win

. - . . Potrafi w sposéb wspierajacy przekazaé
Nabycie umiejegtnosci przekazywania

. . . informacje zwrotng pracownikowi i Test teoretyczny
informac;ji zwrotnej . )

klientowi.
Nabycie umiejetnosci tworzenia Potrafi stworzy¢ komunikat asertywny

Test teoretyczn
komunikatu asertywnego do danego stanu faktycznego. yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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



Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona na podstawie zdefiniowanych w efektach uczenia sie
kryteriach ich weryfikaciji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Dzien 1: Narzedzia skutecznej komunikacji miedzyludzkiej
Modut 1. Wprowadzenie do szkolenia.

e Autoprezentacja prowadzgcego ustuge szkoleniowa.

e Przedstawienie uczestnikéw i ich oczekiwan.

e Przedstawienie celéw oraz zasad obowigzujgcych w trakcie szkolenia.

e Przedstawienie celéw i korzysci ptyngcych z efektywnej komunikacji oraz zagrozen i potencjalnych ryzyk ptynacych z braku lub
nieefektywnej komunikacji miedzyludzkiej na przyktadzie matej organizacji.

Modut 2. Podstawy komunikacji interpersonalnej: Rozumienie proceséw komunikacji miedzyludzkiej w zakresie skutecznego zarzadzania
zespotem i przedsiebiorstwem.

¢ Jakie elementy wchodzg w sktad komunikatu?

o Jak efekt gluchego telefonu doprowadza do niepotrzebnych konfliktéw?

e Jakie atrybuty powinien mie¢ dobry komunikat i jak je skutecznie potaczyé?

¢ Jakie najczestsze btedy popetniajg poczatkujgcy menadzerowie w zakresie komunikacji w zespole?

Modut 3. Psychologiczne aspekty empatii w komunikacji zespotowej i biznesowej: Techniki empatycznego stuchania i budowania relacji.

e W jakim zakresie osobowos$¢ oraz styl poznawczy majg wptyw na sposéb komunikacji cztowieka?

¢ Dlaczego empatia jest wazna w budowaniu zespotu i zarzadzaniu relacjami biznesowymi?

e Techniki aktywnego stuchania jako podstawa do budowania relacji.

e Jak nauczy¢ sie stucha¢ empatycznie, a nie tylko aktywnie? 5 pozioméw stuchania w komunikacji zespotowe;j.

Modut 4. Emocjonalna inteligencja w komunikacji: Zarzagdzanie emocjami w budowaniu i zarzadzaniu zespotem w biznesie.

e Czy inteligencji emocjonalnej mozna sie nauczyé?

e Jak rozpoznawa¢ emocje u drugiego cztowieka?

e Jak dzieki inteligencji emocjonalnej wprowadzi¢ pozytywng atmosfere w zespole?

e Jak dzieki wysokiemu ilorazowi inteligencji emocjonalnej zwiekszy¢ motywacje i wydajnos¢ zespotu?
e Jak dzieki inteligencji emocjonalnej skutecznie zarzadzaé réznorodnoscig w zespole?

¢ Jak dzieki inteligencji emocjonalnej efektywnej zarzadza¢ cztonkami zespotu z réznych generac;ji?

Modut 5. Budowanie zaufania i autorytetu: Metody i techniki kreowania pozytywnego wizerunku i ksztattowania postawy asertywnej
bazujgce na nowoczesnej psychologii spotecznej.

¢ |stota autorytetu w zyciu cztowieka.

e Wptyw spoteczny autorytetu.

¢ Dlaczego pierwsze wrazenie jest tak wazne? O efekcie aureoli i nie tylko.

¢ Co zrobi¢, aby dobrze Cie zapamigtano? Metoda 4 x 20 i autoprezentacja biznesowa.

¢ Dlaczego postawa asertywna wzmachnia autorytet i pomaga w budowaniu i zarzadzaniu zespotem?
e Techniki i narzedzia, ktére wzmacniajg postawe asertywnag w zyciu osobistym i zawodowym.

o Jak efekty psychologiczne wptywajg na postrzeganie rzeczywistosci klientéw i pracownikéw?

Dzien 2: Implementacja skutecznej komunikacji w budowaniu relacji oraz zarzadzaniu konfliktem w organizaciji

Modut 6. Komunikacja niewerbalna w zarzadzaniu zespotem: Rola, istota i interpretacja gestow, mimiki, postaw, gtosu, aparycji oraz
proksemiki w budowaniu zespotu.



