Mozliwo$¢ dofinansowania

STEP Master Class- kompleksowy proces 3 700,00 PLN brutto
rozwoju, kroki do lepszego liderstwa- 3008,13 PLN netto
) ‘-
’ ’ smerAEDUKACH  czeS¢ I 100,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/05/05/40298/2723940 81,30 PLN netto/h

Strefa Edukac;ji Sp. z
0.0.

© toédz/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

WY 4875 (© 37h
13 ocen B 06.12.2025 do 25.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

¢ doswiadczeni liderzy i menadzerowie, dgzacy do udoskonalenia
swojego stylu przywddztwa,

e osoby zarzadzajace, chcace zwigkszy¢ swoj wptyw i skutecznosé z
zarzadzaniu zespotami,

e kierownicy wyzszego szczebla, zamierzajacy rozwija¢ kompetencje
przywddcze i zarzagdzania zmiang,

Grupa docelowa ustugi * wiasciciele $rednich i duzych firm, inwestujgcych w rozwéj wiasny i

swoich liderow,

¢ osoby aspirujgce do rél liderskich i menadzerskich, rozwijajacych
umiejetnosci zarzadzania

¢ przedstawiciele instytucji publicznych i prywatnych, wspierajgcych
rozwoj swoich lideréw i menadzeréw

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 25

Data zakonczenia rekrutacji 28-11-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 37

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



- Rozwéj kompetencji z zakresu wywierania wptywu min. w procesach sprzedazowych.
- Budowanie bezpieczenstwa psychologicznego w zespotach.
- Skuteczne metody pracy zespotowej i prowadzenia spotkan w oparciu o rézne metodologie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Rozréznia dziatania managerskie od

dziatan przywédczych

« Stosuje odpowiedni rodzaj informacji

zwrotnej w zaleznosci od sytuaciji

* Prawidtowo formutuje informacje

zwrotng i udziela jej w odpowiednim Test teoretyczny z wynikiem
momencie i okolicznosciach generowanym automatycznie
* Przeprowadza rozmowy coachingowe

ze swoimi wspotpracownikami

* Deleguje zadania w prawidtowy

sposob wptywajac na zwiekszenie

Zna i skutecznie wykorzystuje narzedzia motywacji i zaangazowania swojego
przywddcze w odpowiednich wspotpracownika
sytuacjach, ktére potrafi zdiagnozowaé * Wykorzystuje feedback, mentoring i

coaching w zaleznosci od

zdiagnozowanej potrzeby

+ Dostosowuje narzedzia przywédcze

okreslajac poziom kompetencji i

zaangazowania pracownika Test teoretyczny z wynikiem
* Prawidtowo definiuje poziomy generowanym automatycznie
motywacji wspétpracownikéw

+ Dostosowuje odpowiednie motywatory

indywidualnie do pracownika

+ Dostosowuje narzedzia przywédcze do

naturalnych predyspozycji rozméwcy

Charakteryzuje bariery obnizajace
skuteczno$¢ spotkan i potrafi je
zdiagnozowacé

* Definiuje we wtasciwy sposéb cel
spotkania

+ Okresla role uczestnikéw spotkan i
przygotowuije ich do tych rél

* Dobiera wtasciwy typ spotkania
dostosowany do celu spotkania

* Facylituje spotkania zgodnie z
wymaganiami tej roli

* Przygotowuje innych do roli

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Planuje, organizuje i prowadzi
efektywne spotkania zespotéw

facylitatora

. 0rgan|.zuje i przeprowadza spotkénla Test teoretyczny
operacyjne, kreatywne oraz decyzyjne

+ Wykorzystuje techniki zwinne podczas

spotkan zespotéw



Efekty uczenia sie

Zarzadza w sposoéb efektywny
konfliktem w $rodowisku biznesowym

Prowadzi skuteczne i perswazyjne
rozmowy sprzedazowe

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Prawidtowo definiuje zrédta konfliktow i
ich rodzaje

* Wykorzystuje odpowiednie techniki
mediacyjne i negocjacyjne w zaleznosci
od zdefiniowanego celu

