Mozliwo$¢ dofinansowania

Liderka XXI wieku - szkolenie dla kobiet 10 800,00 PLN brutto

gtodnych sukcesu 10 800,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h

100,00 PLN netto/h

,,/fh\\\
“PTA= -
; Numer ustugi 2024/11/05/48579/2395947

EMY 2

© Piotrkow Trybunalski / stacjonarna

FUNDACJA PTA ® Ustuga szkoleniowa

0. 6.6.6.8 ¢ ®© 108h
5 25.01.2025 do 23.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Sposéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Grupa docelowa ustugi to:

e osoby fizyczne, osoby doroste, ktére ukonczyty 18 rok zycia
X e osoby, ktére ucza sie, pracujg lub zamieszkujg terytorium wskazane w
Grupa docelowa ustugi . . . o :
regulaminie projektu, do ktérego aplikuje Uczestnik
e osoby chcace z wtasnej inicjatywy podnie$é/uzupetni¢ swoje
umiejetnosci, kompetencje lub kwalifikacje
¢ ustuga skierowana do kobiet

Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakornczenia rekrutacji 23-01-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 108

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 daje mozliwos$¢ gtebokiego odkrycia i zrozumienia swojego potencjatu, a takze zdobycia narzedzi, ktére
pomoga uczestniczkom w budowaniu pewnosci siebie i rozwoju ich kompetencji przywddczych. Szkolenie prowadzi do
wzmocnienia kluczowych umiejetnosci niezbednych do swiadomego ksztattowania swojej Sciezki zawodowej i
osobistej, przyczyniajac sie do budowania autentycznego stylu przywédztwa oraz osiggania sukceséw zgodnych z
wiasnymi wartosciami i aspiracjami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Odkrywa swoje unikalne talenty i mocne
strony, identyfikujac je w kontekscie
osobistym i zawodowym.

Rozwija odpornos¢ psychiczng i
elastyczny spos6b myslenia,
umozliwiajgcy radzenie sobie z
wyzwaniami i kryzysami.

Analizuje wtasne style komunikacyjne
oraz ich wptyw na relacje z innymi,
dostosowujac swéj sposéb wyrazania
sie do réznych odbiorcow.

Wdraza skuteczne strategie
zarzadzania zmiang w zespole, co
prowadzi do lepszej adaptacji i
wydajnosci organizaciji.

Rozréznia réznice miedzy rolg lidera a
menedzera, rozwijajgc swoj osobisty
styl przywodztwa.

Praktykuje asertywne wyrazanie swoich
potrzeb i prowadzenie trudnych
rozmoéw, co skutkuje budowaniem
silniejszych relacji interpersonalnych.

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje co najmniej trzy talenty,
ktore wptywaja na jej codzienng prace.

Przedstawia wyniki analizy mocnych
stron na podstawie wynikow testu.

Dokumentuje w formie dziennika co
najmniej pie¢ sytuacji, w ktérych
zastosowata techniki budowania
odpornosci.

Uczestniczy w symulacji kryzysowej,
skutecznie stosujac strategie radzenia
sobie ze stresem.

Ocenia styl komunikacji w oparciu o
wyniki anonimowej ankiety.

Dostosowuje sposéb komunikacji w co
najmniej trzech réznych sytuacjach.

Przygotowuje plan dziatania dla
konkretnej sytuacji zmiany, wskazujac
na zastosowane strategie.

Wprowadza zaplanowane dziatania,
analizujac ich wptyw na zespét

Odréznia cechy lidera i menedzera

Definiuje swdj styl przywddztwa,
wskazujac na konkretne przyktady z
praktyki.

Poréwnuje co najmniej dwie symulacje
trudnych rozmoéw.