¢ Dlaczego same stowa nie wystarczg? O roli komunikacji niewerbalnej w relacjach miedzyludzkich.

¢ Reguta 55-38-7. Czy mowa ciata jest najwazniejsza w komunikacji miedzyludzkiej?

e Jak ¢wiczyc¢ swoj gtos, aby byt zdecydowany, niski i atrakcyjny dla klientéw?

¢ Jak postawa wptywa na postrzeganie menadzera? O roli wtasciwych postaw w budowaniu relacji i autorytetu.

¢ Dlaczego ludzie oceniajg Cie po wygladzie? Podstawowe zasady wtasciwego ubioru menadzera i przedsigbiorcy.
e Jak ludzie pokazujg emocje? O roli mimiki w ekspresji emocji i oktamywaniu.

e Jak miejsce i sposéb utozenia mebli ma wptyw na atmosfere w zespole? O roli proksemiki w zyciu zawodowym.
e Jak gestykulowac, aby wzmacnia¢ swoj przekaz?

¢ Dlaczego gesty moga by¢ réznie odbierane w multikulturowej organizaciji?

Modut 7. Perswazja i wptyw spoteczny: Psychologiczne techniki przekonywania i motywowania innych do dziatania.

¢ Dlaczego ludzie podejmujg decyzje emocjonalnie, a nastepnie argumentuja je racjonalnie? O roli emocji i racjonalizacji w
podejmowaniu decyzji jednostki i grupy.

e Czym jest ego i dlaczego tak mocno wptywa na decyzje cztowieka? — techniki wywierania wptywu zwigzane z ego

¢ Czy manipulacja jest zta? O roli wywierania wptywu.

¢ Emocjonalne techniki wywierania wptywu.

¢ Dlaczego warto przekonywag, a nie stosowac techniki erystyczne?

¢ Dlaczego stowa majg moc?

¢ Jak dziatajg ramy interpretacyjne i dlaczego sg tak skuteczne?

¢ Sekwencyjne metody wywierania wptywu.

Modut 8. Skuteczne negocjacje: Wykorzystanie psychologicznych strategii do osiggniecia korzystnych rezultatow.

» Dlaczego negocjujemy? O roli negocjacji w zyciu cztowieka.

e Co moze by¢ przedmiotem i celem negocjac;ji?

e Jaka strategie negocjacji wybra¢ i co pomaga uzyskaé win-win?

e Techniki negocjacyjne, ktére zadziatajg na klientéw i pracownikdw.

e Jak zabezpieczy¢ prawnie kontakt negocjacyjny z klientem? O roli form czynnosci prawnych i klauzul uméw cywilnoprawnych.

Modut 9. Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami: Strategie psychologiczne w sytuacjach konfliktowych i stresowych.

e Dlaczego sie stresujemy? O roli stresu w zyciu cztowieka.

e Strategie i techniki radzenia sobie ze stresem.

¢ Dlaczego wystepujg konflikty w zespole? O roli konfliktu w zespole.

e Jak konflikty moga wptynaé na pozytywne zmiany w organizac;ji?

¢ Jak komunikacja bez przemocy (NVC) wzmacnia efektywnosc¢ rozwigzywania konfliktéw i wprowadzania efektywnych zmian w
organizacji?

Dzien 3: Skuteczne narzedzia lidera w zarzadzaniu zespotem
Modut 10. Zarzadzanie konfliktem: Psychologiczne podej$cie do rozwigzywania konfliktéw w miejscu pracy.

e Jakie s3 strategie zarzadzania konfliktami w organizac;ji?
e Jak wprowadzi¢ zmiany dzigki wypracowanym konfliktom?

Modut 11. Budowanie skutecznych zespotéw: Psychologiczne aspekty efektywnej komunikacji grupowej i wspétpracy.

¢ Jak dobra¢ medium komunikacyjne do danego zespotu?
¢ Jak ustali¢ zasady wspotpracy i komunikacji pomiedzy cztonkami zespotu?
e Jak motywowac cztonkéw zespotu do efektywnej komunikacji? O roli motywacji w komunikacji

Modut 12. Rozwéj kompetencji przywédczych: Psychologiczne narzedzia dla efektywnego przywddztwa i zarzadzania zespotem.

e Czym sie rozni szef od lidera? Réznice miedzy rolami spotecznymi.
e Cechy osobowosci wzmacniajgce pozycije lidera zespotu.
e Jak sta¢ sie efektywnym liderem — krok po kroku?