* Projektuje wtasciwe dziatania w celu
przeciwdziatania eskalacji konfliktu

* Prowadzi rozmowy opierajac sie na
akceptacji réznorodnosci, rozpoznaniu
potrzeb oraz preferencji

* Prowadzi rozmowy wykorzystujac
Strukturalny Model Komunikowania

Wykorzystuje techniki budowania
dtugoterminowych i opartych na
zaufaniu relacji sprzedazowych

* Szybko rozpoznaje typ klienta oraz
jego potrzeby

« Skutecznie prezentuje i finalizuje
sprzedaz

« Skutecznie radzi sobie z oporem i
obiekcjami klienta

+ Dostosowuje techniki komunikacyjne
do potrzeb klienta wynikajacych z
réznych biostruktur

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

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

06.12.2025



Triada Udanej Komunikacji — Strukturalny Model Komunikowania, fazy procesu rozmowy, matryca partnerstwa/warsztat. Komunikacja,
ktéra trafia w sedno Poznaj model komunikacji oparty na biostrukturze, ktéry pozwoli Ci prowadzi¢ rozmowy w sposoéb jasny, efektywny i
dostosowany do rozmoéwcy. Fazy procesu rozmowy — od pierwszego stowa do dziatania Dowiesz sie, jak poprowadzi¢ rozmowe przez
wszystkie kluczowe etapy: 1. Otwarcie i budowanie zaufania 2. Zrozumienie potrzeb i oczekiwan 3. Prezentacja rozwigzan i negocjacje 4.
Zamkniecie i wdrozenie dziatan Matryca Partnerstwa — klucz do sukcesu w relacjach Nauczysz sig, jak rozpoznawac i dopasowywac sie
do biostruktury rozmdwecy, by budowac relacje oparte na wzajemnym szacunku i wspotpracy. Warsztat: Komunikacja w praktyce
Cwiczenia w parach i grupach, analiza case studies i symulacje rozméw — od trudnych negocjacji po codzienne interakcje.

07.12.2025

EFEKTYWNE PRZYWODZTWO cze$é II. Jak poprzez wykorzystanie metod Agile, czyli pracy zwinnej wzmacniaé kreatywno$¢, poprawiaé
decyzyjnos¢, zwiekszaé wydajnosc? Efektywne spotkania zespotéw. Cel warsztatu to przede wszystkim poprawa efektywnosci pracy
zespotowej. Umiejetnosci doboru wtasciwej metody oraz zasad prowadzenia efektywnego spotkania w zaleznosci od jego celu, co
przetozy sie na wzrost zaufania w zespole, wiekszg kreatywnos$c¢ oraz otwarto$é grupy i szybsze tempo pracy. Pozwoli unikngé braku
decyzyjnosci, niepotrzebnych przestojow w pracy zespotowej, pokaze przewagi pracy zespotowej ponad pracg indywidualna.

Program warsztatu: 1. Wprowadzenie do metodologii Agile: historia, zasady i Manifest Agile, wprowadzenie do popularnych metod Agile
(Scrum, Kanban). 2.Bariery wptywajgce na efektywnos¢ spotkan zespotowych: cel jednostki a cel zespotu, przygotowanie do spotkania,
spotkanie oraz kolejne kroki po spotkaniu — kluczowe elementy. 3. Rola facylitatora: facylitator, moderator, trener oraz manager na
spotkaniu, zadania facylitatora i kluczowe korzysci wynikajace z tej roli. 4.Spotkania operacyjne: rodzaje i cele spotkan operacyjnych,
struktura spotkania Lean&Fast, retrospektywa. 5. Spotkania kreatywne i rozwigzujace problemy: Design Thinking, Technika Walta Disneya,
Technika Kapeluszy De Bono. 6. Spotkania decyzyjne: struktura spotkania Peer Advise, struktura spotkania Safe To Try.