Ocenia efektywnosci komunikacji na
podstawie przygotowanych wczesniej
sytuaciji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Dokumentuje co najmniej trzy udane

negocjacje, wskazujac zastosowane Test teoretyczny
Stosuje techniki negocjacyjne, ktére techniki i ich efekty.
umozliwiajg osigganie celéw
sprzedazowych oraz budowanie
trwatych relacji z klientami. Ocenia sytuacje negocjacyjng i
odpowiednio reaguje na obiekcje Test teoretyczny
klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Zaswiadczenie wydawane dla uczestnika 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 walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

RAMOWY PROGRAM:
"Sita, ktéra jest w Tobie" — Odkrywanie Mocnych Stron i Budowanie Odpornosci

e e« Dzien 1: "Twoje Supermoce" — Odkrywanie Twoich unikalnych talentéw i mocnych stron.
e Dzien 2: "Nieztomna Liderka" — Budowanie odpornosci psychicznej i mindsetu, ktory przetrwa kazda burze.

"Kolory Twojej Komunikacji" — Znajdz Swaj Styl i Buduj Relacje

e o Dzien 1: "Twoje Kolory" — Odkrywanie styléw komunikacyjnych i tego, jak sie z nimi identyfikujesz.
e Dzien 2: "Kolorowe Relacje" — Jak skutecznie komunikowac¢ sie z innymi, dostosowujgc swdj styl do kazdej osoby.

"Przywédztwo Przez Zmiany" — Zarzagdzanie Zmiang i Budowanie Przywdédztwa

e o Dzien 1: "Zmieniaj z Mocg" — Skuteczne zarzadzanie zmiang w zespole i organizaciji.
e Dzien 2: "Liderka czy Menedzerka?" — Odkrywanie réznic miedzy zarzadzaniem a przywddztwem i rozwijanie swojego stylu liderki.

"Wyrazaj Siebie " — Asertywnos$¢ i Trudne Rozmowy



e« Dzien 1: "Sita Asertywnosci" — Jak wyraza¢ swoje potrzeby z pewnoscig siebie i budowac silne relacje.
e Dzien 2: "Trudne Rozmowy — tatwe Rozwigzania" — Jak skutecznie prowadzi¢ rozmowy, ktére wydaja sie trudne i konfliktowe.

"Negocjacje Sukcesu" — Sprzedaz i Budowanie Relacji z Klientami

e ¢ Dzien 1: "Negocjacje z Mocg" — Jak osigga¢ swoje cele, jednoczesnie budujac trwate relacje.
e Dzien 2: "Sprzedaj Siebie, Sprzedaj Swoje Pomysty" — Proces sprzedazy w praktyce: budowanie zaufania i finalizacja transakcji.

"Gtos Liderki" — Wystapienia Publiczne i Prowadzenie Zespotow

e « Dzien 1: "Twoja Moc Stowa" — Jak przemawiac z autentycznoscig i inspirowaé innych swoim przekazem.
e Dzien 2: "ProwadzZ z Pasjg" — Jak stac sie liderka, ktéra przewodzi z zespotem i inspiruje do dziatania.

"Marka Liderki" — Rozwéj, Edukacja i Budowanie Wtasnej Marki
o o Dzien 1: "Nauka na Cate Zycie" — Imperatyw rozwoju i ciggtego uczenia sie jako fundament sukcesu.
Dzien 2: "Twoja Silna Marka" — Budowanie marki osobistej liderki, ktéra inspiruje i motywuje innych.

Zajecia prowadzone w ramach szkolenia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w
oparciu o doswiadczenie pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci. Szkolenie sktada sig z czes$ci zaréwno teoretycznej 48h jak i
praktycznej oraz case study 60h.

Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych, a przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 127

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . i ; i Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakonczenia
L. Ewa
Wprowadzenie i L 25-01-2025 09:00 09:30 00:30
X X Kryszkiewicz
integracja grupy
]
Rozpoznawanie wa 25-01-2025 09:30 10:30 01:00
| Kryszkiewicz
talentow
Kompetencje Ewa
miekkie — czym L 25-01-2025 10:30 11:30 01:00
S Kryszkiewicz
sgijakje
rozwija¢
Przerwa Ewa 25-01-2025 11:30 11:45 00:15
zerw Kryszkiewicz ’ ’ ’
@35 Cwiczenia
k - E
praktyczne wa. 25-01-2025 11:45 12:45 01:00
zarzadzanie Kryszkiewicz
emocjami
G Toie -
supermoce W L 25-01-2025 12:45 13:45 01:00
Kryszkiewicz

dziataniu



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Rozwijanie
pewnosci siebie

Plany na

przysztosé

Podsumowanie i
refleksja

112127
Fundamenty
odpornosci

psychiczne;j.

Narzedzia do
budowania
odpornosci
psychiczne;j.

Przerwa

Mindset

liderki odpornej
na zmiany

Przerwa

Strategia

dziataniaw
obliczu trudnych
sytuacji.

Cwiczenia
praktyczne:
Symulacje i case
studies

Przerwa

Prowadzacy

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Mateusz
Styputkowski

Data realizacji
zajeé

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:30

15:45

16:45

09:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

Godzina
zakonczenia

14:30

15:45

16:45

17:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

Liczba godzin

00:45

01:15

01:00

00:15

01:00

01:00

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Podsumowanie i
sesja Q&A

Wprowadzenie
do styléw
komunikacyjnych

Kolory
stylow
komunikacyjnych

Przerwa

Autoanaliza -
odkrywanie
wilasnego stylu

Przerwa

Wzmacnianie

komunikacji w
zaleznosci od

stylu

Em sve

komunikacyjne w
praktyce
zawodowej

Przerwa

Podsumowanie i
sesja Q&A

Wprowadzenie
do komunikacji
dopasowanej

Wprowadzenie
do modelu stylow
komunikacyjnych

Prowadzacy

Mateusz
Styputkowski

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Data realizacji
zajeé

26-01-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

01-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

Godzina
rozpoczecia

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

17:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Budowanie
relacji z osobami
o odmiennych
stylach
komunikacyjnych

Przerwa

Radzenie

sobie z
wyzwaniami
komunikacyjnymi

Tworzenie planu
rozwoju
komunikacyjnego

orabyd Przerwa

Podsumowanie i
sesja Q&A

Wprowadzenie
do zarzadzania
zmiang

Psychologia
zmiany - jak
zmiana wptywa
na ludzi

Przerwa

Kluczowe

zasady
skutecznego
zarzadzania
zmiang

Prowadzacy
Karolina

Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Data realizacji
zajeé

02-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

02-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

11:15

12:00

Liczba godzin

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Planowanie
zmiany:
okreslanie celéw
i komunikacji

VEFRbYA Przerwa

Motywowanie
zespotu do
zmiany i
budowanie
zaangazowania

Przerwa

Podsumowanie i
sesja Q&A

Wprowadzenie:
Liderka a
Menedzerka -

wstep do tematu

Gtéwne
réznice miedzy
przywédztwem a
zarzadzaniem

FePEPYA Przerwa

Autoanaliza:
odkrywanie
witasnego stylu

Kluczowe
umiejetnosci
przywédcze

Przerwa

Kluczowe
umiejetnosci
menedzerskie

Prowadzacy

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Data realizacji
zajeé

08-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

08-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

14:00

15:45

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:45

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45

01:30

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Rozwijanie
swojego stylu
liderki: kiedy byé
liderka, a kiedy
menedzerka

Przerwa

Praktyczne
éwiczenia i
symulacje

sytuacyjne

Wprowadzenie
do asertywnosci

Swiadomosé
swoich potrzeb i
granic

Przerwa

Kluczowe

zasady i techniki
asertywnej
komunikacji

Przerwa

Radzenie

sobie z presjg i
odmowa

Budowanie
relacji opartych
na wzajemnym
szacunku

Y¥EVYA Przerwa

Prowadzacy

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Ewa
Kryszkiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Data realizacji
zajeé

