Mozliwo$¢ dofinansowania

CONCRET  System Treningowy STRUCTOGRAM® cz.
° ¢  1-3, Komunikacja w oparciu o metodologie

STRUCTOGRAM®

J
W Numer ustugi 2025/04/30/14574/2719963

Centrum
Edukacyjno
Consultingowe
CONCRET Anna
Urbariska

W 46/5 (@ 354

1335 ocen 9 20.10.2025 do 28.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Torun / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Osoby indywidualne

Osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza
Przedsiebiorcy

Menadzerowie

Handlowcy

Pracownicy dziatu sprzedazy

Pracownicy biurowi

30

19-10-2025

stacjonarna

35

5066,00 PLN brutto
5066,00 PLN netto
144,74 PLN brutto/h
144,74 PLN netto/h

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

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do rozpoznawania biostruktury klientdw i lepszego dostosowania komunikatu sprzedazowego.
Przygotowuje uczestnika do osiggniecia poprawnych relacji z klientem, pracownikiem i unikania zbednych konfliktow.
Podczas szkolenia zostanie przygotowany do skutecznego finalizowania transakciji i wyrézniania sie na rynku pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik zdobyt umiejetnosé
szybszego dostosowania komunikatu z
osobg o réznej biostrukturze.

Uczestnik dowiedziat sie w jaki sposéb
biostruktura kreuje jego rzeczywistos$¢ i
dowiedziat sie jakie sg szanse i ryzyka
wynikajace z jego biostruktury.

Zyskat lepsze doswiadczenie jak
wyréznia¢ sie na rynku pracy

Uczestnik zdobyt umiejetnosé
motywowania poszczegdinych
pracownikéw oraz wykorzystuje
potencjat w relacjach z innymi.

Uczestnik zdobyt umiejetnos¢
efektywniejszego dostosowania oferty
do potrzeb klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Formutuje bardziej odpowiednie
komunikaty do poszczegdlnej grupy
os6b, uzywajac odpowiednich stéw.

Analizuje w odpowiedni sposéb
poszczegdlne elementy biostruktury.

Potrafi tworzy¢ tresci i wypowiedzi z
wykorzystaniem metodologii
STRUCTOGRAMG®), ktéra wyrdznia go na
tle innych.

Postuguje sie odpowiednig komunikacja
i potrafi przydziela¢ zadania do
odpowiednich pracownikéw.

Tworzy oferty dopasowane do osoby o
réznej biostrukturze mézgu.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Modut |
Wprowadzenie do szkolenia

e Przywitanie uczestnikéw.
e Omodwienie oczekiwan uczestnikéw.
 Cwiczenia integracyjne.

Modut Il
Funkcjonowanie mézgu a funkcjonowanie ludzi

* W jaki spos6b mozg kieruje Twoim zyciem?
¢ Dlaczego postrzegasz pewne rzeczy inaczej niz inni i jaki wptyw ma na to aktywnos¢ poszczegélnych czesci mézgu?
e Jak dziata Structogram® ?

Modut 11l
Analiza biostrukturalna: klucz do Twojego potencjatu

¢ Analiza Twojej biostruktury: jaki wptyw na Twoje postrzeganie Swiata majg poszczegélne kolory i ich relacja w Twojej biostrukturze.
e Jakie szanse dla Ciebie wigzg sig z wykorzystaniem Twojej biostruktury?
e Jakie wyzwania zwigzane z Twojg biostrukturg mozesz napotykac?

Modut IV
Jak wykorzystasz swoja biostrukture, by uwolnié¢ potencjat.

¢ Rozpoznanie swojego potencjatu — Twoje silne strony i mozliwosci ich wykorzystania w pracy.
e Twoje stabe strony - jak je zrekompensowa¢ swoimi mocnymi stronami.
e Zaufanie a biostruktura.

Modut V
Jak efektywnie zarzadzaé soba w oparciu o swoja biostrukture

e Zwieksz efektywnos$¢ wykonywania swoich obowigzkdw.
e Buduj naturalng wiarygodnos¢.

¢ Przygotuj sie do wprowadzania zmian w firmie.

¢ Wypracuj schemat osiggania celéw i automotywaciji.

Modut VI
Komunikacja w zespole

¢ Biokomunikacja: stownik dominacji.

e Jak wykorzysta¢ wiedze o mézgu w komunikacji?