10.01.2026
Sprzedaz i Decyzje Zakupowe — Biokomunikacja, studia przypadkéw

Klucz do skutecznej sprzedazy — zrozumienie klienta Dowiedz sie, jak biostruktura mézgu wptywa na procesy decyzyjne klientow.
Mechanizmy, ktére determinujg wybory zakupowe i dostosowywanie ofert do réznych typéw osobowosci. Sprzedaz oparta na
biokomunikacji. Techniki budowania relacji sprzedazowych, ktére odpowiadajg na naturalne potrzeby klienta. Jak méwi¢ jezykiem
rozmoéwcy, by zwiekszy¢ skutecznos$¢ prezentaciji i finalizacji sprzedazy. Studia przypadkéw — sukcesy i wyzwania w sprzedazy Analiza
rzeczywistych przypadkdw, ktére pokazujg, jak zastosowanie Structogramu w sprzedazy przetozyto sie na wzrost wynikéw i dtugofalowe
relacje z klientami. Warsztat: Cwiczenia z Biokomunikaciji Symulacje rozméw sprzedazowych, analiza reakcji klientéw i dostosowywanie
technik komunikacyjnych do réznych biostruktur. « Jak rozpoznaé typ klienta w 5 minut? « Jak pokonaé obiekcje, bazujac na strukturze
mdbzgu?

24-25.01.2026

EFEKTYWNE PRZYWODZTWO czes$é IIl. Bezpieczeristwo psychologiczne jako fundament zaufania, rozwoju, konstruktywnego
rozwigzywania konfliktéw oraz adaptacji zespotéw do zmian.

CEL WARSZTATU to wyposazenie uczestnikdw w narzedzia i strategie, ktére umozliwig im stworzenie atmosfery bezpieczenstwa
psychologicznego w swoich zespotach. Warsztat ma na celu zrozumienie, jak bezpieczeristwo psychologiczne pomaga w budowaniu
wspotpracy opartej na zaufaniu. Uczestnicy zdobeda réwniez praktyczne umiejetnosci zarzagdzania konfliktem oraz zmiang w zespole

Program warsztatu: 1. Bezpieczenstwo psychologiczne: podstawowe zatozenia bezpieczenstwa psychologicznego, wzajemne wsparcie,
akceptacja réznorodnosci, podejmowanie ryzyka, docenianie, proszenie o pomoc. 2.Zespét w zmianie: emocje oraz zachowania zespotu
przechodzacego przez zmiane na podstawie modelu Dom Zmiany, komunikowanie trudnych decyzji, metody i techniki neutralizowania
oporu wspétpracownikdw, narzedzia pomagajgce wspotpracownikom na bardziej efektywne radzenie sobie z trudnymi emocjami
zwigzanymi z poszczeg6lnymi fazami zmiany. 3. Konflikt i jego znaczenie w pracy zespotu: rodzaje konfliktéw, zrédta konfliktéw, 5
dysfunkcji pracy zespotowej Lencioniego. 4.Podejscia do konfliktu: style rozwigzywania konfliktéw wedtug Thomasa-Kilmana, techniki
mediacyjne, techniki negocjacyjne.

Walidacja ( obserwacja w warunkach symulowanych, test teoretyczny) , rozdanie certyfikatow, oméwienie wynikow.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 37



Przedmiot / temat
zajec

X Triada

udanej
komunikaciji,
strukturalny
model
komunikowania,
fazy procesu
rozmowy,
matryca
partnerstwa/war
sztat.

Przerwa

kawowa

EFE7A Triada
udanej
komunikaciji,
strukturalny
model
komunikowania,
fazy procesu
rozmowy,
matryca
partnerstwa/war
sztat.

Przerwa na

lunch

Triada
udanej
komunikaciji,
strukturalny
model
komunikowania,
fazy procesu
rozmowy,
matryca
partnerstwa/war
sztat.

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

Data realizacji

zajeé

06-12-2025

06-12-2025

06-12-2025

06-12-2025

06-12-2025

06-12-2025

Godzina

rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

14:45

Liczba godzin

01:45

00:15

01:30

00:45

01:15

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Triada

udanej
komunikaciji,
strukturalny
model
komunikowania,
fazy procesu
rozmowy,
matryca
partnerstwa/war
sztat.