09-02-2025

09-02-2025

09-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

15-02-2025

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:45

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

Godzina
zakonczenia

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

Liczba godzin

00:45

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Radzenie

sobie z
konfliktami w
sposéb
asertywny

Przygotowanie
do rozmowy:
analiza i
planowanie

Kluczowe
umiejetnosci
komunikacyjne w
trudnych
rozmowach

Przerwa

Techniki

radzenia sobie z
emocjami
podczas
trudnych rozméw

Radzenie

sobie z oporem i
negatywnymi
reakcjami drugiej
strony

Przerwa

yZXAPYA Praktyka
rozwigzywania
konfliktow:
strategie i
narzedzia

Podsumowanie i
tworzenie planu

dziatani

Przerwa

G sesio

Q&A

Prowadzacy

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Data realizacji
zajeé

15-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

16-02-2025

Godzina
rozpoczecia

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

Godzina
zakonczenia

17:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45

01:30

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do negocjacji
opartych na
wspotpracy

Przygotowanie
do negocjacji:
analiza intereséw
i celow

erabyad Przerwa

Komunikacja
jako narzedzie w
negocjacjach

Przerwa

Techniki

osiggania
porozumienia

Radzenie
sobie z presjg i
emocjami w
negocjacjach

Przerwa

Budowanie
relacji podczas
negocjacji:
zaufanie i
dtugotrwata
wspotpraca

Wprowadzenie
do sprzedazy
opartej na
relacjach

Prowadzacy

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Data realizacji
zajeé

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

08-03-2025

09-03-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Budowanie
autentycznego
wizerunku - jak
skutecznie
JSprzedac¢ siebie”

Przerwa

Proces

sprzedazy krok
po kroku: od
pierwszego
kontaktu do
zamkniecia
transakgciji

Przerwa

Skuteczne
prowadzenie
rozmowy
sprzedazowej:
pytania,
stuchanie,
reagowanie

Radzenie

sobie z
obiekcjami i
watpliwos$ciami

Przerwa

Finalizacja
transakc;ji - jak
skutecznie
zamknaé
sprzedaz

Budowanie
przekonujacego i
autentycznego
przekazu

Prowadzacy

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Karolina
Kurasiewicz

Konrad Michalak

Data realizacji
zajeé

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

09-03-2025

15-03-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

Liczba godzin

01:00

00:15

02:15

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Techniki

pracy z glosemi
dykcja

Fabyd Przerwa

Techniki

pracy z gtlosem i
dykcja

(G s7tuka

kontrolowania
emocji i
przezwyciezania
tremy

Przerwa

D Vowa

ciata jako
element
przemawiania z
moca

Sztuka
inspirowania i
angazowania
odbiorcéw

LY ¥abyA Przerwa

Doskonalenie
wilasnego stylu i
tworzenie planu
rozwoju

Odkrywanie
swojego stylu
przywodztwa

Budowanie
zaangazowanego
zespotu

) Preerva

Prowadzacy

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Konrad Michalak

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Data realizacji
zajeé

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

15-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

01:00

00:15

00:45

01:30

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

G Soioke

skutecznej
komunikaciji
lidera

Radzenie sobie z
wyzwaniami
przywédczymi

Przerwa

Inspirowanie i
motywowanie do
dziatania

o

dziatania i
osobisty rozwoj
liderki

R Preervia

Podsumowanie i
praktyczne
zastosowanie
zdobytych
umiejetnosci

Wprowadzenie
do tematu marki
osobistej

Odkrywanie
siebie -
fundament marki
osobistej

I Prerva

Budowanie wizji i
misji osobistej
marki

Komunikacja
marki osobistej

Prowadzacy

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Joanna Delbar

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Tomasz Borczyk

Data realizacji
zajeé

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

16-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:30

Liczba godzin

00:45

01:30

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45

01:30



Przedmiot / temat

L. Prowadzacy
zajeé

Przerwa Tomasz Borczyk

Budowanie
L Tomasz Borczyk
obecnosci online

i offline

1212127
Inspiracja i

] Tomasz Borczyk
motywacja

innych

Przerwa Tomasz Borczyk

123z 127 LdEN]

dziatania na Tomasz Borczyk
przysztosé

i Karolina
Podsumowanie L
. Kurasiewicz
szkoleniacz |
Karolina
3D Przerwa o
Kurasiewicz
.
. Karolina
Podsumowanie L
. Kurasiewicz
szkolenia cz Il

