Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE - EFEKTYWNA KOMUNIKACJA 2 214,00 PLN brutto
) INTERPERSONALNA | WSPOLPRACA W 1800,00 PLN netto
S () LBERG ZESPOLE 110,70 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/01/17/159753/2507954 90,00 PLN netto/h

Grupa Szkoleniowa @ wroctaw / stacjonarna

SOLBERG Sp. zo.0.
p-z0.0 & Ustuga szkoleniowa

W 45/5  © 20h
340 ocen B 15.09.2025 do 16.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Pracownicy sektora — specjalisci, pracownicy biurowi, kierownicy liniowi,
kadra zarzadzajaca,

pracownicy majacy kontakt z klientem zewnetrznym i wewnetrznym.

Dla oséb, ktére pragna polepszy¢ swe umiejetnosci komunikowania sie z
innymi oraz chca

wykorzysta¢ w sposéb swiadomy umiejetnosci komunikacyjne do
budowania wspbétpracy z

innymi, indywidualnie i w pracy zespotu.
Grupa docelowa ustugi

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikdw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

¢ Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tdédzkiego

e Zawodowa reaktywacj

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —

Rozwdj
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakonczenia rekrutacji 08-09-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

20

Certyfikat systemu zarzadzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem warsztatéw bedzie nabycie niezbednej wiedzy z zakresu psychologii emocji, inteligencji emocjonalnej, zrédet
powstawania konfliktéw oraz wyksztatcenie praktycznych umiejetnosci z zakresu komunikacji interpersonalne;j,
wptywajgcych na efekty i jako$é naszych relaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Postuguje sie wiedzg w zakresie
podstawowych zasad komunikacji
interpersonalnej

Stosuje zasady efektywnej rozmowy
interpersonalnej

Definiuje i stosuje techniki rozmowy
oraz skutecznej reakcji w trudnych
sytuacjach

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje elementy procesu
komunikowania sie,

Definiuje modele komunikacji
interpersonalnej,

Rozréznia formy komunikacji werbalnej
oraz niewerbalnej,

Definiuje bariery oraz przyczyny
zaburzen w komunikaciji
interpersonalne;j i stosuje techniki
skutecznej komunikacji

Rozréznia i nazywa emocje w relacjach
Stosuje sposoby komunikacji w
zaleznosci od typu osobowosci
Definiuje potrzeby odbiorcy podczas
komunikacji

Stosuje techniki efektywnej komunikacji
z nastawieniem na stuchanie,
zrozumienie i umiejetne przekazanie
informacji zwrotnej

Komunikuje sie w sposéb pozwalajacy
zrozumie¢ sie z odbiorcg mimo réznic
Rozwiazuje "trudne" sytuacje oraz radzi
sobie z konfliktami i emocjami
Identyfikuje i analizuje problemy, ktére
powoduja brak komunikacji i
wspotpracy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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

TAK

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

TAK

Program

Czas trwania warsztatu to 2 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 20 h dydaktycznych x 45 minut czy 16 h zegarowych
- 45 minut przerwy x2

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST

Dzien 1: Efektywna komunikacja interpersonalna

MODUL 1: EFEKTYWNE KOMUNIKOWANIE SIE ZRODLEM SUKCESOW W BUDOWANIU RELACJI
Znaczenie komunikowania sie w budowaniu relacji

Efektywna komunikacja a ,bariery” komunikacyjne

Komunikacja to nie tylko stowa, jak wykorzysta¢ swiadomie przekaz niewerbalny

Jak sie porozumie¢, gdy nie ma ,chemii” Czym sa style komunikowania? Ich znaczenie w efektywnej
wspotpracy zespotu

Autodiagnoza wtasnego stylu komunikacyjnego. Macierz zachowan i reakcji a styl osobowosciowy
MODUL 2: KOMUNIKACJA WERBALNA VS. KOMUNIKACJA NIEWERBALNA

Anatomia wypowiedzi

Stowa niosg moc — co méwic, aby nas stuchano

Wykorzystanie jezyka wptywu i perswaz;ji



MODUL 3: AKTYWNE SLUCHANIE

Znaczenie stuchania — zasady rzadzace aktywnym stuchaniem.

Sztuka zadawania pytan - sita DOBRYCH pytan w komunikacji.

Korzysci z zadawania pytan.

Pytania jako metoda zbierania informacji oraz radzenia sobie z trudnymi sytuacjami.
Prowadzenie rozméw poprzez zadawanie pytan.

MODUL 4: ASERTYWNA KOMUNIKACJA W KONTAKTACH INTERPERSONALNYCH
Czym jest asertywnosé?

Asertywne wyrazanie oczekiwan — komunikat JA.

Egzekwowanie wtasnych praw i ustanawianie granic psychologicznych.

Metody méwienia NIE w ujeciu asertywnym

Nierealne zgdania. Obrona przed szantazem, manipulacja i agresja.

Jak skutecznie kontrolowa¢ rozmowe?

Asertywna komunikacja bez nieporozumien. Informacja zwrotna i inne komunikaty asertywne .
Dzien 2: Komunikacja i wspétpraca w zespole

MODUL1: SYTUACJE TRUDNE | KONFLIKTOWE | SPOSOBY ICH ROZWIAZYWANIA
skad sie biorg konflikty i jak im zapobiega¢

rodzaje sytuacji trudnych i konfliktowych

analiza i sposoby rozwigzania konfliktéw w praktyce

MODUL 2: ROLA INFORMACJI ZWROTNEJ W KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ | BUDOWANIU RELACJI
Dobra” i ,zta” informacja zwrotna - cechy.