Efektywne
przywoédztwo Il

Spotkanie
zespotow. Jak
poprzez
wykorzystanie
metod Agile
wzmacniaé
kreatywnos¢,
poprawié
decyzyjnosé i
zwigkszy¢
wydajnosé.

Przerwa

kawowa

Efektywne

przywoédztwo Il
Spotkanie
zespotow. Jak
poprzez
wykorzystanie
metod Agile
wzmacniaé
kreatywnos¢,
poprawié
decyzyjnos¢ i
zwigkszy¢
wydajnosé.

Przerwa

na lunch

Efektywne

przywoédztwo Il
Przywédztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zmianie

Prowadzacy

JOANNA
JASTKOWIAK

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA

MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

Data realizacji
zajeé

06-12-2025

07-12-2025

07-12-2025

07-12-2025

07-12-2025

07-12-2025

Godzina
rozpoczecia

14:45

09:00

10:45

11:00

12:30

13:15

Godzina
zakonczenia

16:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

Liczba godzin

01:15

01:45

00:15

01:30

00:45

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

kawowa

Efektywne

przywédztwo II.
Spotkanie
zespotow. Jak
poprzez
wykorzystanie
metod Agile
wzmachniaé
kreatywnosé,
poprawic¢
decyzyjnosc¢ i
zwiekszy¢
wydajnosé.

Sprzedaz i
decyzje
zakupowe,
éwiczenia
Biokomunikacja,
studia
przypadkow.

iF%7d Przerwa

kawowa

Sprzedaz i

decyzje
zakupowe,
éwiczenia
Biokomunikacja,
studia
przypadkow.

iEFEVA Przerwa

na lunch

Sprzedaz i
decyzje
zakupowe,
éwiczenia
Biokomunikacja,
studia
przypadkoéw.

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

AGNIESZKA

MACIEJEWSKA

AGNIESZKA

MACIEJEWSKA

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

JOANNA
JASTKOWIAK

Data realizacji
zajeé

07-12-2025

07-12-2025

10-01-2026

10-01-2026

10-01-2026

10-01-2026

10-01-2026

10-01-2026

Godzina
rozpoczecia

14:30

14:45

09:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

Godzina
zakonczenia

14:45

16:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

14:45

Liczba godzin

00:15

01:15

01:45

00:15

01:30

00:45

01:15

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Sprzedaz i

decyzje
zakupowe,
éwiczenia
Biokomunikacja,
studia
przypadkow.

Efektywne

przywoédztwo Il
Przywédztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zZmianie

xFEvd Przerwa
kawowa

Efektywne

przywédztwo Il
Przywédztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zmianie

Przerwa

na lunch

Efektywne

przywdédztwo lll.
Przywodztwo w
konflikcie.
Przywoédztwo w
zmianie

Przerwa

kawowa

Efektywne

przywoédztwo Il
Przywodztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zmianie

Efektywne

przywdédztwo lll.
Przywédztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zmianie

Prowadzacy

JOANNA
JASTKOWIAK

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

Data realizacji
zajeé

10-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

25-01-2026

Godzina
rozpoczecia

14:45

09:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

14:45

09:00

Godzina
zakonczenia

16:00

10:45

11:00

12:30

13:15

14:30

14:45

16:00

10:45

Liczba godzin

01:15

01:45

00:15

01:30

00:45

01:15

00:15

01:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

kawowa

Efektywne

przywédztwo Il
Przywédztwo w
konflikcie.
Przywédztwo w
zmianie

Przerwa

na lunch

Efektywne

przywédztwo lll.
Przywoédztwo w
konflikcie.
Przywoédztwo w
zmianie

RIPEVA Przerwa
kawowa

Efektywne

przywoédztwo Il
Przywodztwo w
konflikcie.
Przywodztwo w
zmianie

Przerwa

kawowa

Walidacja

i podsumowanie.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

AGNIESZKA
MACIEJEWSKA

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

25-01-2026 10:45
25-01-2026 11:00
25-01-2026 12:30
25-01-2026 13:15
25-01-2026 14:30
25-01-2026 14:45
25-01-2026 16:00
25-01-2026 16:30

