Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie realizowane w ramach projektu 1 750,00 PLN brutto
,Postaw swoj biznes na nogi”-Zarzadzanie 1750,00 PLN netto
relacjami i wywieraniem wptywu w 218,75 PLN brutto/h
organizacji 218,75 PLN netto/h
Numer ustugi 2025/08/26/133960/2961162

FHU ORDINAT

MARCIN BIELSKI © Choszczéwka Stojecka / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa
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1813 ocen

5 24.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie przeznaczone jest dla wtascicieli, menedzeréw i pracownikéw
mikro, matych oraz srednich przedsiebiorstw, ktérzy na co dzien
uczestniczg w negocjacjach, procesach sprzedazowych, zarzadczych i
komunikacyjnych wymagajacych perswazji. Szczegdlnie polecane jest
liderom zespotéw, specjalistom ds. sprzedazy i obstugi klienta oraz
wszystkim, ktérzy chca rozwija¢ umiejetnosci skutecznego wywierania

Grupa docelowa ustugi

wptywu, budowania zaangazowania, argumentacji oraz obrony przed

manipulacja.
Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 23-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Rl 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwdéj umiejetnosci skutecznego wywierania wptywu poprzez poznanie technik perswazji, regut
spotecznych i psychologii motywaciji. Uczestnicy nauczg sie argumentacji opartej na jezyku korzysci i emoc;ji,



zarzadzania emocjami w negocjacjach oraz obrony przed manipulacjg, co pozwoli im skuteczniej komunikowac¢ sie i

budowa¢ zaangazowanie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje pojecie wywierania wptywu

Rozréznia przekonywanie i narzucanie

Definiuje jezyk korzysci

Charakteryzuje regute sympatii,
wzajemnosci i zaangazowania

Definiuje potrzeby psychologiczne
Projektuje komunikaty perswazyjne

Planuje strategie negocjacyjna

Uzasadnia znaczenie asertywnej
postawy

Projektuje granice komunikacyjne

Analizuje konsekwencje niewtasciwej
perswazji

Uzasadnia znaczenie autorytetu w
komunikacji

Uzasadnia znaczenie dystansu
negocjacyjnego

Uzasadnia znaczenie granic
interpersonalnych

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje wptyw jako proces
oddziatywania interpersonalnego

Uzasadnia roznice miedzy
przekonywaniem a narzucaniem

Charakteryzuje model C-Z-K

Uzasadnia ich wptyw na konsekwencje
dziatan

Rozréznia potrzeby: zysku, prestizu,
wygody, bezpieczenstwa

Planuje przekaz dostosowany do
potrzeb psychologicznych

Dobiera argumenty do typu potrzeb
odbiorcy

Analizuje role asertywnosci w obronie
przed manipulacja

Definiuje sposoby stawiania granic w
relacjach

Monitoruje ryzyka nadmiernego nacisku

Charakteryzuje rézne zrédta autorytetu

Wyjasnia role neutralnosci
emocjonalnej

Analizuje ich role w budowaniu
zdrowych relacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

PROGRAM

1.Prowadzenie w tematyke wywierania wptywu

-Czym jest wywieranie wptywu?

-Przekonywanie vs narzucanie

-Rola emociji w procesie wywierania wptywu

-Na jakiej ptaszczyznie odbywajg sie procesy perswazyjne? (racjonalnej czy emocjonalne;j?)
2.Argumentacja perswazyjna

-Techniki i sposoby kontrolowania przebiegu rozmowy

-Jezyk korzysci (model C-Z-K)

-Jezyk emocji (praca z metaforg)

3.Portfolio regut wywierania wptywu spotecznego — 8. Praw perswazji

-Reguta sympatii

-Reguta wzajemnosci

-Reguta zaangazowania

-Reguta kontrastu

-Spoteczny dowdd stusznosci

-Reguta niedostepnosci

-Reguta precyzji w danych

-Reguta autorytetu

4.Potrzeby psychologiczne i ich wykorzystanie w procesie przekonywania i pozyskiwania zaangazowania

-Wywieranie wptywu w procesie negocjacyjnym: przekonywanie do swojego stanowiska, uzywanie odpowiednich komunikatéw
(sugestywnych dla odbiorcéw o konkretnych potrzebach psychologicznych) w celu osiggniecia wtasnych celéw perswazyjnych

-Potrzeby psychologiczne a potrzeby merytoryczne



-Potrzeby psychologiczne

-Potrzeba zysku

-Potrzeba prestizu

-Potrzeba wygody

-Potrzeba bezpieczenstwa

5.Kontrolowanie wtasnych emocji w procesie perswazyjnym
-Zjawisko tzw. samospetniajgcej sie przepowiedni

-Rola emociji oraz zarzadzanie emocjami w procesie wywierania wptywu
-Rozpoznawanie intencji drugiej strony / partnera np. negocjacyjnego
-Umiejetnos$¢ przyjmowania zdystansowanej pozycji negocjacyjnej
6.0brona przed manipulacja i socjotechnikami

-Jak wykrywaé manipulacje i jak jej zapobiegac?

