Mozliwo$¢ dofinansowania

Psychologia w biznesie 950,00 PLN brutto
Numer ustugi 2025/04/14/135305/2688257 950,00 PLN netto
50,00 PLN brutto/h
50,00 PLN netto/h
UCZELNIA NAUK SPOLECZNYCH
© zdalna w czasie rzeczywistym

UCZELNIA NAUK

& Ustuga szkoleniowa
SPOLECZNYCH

® 19h
Kok Kk Kk 9 17.05.2025 do 18.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

* Menedzerowie, team leaderzy
+ Specjalisci HR

Grupa docelowa ustugi + Osoby odpowiedzialne za sprzedaz, obstuge klienta i zarzadzanie
relacjami

* Wszyscy, ktorzy chcg $wiadomie wykorzystywac¢ psychologie w pracy

zawodowej
Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 14-05-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 19

. . art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . ..
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Kursy i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia ,Psychologia w biznesie” jest przekazanie uczestnikom wiedzy psychologicznej
przydatnej w srodowisku zawodowym oraz rozwoj praktycznych umiejetnosci z zakresu komunikacji, budowania relacji,
zarzadzania emocjami, motywowania i wywierania wptywu. Szkolenie umozliwia uczestnikom zrozumienie
mechanizmoéw psychologicznych wptywajacych na funkcjonowanie jednostek i zespotéw oraz przygotowuje do
Swiadomego i etycznego wykorzystywania tej wiedzy w codziennej pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

+ Uczestnik rozpoznaje podstawowe
mechanizmy psychologiczne majace
wptlyw na decyzje i zachowania w
biznesie

* Zna réznice indywidualne
(osobowosciowe, poznawcze)
wptywajace na funkcjonowanie
zespotéw

* Rozumie role emocji, motywac;ji i
postaw w pracy zawodowej

Umiejetnosci:

* Potrafi zastosowac techniki
skutecznej komunikacji i aktywnego
stuchania

+ Analizuje i rozwigzuje konflikty z
wykorzystaniem narzedzi
psychologicznych

« Stosuje psychologiczne techniki
wplywu i negocjacji w sposob etyczny

Kryteria weryfikacji

Ankieta diagnostyczna przed
szkoleniem

* Test wiedzy i mini-quizy podczas
szkolenia

+ Obserwacja zadan warsztatowych
przez trenera

 Feedback grupowy i indywidualny

« Formularz ewaluacyjny z samooceng
nabytych umiejetnosci

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

* Zarzadza stresem i emocjami w
sytuacjach zawodowych

Kompetencje spoteczne:

* Uczestnik buduje relacje oparte na
zaufaniu i empatii

+ Wykazuje gotowos¢ do refleksji nad
wlasnym stylem zarzadzania i
komunikacji

* Potrafi dostosowa¢ zachowanie do
zréznicowanych odbiorcéw (zespot,
klienci, wspédtpracownicy)

Wywiad swobodny

Cel biznesowy

Celem biznesowym szkolenia ,Psychologia w biznesie” jest podniesienie efektywnosci dziatan uczestnikow w obszarze
zarzadzania zespotami, relacjami oraz procesami komunikacji i sprzedazy poprzez rozwéj kompetenciji
psychologicznych. Dzieki nabytym umiejetno$ciom uczestnicy beda skuteczniej:

+ motywowac pracownikéw i wspotpracownikow,

« prowadzi¢ rozmowy z klientami i partnerami biznesowymi,

« rozwigzywac konflikty i budowac zaufanie,



+ podejmowac decyzje w oparciu o0 zrozumienie emocji i postaw.

Dtugofalowym efektem wdrozenia wiedzy ze szkolenia jest poprawa kultury organizacyjnej, wzrost zaangazowania
zespotéw oraz lepsze wyniki w obszarach sprzedazy, obstugi klienta i HR.

Efekt ustugi

1. Wiedza:

+ Zna mechanizmy psychologiczne wptywajace na zachowania ludzi w srodowisku pracy.

* Rozumie, jak réznice indywidualne (osobowosé¢, styl poznawczy) wptywajg na sposéb komunikacji i wspétpracy.
* Potrafi odrézni¢ etyczne techniki wptywu od manipulaciji.

2. Umiejetnosci:

+ Komunikuje sie efektywnie w zespole i z klientami, stosujac aktywne stuchanie, parafraze i techniki perswazji.
+ Rozpoznaje i adekwatnie reaguje na sytuacje konfliktowe i stresowe.

« Stosuje techniki motywacyjne i negocjacyjne w codziennej pracy.

3. Kompetencje spoteczne:

« Potrafi budowaé pozytywne relacje i atmosfere wspétpracy w zespole.

+ Wykazuje wigkszg empatig i zdolno$é do zarzgdzania emocjami.

+ Chetnie podejmuje refleksje nad wtasnym stylem pracy i komunikacji.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

+ Ankieta wstepna (pre-test): okreslenie poziomu wiedzy i oczekiwan uczestnika przed rozpoczeciem szkolenia.
- Cwiczenia warsztatowe: analiza wypowiedzi, zachowar i decyzji uczestnikéw w trakcie symulacji i pracy w grupach.
« Obserwacja trenerska: biezgca informacja zwrotna udzielana w trakcie zajec¢, oparta na konkretnych zachowaniach.

+ Podsumowujacy test wiedzy i umiejetnosci: quiz wielokrotnego wyboru i zadanie opisowe.