Cena

3700,00 PLN

3 008,13 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

12:30

13:15

14:30

14:45

16:00

16:30

18:00

Liczba godzin

00:15

01:30

00:45

01:15

00:15

01:15

00:30

01:30



Koszt osobogodziny netto 81,30 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

0 AGNIESZKA MACIEJEWSKA

‘ ' ekspertka z 25-letnim doswiadczeniem w miedzynarodowym biznesie, od 13 lat zajmujaca sie
szkoleniami i rozwojem zespotéw sprzedazy, marketingu, finanséw oraz manageréw. Specjalizuj sie
w dtugofalowych procesach rozwojowych i projektach wspierajgcych zmiany kulturowe w
organizacjach, Jej wiedza i praktyczne podejscie pomagajg liderom i firmom osiggac trwate
rezultaty.

+ Ukonczyta Akademie Treneréw Sprzedazy,

« Certyfikowany trener metodologii Insights Discovery,

+ coachem Strengths Community uprawnionym do pracy z Talentami Gallupa.

« Ukonczyta liczne kursy i certyfikacje uprawniajgce do szkolefh managerskich, w tym Proffesional
Agile Lidership.

« prowadzi wyktady podczas konferencji oraz wygtaszam POWER SPEECHe.

222

o JOANNA JASTKOWIAK

‘ ' Certyfikowana trenerka mentalna, méwczyni motywacyjna i przedsiebiorczyni. Jest wtascicielkg
agencji ubezpieczeniowej oraz biura podrozy EduFan, gdzie organizuje autorskie wyjazdy , Podroze z
Dzoang", tfaczac pasje do podrézy z edukacja i rozwojem osobistym. Specjalizuj sie w szkoleniach
opartych na analizie biostruktur mézgu, wspiera kobiety w ramach projektow ,TERAZ JA-stkowiak” i
JProjekt Kobieta! Przestan sie B¢ i Zacznij Zyé".
« ,Diament biznesu” za wyjagtkowe osiggnigcia i rozwoj w biznesie,
« ,Najwyzsza jakos¢ roku”- za profesjonalizm i wysokie standardy w prowadzeniu dziatalnosci,
« ,Lwica biznesu"” oraz ,Kobiecy Laur"- za inspirujgca postawe i bycie wzorem przedsiebiorczosci dla
innych kobiet

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Uczestnik otrzymuje roczny dostep do materiatéw szkoleniowych, mozliwos¢ powrotu w dowolnym momencie do wiedzy zdobytej na
szkoleniu.

Warunki uczestnictwa

Walidacje przeprowadzi Agnieszka Maciejewska w oparciu o test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.
Uczestnicy musza uczestniczy¢ w 80% zajec.
Przerwy wliczajg sie do trwania ustugi szkoleniowej. 1 godzina szkolenia = 1 godzina zegarowa.

Uczestnik otrzymuje:



¢ Dostep do zamknigtej grupy Mastremind, networking moderowany przez treneréw. Wymiana doswiadczen, mysl i spostrzezen z innymi
uczestnikami
¢ Certyfikat ukoriczenia procesu rozwojowego STEP Master Class, oficjalne potwierdzenie zdobytych kompetenc;ji

Uczestnik w trakcie ustugi musi posiadac¢ urzadzenie umozliwiajgce potgczenie sie z Internetem ( laptop, tablet, smartfon) i udziat w tescie
teoretycznym z wynikiem generowanym automatycznie.

Adres

ul. gen. Romualda Traugutta 25
90-113 L6dz

woj. tédzkie

sala konferencyjna Textilimpex Sp. z 0.0.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii
« PARKING DLA UCZESTNIKOW

Kontakt

m E-mail biuro@strefa.io

Telefon (+48) 605 195 888

Anna Sabat



