Mozliwos$¢ dofinansowania

Asertywna komunikacja. Wspétpraca,

rozwigzywanie problemow..
European®gohter  Numer ustugi 2025/09/15/122428/3009639

EUROPEAN
TRAINING &
CONSULTING
CENTER SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS © Zakopane / stacjonarna

ClA & Ustuga szkoleniowa
%k kK ke 45/5 ® 14h

241 ocen 9 13.10.2025 do 14.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

1 476,00 PLN brutto

1 200,00 PLN netto
105,43 PLN brutto/h
85,71 PLN netto/h

Szkolenie skierowane jest przede wszystkim do oséb majgcych problemy

z komunikacjg w zespole, do cztonkéw zespotdw, w ktérych pojawiaja sie

konflikty.

Szkolenie skierowane jest réwniez do pracownikéw MSP biorgcych udziat
w programach Akademia Menedzera czy SWO (System Wczesnego

Ostrzegania).

W szkoleniu moga wzig¢ réwniez udziat osoby realizujgce bony

szkoleniowe.
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Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Cel edukacyjny szkolenia "Asertywna komunikacja. Wspotpraca, rozwigzywanie probleméw" to wyposazenie
uczestnikow w umiejetnosci niezbedne do efektywnego komunikowania sie, budowania relacji oraz rozwoju inteligenc;ji
emocjonalnej, co pozwoli na lepsze zrozumienie siebie i innych oraz skuteczniejsze osigganie wspélnych celow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik samodzielnie stosuje zasady . L . L.
i o Uczestnik wykazuje sie umiejetnoscia
efektywnej komunikacji, unika¢ - . . .
L i unikania barier komunikacyjnych oraz
typowych barier i btedéw . Test teoretyczny
poprawnego stosowania zasad

komunikacyjnych oraz rozpoznawac i
viny P efektywnej komunikaciji.

korygowaé "7 grzechéw komunikacji"

Uczestnik zna definicje inteligencji
emocjonalnej oraz potrafi rozpoznawac,

. . . . Uczestnik identyfikuje emocje
nazywac i kontrolowaé swoje emocje,

. X Test teoretyczny
scenariuszach biznesowych.

szczeg6lnie w kontekscie biznesowym i
interpersonalnym.

Uczestnik samodzielnie stosuje metody
i strategie panowania nad emocjami, w

ik nostuquie si hnikami
tym techniki radzenia sobie z emocjami Uezestnik postuguje sig technikami

Test teoretyczn
radzenia sobie z emocjami yezny

w trudnych sytuacjach oraz w trakcie
konfliktéw.

Uczestnik samodzielnie ustala sposéb

komunikowania sie zaréwno ze

wspotpracownikami, jak i klientami,

rozumiejac réznice miedzy Uczestnik definiuje style komunikacji Test teoretyczny
komunikowaniem a informowaniem,

oraz adaptujac styl komunikacji do

réznych odbiorcéw i sytuaciji.

Cel biznesowy

Celem biznesowym szkolenia jest zwiekszenie efektywnosci oraz harmonii w miejscu pracy poprzez umozliwienie
pracownikom lepszego zarzgdzania stresem i emocjami, co prowadzi do poprawy komunikacji, redukcji konfliktéw oraz
zwiekszenia zaangazowania i wydajnosci w wykonywanych zadaniach.

Efekt ustugi

Efektem ustugi bedzie rozwiniecie umiejetnosci asertywnej komunikacji wsréd cztonkéw zespotu, co przyczyni sie do wiekszej wspotpracy
i checi wspélnego rozwigzywania pojawiajgcych sie probleméw. Kryterium weryfikacji bedzie poprzez obserwacje zmian w interakcjach
miedzyludzkich, takich jak wzrost empatii, skuteczniejsza komunikacja i rozwigzywanie konfliktéw oraz poprzez monitorowanie sposobu,
w jaki uczestnicy stosujg nowo nabyte umiejetnos$ci komunikacyjne i zarzgdzania emocjami w codziennych sytuacjach zawodowych.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi



Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi bedzie obserwacja i ocena zachowan oraz rezultatéw uczestnikéw w warunkach
praktycznych. Przez okres poswiecony na szkolenie i praktyke, uczestnicy bedg mieli okazje zastosowa¢ nowo nabyte umiejetnosci w
swoim miejscu pracy lub w symulowanych sytuacjach biznesowych. Podczas tego procesu instruktor bedzie obserwowac interakcje
uczestnikow zespotu, sposdb przekazywania informacji zwrotnej. Na koniec szkolenia prowadzacy sporzadzi protokoét.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie skierowane jest zaréwno do 0séb zatrudnionych na stanowiskach kierowniczych, kadry menedzerskiej, wtascicieli firm, ktérzy
majg doswiadczenie w zarzadzaniu zespotem i chcg podnie$¢ swoje kompetencje jak i do pracownikéw przewidzianych do awansu na
stanowisko kierownicze, ktérzy jeszcze doswiadczenia w zarzadzaniu nie posiadaja.

-

. Wstep, integracja, prezentacja trenera i uczestnikéw oraz zebranie ich oczekiwan od szkolenia

N

. Specyfika komunikacji

e Typy komunikacji

e Bariery i btedy w komunikowaniu sie

e 7 grzechéw komunikaciji

¢ Reguty efektywnej komunikacji

¢ Style komunikacji

¢ Komunikowanie a informowanie — réznice i podobienistwa

3. Komunikacja w kontaktach ze wspétpracownikami i z klientami

¢ Psychologiczne aspekty komunikacji interpersonalnej
e Jezyk kobiet a jezyk mezczyzn

e Teoria i zasady komunikacji

¢ Model komunikacji

e Filtry

e Bariery komunikacyjne

 Kierunki przeptywu informaciji

4. Definicja inteligencji emocjonalnej i kognitywnej

e Czym jest inteligencja emocjonalna i kognitywna
¢ Definicja emocji — 5 gtéwnych emociji



¢ Dlaczego emocje sg niezbedne
e Emocje w biznesie
e Pierwsza mysl czy emocja?

5. Schemat powstawania emocji i mysli

e Jak powstajg emocje i mysli

¢ Proces powstawania emocji i mysli

e Model ,ABCD”

¢ Co sie dzieje z mys$lami i komunikacja kiedy towarzyszg nam silne emocje

6. Poznanie siebie i wzmacnianie samoswiadomosci

¢ Rozpoznawanie emocji
¢ Nazywanie emocji

e Komunikowanie emocji
e Kontrolowanie emocji

7. Panowanie nad emocjami i myslami — metody i sposoby

¢ Poznanie metod i strategii na panowanie nad emocjami

e Opracowanie wtasnych strategii panowania nad emocjami
e Postrzeganie rzeczywistosci

e Praca nad myslami

8. Budowanie kompetencji spotecznych opartych na emocjach i myslach

* Empatia

e Aktywne stuchanie

e Konstruktywna informacja zwrotna
e Konstruktywna komunikacja emocji

9. Radzenie sobie z emocjami w trudnych sytuacjach

¢ Diagnoza sposobow radzenia sobie w trudne sytuacji
¢ Skutki negatywnych emocji w konflikcie

e Rachunek zyskoéw i strat

¢ Sposoby opanowania emocji w trudnych sytuacjach
¢ Rozwigzywanie konfliktéw

10. Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Szkolenie trwa 14 godzin dydaktycznych, w tym 75% to zajecia praktyczne. Kazdy modut prowadzony jest w ten sposéb: wprowadzenie do
tematu, czyli teoria ok. 25%, nastepnie uczestnicy wykonujg ¢wiczenia: samodzielnie na papierze przed komputerem wykonujg zadania
zlecane przez trenera, podczas zaje¢ odgrywaja scenki, analizujg wspdlnie scenki czy przyktady przedstawione przez trenera, dyskutujg na
temat danego zagadeniania. Cze$¢ praktyczna stanowi ok 75% catego czasu poswieconego na dany modut.