Walidacja

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
22-03-2025 13:30
22-03-2025 14:00
22-03-2025 15:00
22-03-2025 15:45
22-03-2025 16:00
23-03-2025 09:00
23-03-2025 11:00
23-03-2025 11:15
23-03-2025 12:30
Cena

10 800,00 PLN

10 800,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

15:45

16:00

17:00

11:00

11:15

12:30

13:00

Liczba godzin

00:30

01:00

00:45

00:15

01:00

02:00

00:15

01:15

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 6

O
M

126

Tomasz Borczyk

tomasz.borczyk@webemo.pl

Specjalista ds. marketingu, doradca biznesowym oraz konsultant z piecioletnim doswiadczeniem w
branzy. Prace zaczynat od prowadzenia profili spotecznosciowych dla réznych firm, a obecnie skupia
sie gtéwnie na prowadzeniu dziatan reklamowych na platformach Facebook, Instagram oraz Google.
Umiejetnosci i wiedza pozwalaja mu na skuteczne projektowanie strategii marketingowych,
optymalizacje kampanii reklamowych oraz analize wynikéw, co przektada sie na wzrost sprzedazy
oraz zadowolenie klientow.

Co najmniej 120 godzinne doswiadczenie trenera w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce, w
ostatnich 24 miesigcach od dnia rozpoczecia ustugi dla os6b dorostych.

226

Mateusz Styputkowski

mateusz@stypulkowski.biz

Obszar specjalizacji: Zarzadzanie organizacjg w tym (koncepcje i modele zarzadzania), zarzadzanie
projektami, osobista efektywnos¢, przywoédztwo, filozofia kaizen, koncepcja Agile, sprzedaz b2B,
marketing. Doswiadczenie zawodowe: Doradca biznesowy, trener, konsultant, przedsiebiorca,
prowadzacy firmy zatrudniajgce blisko 100 oséb. Manager z wieloletnim doswiadczeniem w pracy
zaréwno w korporacji jak i w lokalnym biznesie. Twérca autorskiego podcastu o tematyce
biznesowo sportowej. Doswiadczenie w $wiadczeniu tego typu ustug: Szkoleniowiec z wieloletnim
doswiadczeniem, trener umiejetnosci miegkkich i twardych kompetencji biznesowych. Przeprowadzit
kilkanascie projektéw doradczych dla firm w sytuacjach kryzysowych, gdzie potrzebna byta
restrukturyzacja organizaciji lub transfer online. Wyksztatcenie: Wyzsze — kierunkowe. Uczestnik
szkolen i treningdw z zakresu zarzadzania, budowania marki osobistej skutecznego marketingu i
sprzedazy. Absolwent Uniwersytetu t 6dzkiego. Uczestnik wielu szkoleR, konferencji, kongresow
biznesowych.Co najmniej 120 godzinne doswiadczenie trenera w prowadzeniu szkolen o podobnej
tematyce, w ostatnich 24 miesigcach od dnia rozpoczecia ustugi dla oséb dorostych.

3z6

Ewa Kryszkiewicz

biuro@exact-cb.com

Expert w zakresie:

leadership, skutecznej komunikacji, negocjaciji, rozwoju kompetenciji lideréw, budowania
Zaangazowania i

motywacji, coachingu, mental health, design thinking, psychologii biznesu,

programow asertywnosci biznesowej, inteligencji emocjonalnej, rozwoju kadry managerskiej,
rozwoju

efektywnosci zespotéw strategicznych dla firm wptywajgcych na wyniki,

coachingu biznesowego, warsztatéw biznesowych, warsztatéw innowacji i kreatywnosci, osiggania
celéw w