Jak udziela¢ motywujacej informaciji zwrotnej w trudnych sytuacjach

Krytyczna informacja zwrotna

Pochwaty i okazywanie uznania — jak to dziata na innych.

MODUL 3: KOMUNIKACJA W ZESPOLE

Role zespotowe

Okreslenie cech efektywnych zespotéw

Relacje wptywaja na caty zespot

Doceniaj wysitki- zauwazaj starania

Asertywna komunikacja w kontaktach ze wspotpracownikami

MODUL 4: TWORZENIE, ROZWOJ | WZMACNIANIE WSPOLPRACY ZESPOLOWEJ
Roéznice miedzy grupa ludzi, a zespotem,

Cele, zadania — perspektywa indywidualna i zespotowa

Kompetencje miekkie w budowaniu sity zespotu: cierpliwos¢, asertywnosé, kreatywnoseé...
Filary efektywnej pracy zespotowe;j,

Zagrozenia w budowaniu sity zespotu,



Moja rola i pozycja w zespole i jego wptyw na wynik koficowy,

Mate rzeczy o wielkim znaczeniu — uwaznos¢, feedback, zmiennosé

POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 16

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy

WALIDACJA -
PRETEST - test
online

EFEKTYWNE

KOMUNIKOWANI

E SIE ZRODLEM Piotr Babiriski
SUKCESOW W

BUDOWANIU

RELACJI

kFAl) PRZERWA Piotr Babinski

KOMUNIKACJA
WERBALNA VS. Piotr Babinski
KOMUNIKACJA
NIEWERBALNA

PRZERWA Piotr Babiriski

Al AKTYWNE

Piotr Babinski
StUCHANIE

PRZERWA  Piotr Babiriski

ASERTYWNA
KOMUNIKACJA
W KONTAKTACH
INTERPERSONAL
NYCH

Piotr Babinski

Data realizaciji
zajec

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

15-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:10

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

Godzina
zakonczenia

09:10

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

17:15

Liczba godzin

00:10

01:20

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10

01:30



Przedmiot / temat
zajec

SYTUACJE
TRUDNE |
KONFLIKTOWE |
SPOSOBY ICH
ROZWIAZYWANI
A

PRZERWA

D FoLA

INFORMACJI
ZWROTNEJ W
KOMUNIKACJI
INTERPERSONAL
NEJ I
BUDOWANIU
RELACJI

PRZERWA

KOMUNIKACJA
W ZESPOLE

PRZERWA

TWORZENIE,
ROZWOJ |
WZMACNIANIE
WSPOLPRACY
ZESPOLOWEJ

WALIDACJA -
POSTTEST - test
online

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Piotr Babinski

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

16-09-2025 09:00
16-09-2025 10:30
16-09-2025 10:40
16-09-2025 12:55
16-09-2025 13:20
16-09-2025 15:35
16-09-2025 15:45
16-09-2025 17:05

Cena

2 214,00 PLN

1 800,00 PLN

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

12:55

13:20

15:35

15:45

17:05

17:15

Liczba godzin

01:30

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10

01:20

00:10



Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Piotr Babinski

Menedzer z ponad 10 letnim doswiadczeniem na stanowiskach zarzadzajgcychw firmach
zagranicznych i polskich.

Umiejetnosci menedzerskie w zakresie nowoczesnego zarzadzania

marketingowego, finansowego oraz zasobami ludzkimi doskonalit na

stazach w Institut Francais de Gestion.

Gruntowng wiedze, kompetencje i doswiadczenie biznesowe zdobywat

przez ponad 30 lat gtéwnie na stanowiskach zarzadczych, menedzerskich i sprzedazowych w
firmach zagranicznych i polskich. Od ponad 13 lat prowadzi szkolenia biznesowe, treningi
rozwojowe oraz coachingi on the job. Ma kilkunastoletnie praktyczne doswiadczenie w prowadzeniu
zaawansowanych negocjacji w branzy FMCG. Przez 6lat byt doradcg w

Polskiej Izbie Handlu Zagranicznego. Przez ponad 3lata

zarzadzat zarzadzat firmg, gdzie odpowiedzialny byt za budowe selektywnej dystrybucji towaréw
luksusowych. Wprowadzat na rynek polski m.in. marki Duracell, Juvena, Martini, Johnnie Walker,
Braun, Gala i Palm.

Specjalizacja trenerska:

- rozw0j kompetencji menedzerskich,

- budowanie zespotu,

- motywowanie i motywacja,

- przywédztwo,

- delegowanie zadan,

- rozwoj kompetencji handlowych,

- rozmowa handlowa i techniki sprzedazy,
- negocjacje handlowe sprzedazowe i zakupowe;
- zarzadzanie sprzedaza,

- budowanie trwatych relacji z klientami,

- sprzedaz przez internet i telefon,

- obstuga klienta,

- strategie obrony ceny,

- asertywnosg¢,

- komunikacja i wspétpraca w zespole.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w wersji papierowej, teczki, notesy oraz dtugopisy dla kazdego uczestnika. Po szkoleniu e-mail z

e-bookiem tematycznym.



Szkolenia dofinansowane sg zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze
$rodkéw publicznych w mys| ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy o podatku od towaréw i
ustug (Dz. U. 22017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze $rodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Informacje dodatkowe

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

¢ Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

¢ Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tédzkiego

e Zawodowa reaktywacj

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwdj

Adres

ul. Hubska 52/54
50-502 Wroctaw
woj. dolnoslaskie

Hotel InVite

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 333 003 145

Marzena Mrukwa



