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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Identyfikator projektu Akademia HR

; . wsparcie dla os6b indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie kierujemy do kazdego, kto chce sie nauczy¢, jak przekonaé

Grupa docelowa ustugi . . .
innych do swojego zdania.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 18

Data zakonczenia rekrutacji 25-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 17

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Perswazja w biznesie. Kody wptywu w dziataniu. Umiejetno$é przekonania do wtasnego zdania" przygotowuje
uczestnikow do skutecznego przekonywania do witasnego zdania, poprzez wykorzystanie technik retorycznych, metod
efektywnej komunikacji jezykowej i wywierania wptywu w rozmowie biznesowej oraz zastosowanie perswazji werbalnej i
niewerbalnej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« identyfikuje efektywne modele
perswazji werbalnej i niewerbalnej
« definuje strategie rozmowy
perswazyjnej

* omawia proces planowania i
przygotowania perswazji Obserwacja w warunkach
« charakteryzuje pojecie wygrywania symulowanych

sporu i rozstrzygania sytuacji konfliktu

Wywiad swobodny

Uczestnik postuguje si¢ wiedzg w
zakresie perswazji w biznesie oraz
przekonywania do wiasnego zdania

« analizuje wtasne preferencje stylu
budowania kontaktu z innymi

* buduje .tlafektywny kontakt w celu Wywiad swobodny
perswazji

« stosuje zasady skutecznego

prezentowania siebie w relacjach

bezposrednich

Uczestnik stosuje perswazje oraz
jep I + wykorzystuje techniki retoryczne w

narzedzia i techniki majace na celu

. . sterowaniu rozmowg w sprzedazy i
przekonanie innych do wtasnego zdania

negocjacjach

+ wdraza sterowanie ramami jako

metode efektywnej komunikacji Obserwacja w warunkach
jezykowej

+ dopasowuje poznane techniki do
swoich preferencji w komunikaciji z

innym

symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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 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 zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

PROGRAM
Dzien 1
Rozwijanie umiejetnosci budowania kontaktu z innymi w celu perswazji

e« Wiasne zachowanie jako narzedzie oddziatywania: celowe wykorzystanie mowy ciata; efektywne operowanie gtosem. Metody
wywierania dobrego wrazenia w pierwszym kontakcie.
e Elementy jezyka wptywu: tropy, frazy, ramy, pytania, ukryte komendy.
e Reguta ,dopasowanie/prowadzenie” w tworzeniu sytuacji wptywu spotecznego.
e Analiza wiasnych preferenciji stylu budowania kontaktu z innymi.

Cwiczenia praktyczne — Budowanie pierwszego wrazenia w celu perswazji

Wykorzystanie wiedzy o budowaniu kontaktu w celu perswazji: krotkie wystgpienia na otwarcie kontaktu z grupa — miniprezentacje typu
,mowa windowa”.

Planowanie perswazji w relacjach biznesowych

e o Definiowanie celu, kontekstu i odpowiednich do nich metod perswazji.
¢ Psychologiczne profilowanie i rozpoznawanie typu rozméwcéw: sposoby dopasowania metod perswazji do typu rozmowcy.
¢ Metoda pre-swazji: budowania kontekstu wptywu i wyprzedzanie sytuacji perswaziji.

Strategie rozmowy perswazyjnej
e o Sterowanie a manipulacja przebiegiem rozmowy: przejmowanie inicjatywy, kontrola nad procesem, szybkie reakcje na préby
manipulaciji.
e Intrygi, gry i putapki psychologiczne w rozmowach biznesowych i negocjacjach.

¢ Model sterowania rozmowa poprzez zadawanie pytan sterujgcych.
e Techniki przejmowania inicjatywy i przedstawiania wtasnych propozycji.

Cwiczenie praktyczne — Technika kierowania rozmowa przez sekwencje pytari kierujgcych
Elastyczne wykorzystanie umiejetnosci kierowania rozmowga w symulacjach rozméw biznesowych.
Sterowanie ramami interpretacji jako metoda perswaz;ji

e o Graram interpretacji jako narzedzie wptywu: przyktady, wzorce, warunki.
e Przyktady perswazyjnych gier ram i sposoby ich przetamywania.
e Rozbijanie manipulacji werbalnych w rozmowie na przyktadach.
¢ Metody przejmowania kontroli nad rozmowa poprzez sterowanie ramami interpretacji.

Cwiczenie praktyczne — Ksztaftowanie skutecznosci w grze ramami

e ¢ Rozpoznawanie zaktécen w komunikacji werbalnej na podstawie wiedzy o meta-modelu komunikacji. Systematyczne opracowanie
wtasnej metody praktycznego korzystania z meta-modelu zgodnie z indywidualnymi preferencjami w porozumiewaniu sie.

Dzien 2
Techniki retoryczne w sterowaniu komunikacja i tworzeniu pozytywnego wizerunku

e o Przedstawienie technik retorycznych w tworzeniu pozytywnego wizerunku.
¢ Kierowanie uwagg audytorium: triki skutecznych méwcow.



e Techniki rozwigzywania probleméw w bezposredniej komunikacji.
e ,Zakazane” klucze perswazji (Blair Warren) w tworzeniu swojego pozytywnego wizerunku.

Cwiczenie praktyczne

Symulacja sytuacji rozmowy perswazyjnej ze wspotpracownikami, np. przekonywania do zmian w organizacji pracy, oparta na technice
zmiennych scenariuszy. Analiza i poréwnanie efektéw ¢wiczenia na forum grupy.