Modut 13. Adaptacja komunikacji: Dostosowywanie stylu komunikacji do réznych sytuacji i odbiorcéw.

e Jak efekt kameleona wptywa na efektywno$¢ komunikacji w zespole?

e Jak dostosowaé komunikacje do réznych styléw poznawczych i osobowosci?

e Jak dostosowac tresci w mediach spotecznos$ciowych do danego medium i grupy odbiorcéw?
e Jak dostosowaé rozmowe sprzedazowa do rodzaju klienta?



e Jak dostosowac tresé korespondencji mailowej do odpowiednich okolicznosci, marki i klientdéw? O roli zasad savoir-vivre'u i
dopasowania.
¢ Dress code a dopasowanie wygladu do klienta — jak Cie widzg, tak Cie postrzegaja.

Dzien 4 - Feedback, Podsumowanie, Case'y komunikacyjne
Modut 14. Feedback i feedforward: Jak wyrazac i przyjmowa¢ feedback oraz zapobiegaé¢ niepowodzeniom?

¢ Dlaczego warto przekazywac¢ informacje zwrotng? O roli feedbacku w zarzadzaniu zespotem.

e Jak przekaza¢ feedback tak, aby odbiorca chciat go ustysze¢? Zasady feedbacku.

e Metody i techniki przekazywania informacji zwrotne;.

e Jak zapobiega¢ niepowodzeniom dzieki feedforwardowi? O roli feedforwardu w zarzadzaniu zespotem.

e Jak powinna wygladac¢ sesja feedforwardu, aby zwiekszy¢ wydajno$¢ pracownikéw i poprawié relacje z klientami?

Modut 15. Podsumowanie szkolenia

e Podsumowanie najwazniejszych tresci szkolenia jako powtdrka wiadomosci do testu.
 Sesja pytan i odpowiedzi (Q & A).
e Uzupetnienie ankiety ewaluacyjnej sktadajacej sie z 11 pytan.

Modut 16. Konwersatorium - case'y komunikacyjne
e 20 case'éw komunikacyjnych do dyskusji i analizy

Modut 17. Test

¢ Na sam koniec kazdy uczestnik uzupetnia test z pytaniami otwartymi na platformie formularze Google, na ktérego rozwigzanie ma 60
minut.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 23

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy . X i i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie Marta Schneider 25-11-2024 09:00 10:30 01:30

do szkolenia

PPFE) Podstawy
komunikacji Marta Schneider 25-11-2024 10:30 12:30 02:00
interpersonalnej

Przerwa

Marta Schneider 25-11-2024 12:30 13:00 00:30
kawowa
Psychologiczne
aspekty empatii .

Marta Schneider 25-11-2024 13:00 14:00 01:00

w komunikacji
zespotowej i
biznesowej



Przedmiot / temat
zajec

Emocjonalna
inteligencjaw
komunikaciji

Przerwa

obiadowa

Budowanie

zaufania i
autorytetu

Komunikacja
niewerbalna w
zarzadzaniu
zespotem

Perswazja
i wplyw
spoteczny

Przerwa

kawowa

Skuteczne

negocjacje

TN Przerwa
obiadowa

Radzenie

sobie z trudnymi
sytuacjami

Zarzadzanie
konfliktem

Budowanie
skutecznych
zespotow

Przerwa

kawowa

Rozwoj

kompetenciji
przywédczych

Prowadzacy

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Data realizacji
zajeé

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:00

15:30

09:00

11:00

12:30

13:00

14:30

15:00

09:00

11:00

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:30

17:00

11:00

12:30

13:00

14:30

15:00

17:00

11:00

12:30

13:00

15:00

Liczba godzin

01:00

00:30

01:30

02:00

01:30

00:30

01:30

00:30

02:00

02:00

01:30

00:30

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

obiadowa

Adaptacja

komunikaciji

Feedback

i feedforward

Podsumowanie
czesci
teoretycznej
szkolenia

Konwersatorium
case'y
komunikacyjne

vk Test

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Marta Schneider

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
27-11-2024 15:00
27-11-2024 15:30
28-11-2024 09:00
28-11-2024 11:00
28-11-2024 12:00
28-11-2024 14:00