oparciu myslenie out of the box (proaktywos$¢ vs reaktywnos¢ St. Covey), myslenia projektowego i
rozwigzan

wptywajgcych na wzrost wynikéw, badan potencjatu, feedbacku jako narzedzia rozwojowego i
motywacyjnego,

filaréw funkcjonowania zespotéw (Dilts, Lencioni)

oraz prowadzenia wyktadéw i konferencji dotyczgcych rozwoju osobistego ,Sita Umystu”. .Co



najmniej 120 godzinne doswiadczenie trenera w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce, w
ostatnich 24 miesigcach od dnia rozpoczecia ustugi dla os6b dorostych.

476

Konrad Michalak

konrad.j.michalak@gmail.com

Absolwent Wydziatu Aktorskiego PWSFTviT w todzi, obecnie doktorant tej uczelni. Absolwent
Wydziatu Prawa i Administracji Uniwersytetu tddzkiego (kierunku prawo). Po uzyskaniu dyplomu
aktorskiego rozpoczat prace w miedzynarodowym zespole teatru Nuovo Teatro delle Commedie z
siedzibg w Livorno we Wtoszech, z ktérym wystepowat w spektaklach tworzonych w jezyku wtoskim,
angielskim, hiszpanskim, wystawianych w kilku krajach Europy. Od 2013 roku aktor w zespole Teatru
Nowego im. Kazimierza Dejmka w todzi, a od 2019 réwniez prawnik w tej instytucji. Wspodtpracuje
takze m.in. z Teatrem Matym w todzi, Krakowskim Teatrem Scena STU, Teatrem IMKA w Warszawie,
Konsulatem Kultury w Gdyni. W swoim dorobku ma juz niemal 40 rél teatralnych. Jest réwniez
cztonkiem - ztozonej z profesjonalnych aktoréw i muzykéw - grupy improwizacji teatralnej
ImproAtak. W filmie natomiast debiutowat w roli Bohdana "Bodo" Pudtowskiego w Matej Maturze
1947 w rez. Janusza Majewskiego. Prowadzi zajecia na studiach podyplomowych na Uniwersytecie
todzkim w zakresie autoprezentacji i podstaw dziatan aktorskich. Prowadzi warsztaty teatralne
zaréwno dla dzieci, mtodziezy, jak i os6b dorostych, a nawet senioréw. Co najmniej 120 godzinne
doswiadczenie trenera w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce, w ostatnich 24 miesigcach od
dnia rozpoczecia ustugi dla oséb dorostych.

526

Karolina Kurasiewicz

karolinakurasiewicz2@gmail.com

Specjalizuje sie w prowadzeniu dynamicznych, interaktywnych gier szkoleniowych, wspierajacych
integracje i rozwdj zespotéw. W swojej pracy tgczy efektywnosé¢ z kreatywnoscig, tworzgc unikalne
programy, ktére angazujg uczestniczki i pomagajg im osigga¢ wyznaczone cele. Jej podejscie
wyréznia precyzyjne planowanie i dostosowanie szkolen do specyficznych potrzeb kazdej grupy.
Wierzy, ze kazdy zesp6t ma swoje indywidualne wyzwania, dlatego jej szkolenia sg zawsze szyte na
miare — ukierunkowane na rozwéj umiejetnosci, wzmacnianie wspétpracy oraz budowanie zaufania
w zespole.

Prowadzac szkolenia, dba o to, aby atmosfera sprzyjata twérczemu mysleniu i swobodnej wymianie
opinii, co pozwala uczestniczkom nie tylko zdobywaé nowe kompetencje, ale takze lepiej sie
poznawac i zaciesniac relacje. Jej silna orientacja na rezultat oraz elastyczne podejscie do potrzeb
klientek sprawiajg, ze zapewnia wysokg jako$¢ szkolen i pozytywne efekty dla kazdego zespotu.