¢ Budowanie zaufania w zespole

¢ Jak wykorzysta¢ wiedze o mézgu w pracy zespotowej?

e Jak przekazywac¢ informacje zwrotne do wspétpracownikédw oréznej biostrukturze mézgu

Modut VII
Zaangazowana wspoétpraca a wiedza o moézgu

¢ Przydzielenie obowigzkéw pracownikom o réznej biostrukturze moézgu
e Sposoby na zwigkszenie aktywnosci podczas sprzedazy



Modut VIII
Biostruktura a klient

e W jaki sposdb Twoja biostruktura kreuje Twoja rzeczywisto$¢?
o Jak zwiekszy¢ swojg wrazliwo$é na przekonania i uprzedzenia przeszkadzajgce w relacjach z innymi?
¢ Biostruktura klienta

Modut IX
Twoj produkt a sprzedaz

e Jaka biostrukture ma Twoj produkt/ustuga?
e Strategia sprzedazowa

e Decyzja kupna

» Narzedzia wspierajgce przekaz produktu

Modut X
Biostruktura a rzeczywistosé

e W jaki sposdb Twoja biostruktura kreuje Twoja rzeczywisto$¢?
e Jak zwiekszy¢ swojg wrazliwo$é na przekonania i uprzedzenia przeszkadzajgce w relacjach z innymi?

Modut XI
Rozpoznawanie biostruktury innych ludzi

¢ Elementy poznawcze i analiza Triomapy
¢ Analiza poszczegdlnych elementow biostruktury.
e Szanse i ryzyka wynikajgce z biostruktury - powtorzenie.

Modut XII
Jak wykorzystaé potencjat w relacji z innymi?

¢ Jaki potencjat ma Twoja relacja z osobg o danej biostrukturze?

¢ Jakie ryzyka wigza sie z relacjg z osobg o danej biostrukturze?

e Jak polepszy¢ relacje z innymi ludzmi dzigki znaiomosci biostruktury?

¢ Jak rozpoznac potrzeby innych ludzi dzieki znajomo$éi jego biostruktury?

Modut XIII

Istota sprzedazy: produktu, idei, wiedzy

Czynniki sukcesu sprzedawcy.

Klient: nieznana istota.

Modut XIV

Decyzja kupna

Motywy zakupu.

Wykazywanie indywidualnych korzysci.

Modut XV

Istota sprzedazy: produktu, idei, wiedzy

Czynniki sukcesu sprzedawcy. Klient: nieznana istota.
Modut XVI

Sygnaty produktu

Naturalne i sztuczne sygnaty produktu. Odbiér sygnatdw.

Analiza produktu.



Modut XVII

Narzedzia wspierajace przekaz produktu
Biokomunikacja: stownik dominacji.
Neuromarketing.

Neuro PR.

Modut XVIII

Sprzedaz : faza kontaktu
Niewerbalne nawigzanie kontaktu.
Indywidualny dystans.

Nawigzanie kontaktu werbalnego.
Modut XIX

Sprzedaz: faza informac;ji

Analiza potrzeb

Motywy zakupu

Opory zakupu

Modut XX

Sprzedaz : faza transakgc;ji
Sygnaty zakupu

Transakcja

Follow-up

Zakoriczenie szkolenia

e Podsumowanie poznanej wiedzy.
¢ Walidacja - test teoretyczny.
e Badanie satysfakcji ze szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 40

Przedmiot / temat Data realizaciji
L Prowadzacy L
zajeé zajeé

Wprowadzenie Anna Urbanska 20-10-2025
do szkolenia

Funkcjonowanie

moézgu a Anna Urbanska 20-10-2025
funkcjonowanie

ludzi

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:15

Godzina i .
; . Liczba godzin
zakonczenia

08:15 00:15

09:30 01:15



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Analiza

biostrukturalna:
klucz do Twojego
potencjatu

Przerwa

Jak
wykorzystasz
SWoja
biostrukture, by
uwolnié
potencjat.

Przerwa

@z S«

efektywnie
zarzadzac soba
W oparciu o
SWoja
biostrukture

Wprowadzenie
do szkolenia

Komunikacja w
zespole

Przerwa

Zaangazowana
wspotpraca a
wiedza o mézgu

LEFPL) Przerwa

Biostruktura a
klient

Przerwa

Prowadzacy

Anna Urbarnska

Anna Urbarska

Anna Urbarska

Anna Urbarnska

Anna Urbarnska

Anna Urbanska

Anna Urbanska

Anna Urbarnska

Anna Urbarska

Anna Urbarnska

Anna Urbanska

Anna Urbarnska

Anna Urbarnska

Data realizacji
zajeé

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

20-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:30

09:45

11:00

12:00

13:30

13:45

08:00

08:15

09:30

09:45

11:00

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

09:45

11:00

12:00

13:30

13:45

15:00

08:15

09:30

09:45

11:00

12:00

13:30

12:45

Liczba godzin

00:15

01:15

01:00

01:30

00:15

01:15

00:15

01:15

00:15

01:15

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

D Tvsi

produkt a
sprzedaz

Wprowadzenie
do szkolenia

Biostruktura a
rzeczywisto$é

Przerwa

Rozpoznawanie
biostruktury
innych ludzi

Przerwa

220 I

wykorzystac
potencjat w
relacji z innymi?