Trening w praktycznych modelach perswazji werbalnej i niewerbalnej

e e« Reguty wywierania wptywu psychologicznego jako ustrukturowane sekwencje dziatan.
¢ Hipnotyczne wzorce jezykowe i sposoby wykorzystania ich w celu perswaz;ji
¢ Planowanie strategii perswazji w kontakcie indywidualnym
¢ Sposoby ¢wiczenia umiejetnosci perswazji w codziennych sytuacjach porozumiewania sie.

Cwiczenie praktyczne —Kody wptywu w dziataniu
Przygotowanie w tréjkach scenariuszy sytuacji wptywu, symulacja i analiza w podgrupach.
Ksztaltowanie umiejetnosci perswazyjnego rozgrywania sporu i sytuacji konfliktowych
e ¢ Metody wygrywania sporu: klasyczne wzorce erystyczne i techniki ,zakazanej” retoryki.
¢ Rodzaje sporéw i sytuacyjne techniki przejmowania inicjatywy w interakciji.
¢ Sposoby rozgrywania sytuacji konfliktowych na swoja korzysé.

¢ Dopasowanie poznanych technik do swoich preferencji w komunikacji z innymi: indywidualne informacje zwrotne dla uczestnikdéw
0 sposobie wykorzystania ¢wiczonych umiejetnosci.

Cwiczenie praktyczne — Rozwijanie umiejetnosci perswazyjnego rozgrywania sporu

Wykorzystanie technik erystycznych do wygrywania sporow z zespotem: symulacje komunikacji z grupa na bazie wtasnych
doswiadczen.

Podsumowanie catosci szkolenia

Przeglad w telegraficznym skrdcie zagadnier éwiczonych w trakcie szkolenia.
INFORMACJE DODATKOWE

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 17 godzin dydaktycznych (ij. 45 minut).

Godziny i czas trwania przerw wskazany jest w Harmonogramie ustugi.

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie wywiadu swobodnego oraz obserwacji w warunkach symulowanych.
Osoba walidujaca, waliduje ustuge w formie zdalnej, po jej zakonczeniu, w oparciu o checkliste od trenera prowadzacego ustuge, a
nastepnie potwierdza osiggniecie efektéw ksztatcenia swoim podpisem na zaswiadczeniu o zakofczeniu udziatu w ustudze rozwojowe;j.
W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 17



Przedmiot / temat

zajec

Rozwijanie

umiejetnosci
budowania
kontaktu z
innymi w celu
perswazji

Przerwa

Planowanie
perswazji w
relacjach
biznesowych

Przerwa

Strategie

rozmowy
perswazyjnej

Przerwa

Elastyczne

wykorzystanie
umiejetnosci
kierowania
rozmowa w
symulacjach
rozmoéw
biznesowych.

Sterowanie

ramami

interpretacji jako

metoda
perswazji

Techniki

retoryczne w
sterowaniu
komunikacja i
tworzeniu
pozytywnego
wizerunku

Przerwa

Prowadzacy

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibirski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibirski

Adam Skibinski

Data realizacji
zajeé

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

26-06-2025

27-06-2025

27-06-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

11:00

11:15

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

EEEXE) Trening w

praktycznych
modelach
perswazji
werbalnej i
niewerbalnej

Przerwa

Ksztattowanie
umiejetnosci
perswazyjnego
rozgrywania
sporu i sytuacji
konfliktowych

Przerwa

Podsumowanie
catosci szkolenia

Przeglad

w telegraficznym
skrécie
zagadnien
éwiczonych w
trakcie szkolenia.

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Adam Skibirski

Adam Skibinski

Adam Skibinski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji

zajeé

27-06-2025 11:15
27-06-2025 13:00
27-06-2025 14:00
27-06-2025 15:00
27-06-2025 15:15
27-06-2025 16:00
27-06-2025 16:30

Cena

2 829,00 PLN

2 300,00 PLN

166,41 PLN

135,29 PLN

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

17:15

Liczba godzin

01:45

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

00:45



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Adam Skibinski

Psycholog i stypendysta Fulbrighta. Posiada praktyczng wiedze psychologiczng i bogate
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla biznesu w dziedzinie efektywnej komunikacji, psychologii
negocjacji, sprzedazy doradczej i obstugi klienta, organizacji i planowania pracy oraz efektywnosci
osobistej.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w doradztwie oraz szkoleniach z zakresu negocjacji na poziomie
podstawowym i zaawansowanym, komunikacji wewnatrz organizaciji, zarzagdzania zasobami

ludzkimi, obstugi klienta, budowania zespotéw i zarzadzania sobg w czasie.

Pracowat miedzy innymi dla takich firm jak PKN Orlen, Software AG Polska czy BZ WBK
Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych.

Zajmuje sie zagadnieniem usprawniania przeptywu informacji w organizacji. Specjalizuje sie w
modelowaniu sprawnej komunikacji w grupie oraz technikach efektywnego uczenia sie.

Konsultant i trener EY Academy of Business.

Adam posiada ponad 5-letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowe;.

Godziny realizacji poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26

00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja

o Wil

e Laboratorium komputerowe

e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.



Kontakt

ﬁ E-mail adrianna.sykucka@pl.ey.com

Telefon (+48) 519 511 447

Adrianna Sykucka