W swoich szkoleniach ktadzie nacisk na praktyczne podejscie do zmiany — poprzez kreatywne
rozwigzania wspiera uczestniczki w rozwijaniu nowych kompetenciji i adaptowaniu sie do
dynamicznych warunkéw pracy. Wierzy, ze zmiana nie musi by¢ trudna, jesli jest dobrze
zaplanowana i uwzglednia indywidualne potrzeby oraz mozliwosci.

Co najmniej 120 godzinne doswiadczenie trenera w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce, w
ostatnich 24 miesigcach od dnia rozpoczecia ustugi dla oséb dorostych.

626

Joanna Delbar

j.delbar@instytutjd.pl

JOANNA DELBAR - Obszarem pracy sg gtéwnie struktury biznesowe: korporacje, organizacje,
instytucje. Pracuje z liderami, menadzerami, ktdrzy na co dzieri doswiadczajg ogromnej presji i
stresu. Uczy jak madrze stawiaé granice, odnajdowac pasje, dobrze planowa¢ i cieszy¢ sie zyciem
taczac prace ciata z umystem i energig zyciowa. Ukonczyta Wydziat Aktorski Lédzkiej Filméwki,
Marketingowe Zarzgdzanie Firmg na Uniwersytecie tédzkim, Studium Nauczycielskie ,The Institute
for Mindfulness Based Approches w Niemczech - certyfikat nauczyciela MBSR" (Mindfulness Based



Stress Reduction), 4 letnig Szkote Rozwoju Osobistego w Centro Shri Vivek w Barcelonie (certyfikat
nauczyciela Shri Vivek Jogi), roczny trening Zen Coachingu (certyfikat) i szkote Analizy
Transakcyjnej. Obecnie w procesie certyfikacyjnym PCM (Personal Communication Model).
Wyktadowca Politechniki Warszawskiej i Akademii Sztuk Pieknych w todzi w obszarze coachingu,
wystgpien publicznych i uwaznos$ci w zarzgdzaniu. Przez 16 lat prowadzita agencje PR,
doswiadczajac stresu bycia menadzerem firmy. To wtedy chcgc pomdc sobie, zainteresowata sie
metodami zarzadzania stresem i trafita na jednego z wiodacych dzi$ na $wiecie nauczycieli jogi
integralnej - Jivana Vismaya, specjalizujgcego sie w pracy z systemem nerwowym. Dzi$ kontynuuje
nauke na organizowanych przez Centro Shri Vivek warsztatach dla nauczycieli w Polsce, Hiszpanii i
Indiach oraz w szwedzkim instytucie Zen Coachingu.

Co najmniej 120h prowadzenia s

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Szkolenie prowadzone na podstawie prezentaciji trenera. Uczestnik otrzymuije:
- szablon analizy marki osobistej
- podstawowy skrypt rozmowy sprzedazowej

- prezentacja trenera

Warunki uczestnictwa

Warunkiem ukonczenia ustugi jest obecnos¢ na minimum 80% ilosci przewidzianych godzin zajeciowych.

Informacje dodatkowe

Walidacja efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi odbedzie sig za posrednictwem zestawu pytan testowych, zaprojektowanych przez osobe
walidujaca.

Na zakonczenie szkolenia uczestnicy otrzymajg od trenera prowadzacego ustuge test. Po zakonczeniu udzielania odpowiedzi przez uczestnikéw
trener zbierze arkusze testowe, a nastepnie przekaze je osobie walidujace;j.

Trener nie bedzie ingerowac¢ w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego wypetniania.
Osoba walidujgca dokona oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw, nastepnie przekaze efekty walidac;ji.

Walidacja odbedzie sie w miejscu realizacji ustugi ul. Sulejowska 45, 97-300 Piotrkéw Trybunalski (TopFit Center).

Adres

ul. Sulejowska 45
97-300 Piotrkéw Trybunalski

woj. tédzkie

TOP FIT Center

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail aleksandra.sz@business-land.pl

Telefon (+48) 730 002 501

Aleksandra Szadkowska