- Ewaluacja konicowa (post-test): samoocena nabytych umiejetnosci oraz deklaracja
wdrozenia wiedzy do praktyki zawodowe;.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
TAK - zawiera

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

TAK - potwierdza przeprowadzenie walidacji



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

Tak, dokument potwierdza rozdzielenie tych proceséw

Program

1 jednostka dydaktyczna to 45 minut

09:00 - 09:30 - Otwarcie szkolenia

+ Powitanie uczestnikow

+ Omowienie programu i zasad pracy

09:30 — 11:00 — Psychologia a skutecznosé¢ zawodowa

+ Czym jest psychologia w biznesie

* Motywacja — wewnetrzna i zewnetrzna

+ Rola emocji w podejmowaniu decyzji

11:00 - 11:15 — Przerwa kawowa

11:15 - 13:00 — Style poznawcze i réznice indywidualne

« Typy osobowosci (m.in. MBTI, DISC - przeglad modeli)
+ Jak rozpozna¢ styl myslenia i dziatania u innych

* Rola intuicji vs. analizy w pracy zespotowej

13:00 - 14:00 — Przerwa obiadowa

14:00 - 15:45 — Komunikacja interpersonalna i psychologia wptywu
+ Btedy poznawcze w komunikacji

« Aktywne stuchanie i parafraza

« Techniki wywierania wptywu (Cialdini, perswazja w praktyce)
15:45 - 17:00 — Zaufanie i relacje w zespole

+ Jak budowaé relacje i wiarygodnosé

+ Elementy inteligencji emocjonalnej lidera

« Psychologiczne mechanizmy wspétpracy

DZIEN 2 - PSYCHOLOGIA W PRAKTYCE ZARZADZANIA | SPRZEDAZY
09:00 - 10:45 — Psychologia lidera i zarzadzanie zespotem

* Role psychologiczne w zespole

+ Delegowanie, feedback i rozwigzywanie konfliktow

+ Stres menedzera i techniki samoregulaciji

10:45 - 13:30 — Psychologia sprzedazy i negocjaciji



* Mechanizmy decyzji zakupowych

+ Budowanie zaufania w relacji z klientem

« Techniki negocjacyjne oparte na psychologii

13:30 - 14:30 — Przerwa obiadowa

14:30 - 15:15 — Manipulacja vs. wptyw — etyczne granice

+ Rozpoznawanie technik manipulacyjnych

+ Obronnos¢ psychologiczna w relacjach zawodowych
« Case studies z zycia firm

15:15 - 16:30 — Warsztat integrujacy — rozwigzywanie realnych sytuacji biznesowych
+ Praca w grupach — scenariusze

+ Analiza przypadkéw — co dziata, co nie

+ Feedback i wnioski

16:30 - 17:15 — Podsumowanie i zakoriczenie szkolenia
* Wnioski

« Pytania i odpowiedzi

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Otwarcie

szkolenia i

omowienie jego Sandra Ciastek-
przebiegu - Chwata
zapoznanie sie

17-05-2025 09:00 09:30

uczestnikow

Psychologia a Sandra Ciastek-
skutecznos$é Chwata
zawodowa

17-05-2025 09:30 11:15

Style

poznawcze i Sandra Ciastek-
réznice Chwata
indywidualne

17-05-2025 11:15 13:00

Liczba godzin

00:30

01:45

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja
interpersonalna i
psychologia
wplywu

Zaufanie i

relacje w zespole

Psychologia
lidera i
zarzadzanie
zespotem

Psychologia
sprzedazy i
negocjacji

Manipulacja vs.
wptyw — etyczne
granice

Warsztat
integrujacy —
rozwigzywanie
realnych sytuacji
biznesowych

Podsumowanie i
zakonczenie
szkolenia - test

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Sandra Ciastek-
Chwata

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji
zajeé

17-05-2025

17-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

Cena

950,00 PLN

950,00 PLN

50,00 PLN

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:45

09:00

10:45

14:30

15:15

16:30

Godzina
zakonczenia

15:45

17:00

10:45

13:30

15:15

16:30

17:15

Liczba godzin

01:45

01:15

01:45

02:45

00:45

01:15

00:45



Koszt osobogodziny netto 50,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Sandra Ciastek-Chwata

Sandra Ciastek-Chwata to doswiadczona trenerka biznesu, szkoleniowiec i menedzerka sprzedazy,
ktéra w swojej pracy integruje wiedze z zakresu psychologii i zarzadzania. Jej podejscie opiera sie
na gtebokim zrozumieniu mechanizmoéw psychologicznych wptywajgcych na funkcjonowanie
jednostek i zespotéw w srodowisku biznesowym.

Obecnie Sandra Ciastek-Chwata rozwija swoje kompetencje w Lddzkiej Szkole Psychoterapii Gestalt,
co pozwala jej jeszcze lepiej wspierac¢ klientdw w obszarach zwigzanych z rozwojem osobistym i
zawodowym. Jej doswiadczenie obejmuje prace jako team leader, handlowiec i freelancer, co
$wiadczy o jej wszechstronnosci i umiejetnosci adaptacji do réznych srodowisk biznesowych.
LinkedIn

W swojej dziatalnosci szkoleniowej koncentruje sie na rozwijaniu kompetencji menedzerskich,
efektywnej sprzedazy oraz budowaniu i zarzadzaniu zespotami. Dzieki praktycznemu podejsciu i
bogatemu doswiadczeniu, potrafi skutecznie wspiera¢ firmy i indywidualnych klientéw w osigganiu
ich celéw biznesowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty po szkoleniu: prezentacje, materiaty warsztatowe.

Certyfikat u uczestnictwa oraz zdania egzaminu

Warunki techniczne

Komputer z zainstalowanym MS Teams

Kontakt

O

)

Joanna Gostawska

E-mail mba.administarcja@uns.lodz.pl
Telefon (+48) 697 504 463