-Jak rozpoznawac proby nacisku nie wprost?

-Jak stawia¢ granice i asertywnie broni¢ sie przez prébami nacisku i wywierania wptywu?

WALIDACJA

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 10

Przedmiot / temat

P d
zajet rowadzacy

Prowadzenie w

tematyke Pawet Kacprzak
wywierania

wptywu

przerwa

Pawet Kacprzak
kawowa

Argumentacja Pawet Kacprzak
perswazyjna

Portfolio

regut wywierania

wptywu Pawet Kacprzak
spotecznego-8

Praw perswazji

Data realizaciji
zajec

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

24-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

11:00

12:00

Liczba godzin

01:45

00:15

01:00

01:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

przerwa

Pawet Kacprzak
obiadowa P

Potrzeby

psychologiczne i
ich
wykorzystanie w
procesie
przekonywania i

Pawet Kacprzak

pozyskiwania
zaangazowania

przerwa

Pawet Kacprzak
kawowa P

Kontrolowanie

witasnych emociji Pawet Kacprzak
w procesie

perswazyjnym

Obrona

przed
manipulacjg i
socjotechnikami

Pawet Kacprzak

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
24-10-2025 12:00
24-10-2025 12:30
24-10-2025 14:00
24-10-2025 14:15
24-10-2025 15:00
24-10-2025 15:45

Cena

1750,00 PLN

1750,00 PLN

218,75 PLN

218,75 PLN

Godzina
zakonczenia

12:30

14:00

14:15

15:00

15:45

16:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

00:45

00:45

00:15



1z1

o Pawet Kacprzak

‘ . Trener, konsultant, z 25-letnim dosw. zawodowym. Specjalizuje sie w realizacji projektéw
rozwojowych dla kadry zarzadzajgcej, przywodztwa, zarzadzania zmiang, intermentoringu,
sprzedazy i efektywnos$ci osobistej. Licencjonowany trener i konsultant, absolwent socjologii oraz
pedagogiki | andropedagogiki zarzgdzania marketingiem i sprzedazg oraz zarzadzania systemami
poprawy jakosci, certyfikat Menadzer Projektu IPMA D. Prowadzi szkolenia w zakresie
przygotowania organizacji do wyzwan rynku pracy, zarzadzania zmianami wynikajgcymi z
przeobrazen na rynku pracy, zarzadzania wiekiem i wspoétpracg miedzypokoleniowa, zarzadzania
réznorodnoscia i wielokulturowos$cig w organizacji, wdrazania nowych modeli i form organizac;ji
pracy, zarzadzania praca zdalng i hybrydowg, orientacji w biznesie i uwarunkowaniach spoteczno-
kulturowych, zrbwnowazonego zarzgdzania potencjatem, innowacyjnos¢, Desing Thinking, obstuga
klienta, wywieranie wptywu. Doswiad. coach i mentor specjalizujgcy sie w wspieraniu rozwoju
$redniej i wyzszej kadry menedzerskiej. Szkolit m.in.: Plus GSM. Orange, Era, PKO BP, BOS Bank,
Hortimex, Profim, Shell, Astellas, Bombardier, Sanitec Koto, Auchman, Maspex, Tymbark, Pamapol
S.A., Ekoland.Posiada ponad 120 h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w
przeciggu ostatnich 2 lat, liczone wstecz od rozpoczecia szkolenia.W ciggu ostatnich 5lat liczac od
daty ustugi, prowadzit szkolenia o tej samej oraz pokrewnej tematyce

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe obejmujace swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacje) oraz skrypt.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajecia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwo$¢ robienia notatek oraz
zapewnienie odpowiedniej odlegtosci do czytania wys$wietlanej prezentacji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialno$¢ za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielko$¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikdw, zapewniajac odpowiednia przestrzen na kazdego
uczestnika, zgodnie z normami bezpieczenistwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla 0s6b z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowac¢ podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajagcg swobodne poruszanie sie wdzkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla oséb z
niepetnosprawnosciami (np. stoty z regulowang wysokoscia).

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing
umiejetnosci, postawy i zachowania

Podczas szkolenia przewidziane sa:
2 przerwy kawowe x 15 min
1 przerwa x 30 min

Rezerwacja i obstuga: Powinna by¢ dostepna os. odpowiedzialna za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku
problemdw technicznych lub organizacyjnych podczas szkolenia (kont. tel.).

Sala szkol. powinna zawiera¢:

- dostep do swiatta dziennego



- bezpieczne i higieniczne warunki real. szkol.
- regulaminy i instr. BHP, zas. ewakuaciji, instr. bezp. pozar.
Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

W przypadku finansowania ze srodkéw publicznych w przynajmniej 70% - cena netto=brutto. Stawka vat zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29
podpunkt c), ustawy o vat

Adres

Choszczéwka Stojecka 11A
05-300 Choszczéwka Stojecka

woj. mazowieckie

ul.Gotebiewskiego 11A, Choszczéwka Stojecka, 05-300 Minsk Mazowiecki

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@ordinat.pl

Telefon (+48) 533 335610

Marcin Bielski