Przerwa

o J

wykorzystaé
potencjat w
relacji z innymi?

Wprowadzenie
do szkolenia

Narzedzia
wspierajace
przekaz produktu

Przerwa

Decyzja

kupna

Przerwa

Prowadzacy

Anna Urbanska

Pawet Jarzgbek

Pawet Jarzabek

Pawet Jarzabek

Pawet Jarzabek

Pawet Jarzgbek

Pawet Jarzabek

Pawet Jarzabek

Pawet Jarzabek

Anna Urbanska

Anna Urbanska

Anna Urbanska

Anna Urbanska

Anna Urbarnska

Data realizacji
zajeé

21-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

27-10-2025

Godzina
rozpoczecia

13:45

08:00

08:15

09:30

09:45

11:00

12:00

13:30

13:45

08:00

08:15

09:30

09:45

11:00

Godzina
zakonczenia

15:00

08:15

09:30

09:45

11:00

12:00

13:30

13:45

15:00

08:15

09:30

09:45

11:00

12:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

00:15

01:15

01:00

01:30

00:15

01:15

00:15

01:15

00:15

01:15

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Istota

sprzedazy:
produktu, idei,
wiedzy

Przerwa

Sygnaly

produktu

Narzedzia
wspierajace
przekaz produktu

RIF¥ Przerwa

Sprzedaz :

faza informacji

Przerwa

Sprzedaz:

faza kontaktu

Przerwa

Sprzedaz :

faza transakcji

Walidacja

- test teoretyczny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Anna Urbarska

Anna Urbanska

Anna Urbarnska

Anna Urbarnska

Anna Urbanska

Anna Urbanska

Anna Urbarska

Anna Urbarska

Anna Urbanska

Anna Urbarnska

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji

zajeé

27-10-2025 12:00
27-10-2025 13:30
27-10-2025 13:45
28-10-2025 08:00
28-10-2025 09:30
28-10-2025 09:45
28-10-2025 11:00
28-10-2025 12:00
28-10-2025 13:30
28-10-2025 13:45
28-10-2025 14:40

Cena

5066,00 PLN

5066,00 PLN

144,74 PLN

144,74 PLN

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

13:30

13:45

15:00

09:30

09:45

11:00

12:00

13:30

13:45

14:40

15:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:15

01:30

00:15

01:15

01:00

01:30

00:15

00:55

00:20



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Anna Urbanska

‘ ' trening Structogram, coaching, szkolenia z kompetencji miekkich
0d 1998 roku wtasciciel firmy edukacyjno-consultingowej - trener, szkoleniowiec, coach, doradca,
terapeuta. Od 2001 roku wyktadowca- prowadzenie zaje¢ na studiach wyzszych podyplomowych.
Wyzsza Szkota Gospodarki w Bydgoszczy-Podyplomowe studia na kierunku: Coaching, Wyzsza
Szkota Bankowa w Toruniu- Podyplomowe studia na kierunku: Zarzadzanie Zasobami Ludzkimi,
Krakowskie Centrum Psychodynamiczne w Krakowie- Socjoterapeuta i specjalista treningu
interpersonalnego, Podstawy psychoterapii psychodynamicznej, Osrodek Psychoterapii
Psychodynamicznej w Bydgoszczy - Socjoterapeuta i specjalista psychoprofilaktyki, Uniwersytet
Adama Mickiewicz w Poznaniu - Psycholog z zakresu marketingu i zarzadzania, Uniwersytet
Mikotaja Kopernika w Toruniu- Mgr Historii
0d 2011 roku Structogram Master Trainer Certificate, przeprowadzenie certyfikacji dla 30 treneréw
metody treningowej Structogram w Polsce.

222

O Pawet Jarzgbek

‘ ' Wyktadowca i trener z zakresu rozwoju osobistego, edukacji finansowej, negocjacji i psychologii
biznesu.
W latach dziewiecdziesiagtych, jako jeden z pierwszych Polakéw, uczestniczyt w szkoleniu Roberta
Kiyosakiego, amerykanskiego inwestora, biznesmena i autora serii ksigzek motywacyjnych.
Systematycznie bierze udziat w szkoleniach Courtneya Smitha, Blaira Singera, Anthonego Robbinsa,
T.Harva Ekera i Alexa Mandossiana.
Miedzynarodowy certyfikowany trener systemu treningowego Structogram
0d 2012 roku trener Structogram Polska, swojg wiedze przekazuje na szkoleniach oraz wyktadach
na wyzszych uczelniach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Case study, ¢wiczenia, szwajcarski materiat.

Adres

ul. gen. Jézefa Dwernickiego 15b
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie
Telox, ul. Dwernickiego 15 b, 87-100 Torun

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail kinga@dnawbiznesie.pl

Telefon (+48) 664 338 070

Kinga Zasadowska