Cena

4907,70 PLN

3990,00 PLN

163,59 PLN

133,00 PLN

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

11:00

12:00

14:00

15:00

Liczba godzin

00:30

01:30

02:00

01:00

02:00

01:00



121

Marta Schneider

Marta Schneider — trenerka specjalizujgca sie w kompetencjach interpersonalnych i
komunikacyjnych. W ciggu ostatnich trzech lat zdobyta bogate doswiadczenie w prowadzeniu
szkolen z zakresu budowania zespotu i pracy zespotowej, efektywnego poszukiwania pracy w
Srodowisku cyfrowym oraz efektywnej komunikacji skierowanych do wtascicieli i pracownikéw
MMSP oraz oséb

dorostych nieprowadzacych dziatalnosci gospodarczej dla subregionu koninskiego.
Wspétpracujgc z Osrodkami Pomocy Spotecznej, Marta prowadzita wywiady srodowiskowe,
tworzyta analizy i indywidualne plany pomocy, wspierajac klientow w rozwijaniu kompetenc;ji
zawodowych. Przepracowata 300 godzin w lokalnych srodowiskach, co umozliwito jej dogtebne
poznanie spotecznosci i podejmowanie szybkich decyzji dla dobrostanu klientéw.

Wiedze specjalistyczng zdobywata na wydziale socjologii Uniwersytetu im. Adama Mickiewicza w
Poznaniu na kierunku praca socjalna. Na trzecim roku studiéow otrzymata stypendium rektora jako
osoba, ktéra uzyskata najwyzsza srednig na roku. Jej zaangazowanie w pomoc innym oraz gteboka
wiedza z zakresu socjologii, psychologii rozwoju cztowieka i konfliktow, pozwalajg jej skutecznie

przektadac teorie na praktyczne dziatania.

Obecnie prowadzi firmowg serie podcastéw ,Podréz przez emocije”, dzieki ktérym ludzie moga
utozsamié sie z wyzwaniami emocjonalnymi twérczyni i znalez¢ najtrafniejsze rozwigzania na
trudnosci emocjonalne, z ktérymi sie zmagaja. Jest rowniez autorkg tomiku wierszy ,Za kulisami
uczué”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie materiaty zostang wystane do kazdego uczestnika szkolenia po wykonanej ustudze szkoleniowej na wskazany przez nich adres
e-mail.

Na materiaty szkoleniowe sktadaja sie:

¢ prezentacja multimedialna w formacie PDF;
¢ skrypt szkoleniowy w postaci slajdumentu w formacie PDF;
¢ materiaty wideo w postaci linkéw do filméw prowadzacego na platformie YouTube.

Informacje dodatkowe

Uczestnik szkolenia otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia dopiero po pozytywnym wyniku testu sprawdzajgcego wiedze, ktéry
odbedzie sie na ostatnich zajeciach. Warunkiem otrzymania zaswiadczenia o ukoriczeniu szkolenia jest spetnienie dwoch warunkéw
jednoczesnie:

e pozytywny wynik testu koncowego (uczestnik uzyskat co najmniej 60% poprawnych odpowiedzi);
¢ frekwencja na minimalnym poziomie 80%.

W przypadku uzyskania nizszego wyniku testu korncowego uczestnikowi przystuguje jedno podejscie do poprawy bez ponoszenia
dodatkowych kosztow. W przypadku niezaliczenia testu w drugim terminie uczestnik nie ma mozliwosci uzyskania zaswiadczenia o
ukonczeniu szkolenia.

Warunki techniczne

1. Platforma komunikacyjna — Google Meet.



2. Wymagania sprzetowe:

e komputer stacjonarny / laptop;

e mikrofon;

e stuchawki / gtosniki;

e kamera internetowa;

¢ system operacyjny minimum Windows XP / MacOS High Sierra (min. 2 GB pamieci RAM, pamig¢ dysku min. 10 GB).

3. Sie¢: facze internetowe minimum 50 kb/s.
4. System operacyjny minimum Windows XP / MacOS High Sierra.
5. Przegladarka internetowa (preferowana: Google Chrome).

5. Okres waznosci linku: od godziny przed rozpoczeciem szkolenia w dniu pierwszym do godziny po zakorczeniu szkolenia w dniu
ostatnim.

Kontakt

Wojciech Graczyk

E-mail wojciech.graczyk@korycki-graczyk.pl
Telefon (+48) 698 291 420