Podczas szkolenia zapewniamy prezentacje materiatu i technik przez trenera szkolenia, prace wtasne uczestnikéw, ¢wiczenia wybranych
technik zaréwno w wersji papierowej, jak i werbalnej, zadania i gry angazujgce w procesy spoteczne i wtasne nawyki w celu oméwienia
wnioskéw, odgrywanie scenek symulacyjnych, coachingowe metody pracy, dyskusja z uczestnikami, dostep do materiatéw dotyczacych
omawianych na szkoleniu zagadnien.

Sala szkoleniowa wyposazona jest w stanowiska dla uczestnikéw (stoliki i krzesta ustawione w ksztatt litery U). Dodatkowo sala
wyposazona jest w stanowisko dla trenera, rzutnik, flipchart. Dla kazdego uczestnika przygotowany jest réwniez notatnik i dtugopis.

0d uczestnikéw wymagana jest obecno$¢ (min. 80%), ktdra uczestnik potwierdza sktadajgc swéj podpis na liscie obecnosci, aktywny
udziat w szkoleniu oraz che¢ wspétpracy.

Szkolenie skierowane jest przede wszystkim do os6b majacych problemy z komunikacjg w zespole, do cztonkéw zespotow, w ktorych
pojawiajg sie konflikty.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

zajec

D Wstep,

integracja,
prezentacje
treneraii
uczestnikéw oraz
ich oczekiwan od
szkolenia

Specyfika

asertywnej
komunikacji

przerwa

Komunikacja w
kontaktach ze
wspotpracownika
mi i z klientami

przerwa

Definicja

inteligencji
emocjonalnej i
kognitywnej

przerwa

Schemat

powstawania
emocji i mysli

Poznanie
siebie i
wzmachianie
samoswiadomos
ci

przerwa

Poznanie
siebie i
wzmachianie
samoswiadomos
ci

Prowadzacy

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

zajec

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

13-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

14-10-2025

rozpoczecia

10:00

10:30

11:30

11:40

13:00

13:30

15:00

15:10

09:00

10:35

10:40

zakonczenia

10:30

11:30

11:40

13:00

13:30

15:00

15:10

16:05

10:35

10:40

12:30

Liczba godzin

00:30

01:00

00:10

01:20

00:30

01:30

00:10

00:55

01:35

00:05

01:50



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

przerwa Maciej Grzeszyk

Panowanie nad

emocjami i Maciej Grzeszyk
myslami -

metody i sposoby

Budowanie

kompetenc;ji

spotecznych

opartych na

emocjach i Maciej Grzeszyk
myslach.

Radzenie sobie z

emocjami w

trudnych

sytuacjach

Podsumowanie i .
) . Maciej Grzeszyk
zakonczenie

szkolenia

Walidacja Maciej Grzeszyk

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
14-10-2025 12:30
14-10-2025 12:40
14-10-2025 13:30
14-10-2025 13:50
14-10-2025 14:10

Cena

1476,00 PLN

1200,00 PLN

105,43 PLN

85,71 PLN

Godzina
zakonczenia

12:40

13:30

13:50

14:10

14:30

Liczba godzin

00:10

00:50

00:20

00:20

00:20



1z1

Maciej Grzeszyk

Doradca i trener praktyk z 25 letnim doswiadczeniem. Swoje kompetencje zawodowe uksztattowat
rozpoczynajac prace w firmie Door Training Poland a p6éZniej w The Training Comapany Limes
Poland, gdzie od 1996 roku byt dyrektorem ds. sprzedazy i rozwoju oraz trenerem. Byt organizatorem
i tworcg programowym ponad 300 seminariéw i konferencji dotyczgcych rozwoju polskiej kadry
menedzerskiej. Najwiekszym sukcesem byta organizacja seminarium ,Menedzer XXI wieku” w sali
kongresowej w Warszawie, gdzie uczestniczyto ponad 2000 oséb. Byt gtdwnym organizatorem i
pomystodawcg najwiekszych w Polsce targéw firm szkoleniowych i doradczych na poczatku XXI
wieku pod nazwg ,Expo Training & Consulting” oraz ,Quality Expo”.

Od ponad 20 lat zajmuje sie prowadzeniem szkolen oraz indywidualnym doradztwem w zakresie
sprzedazy i zarzadzania, w tym optymalizacji proceséw biznesowych. Jest ekspertem w
zarzadzaniu projektami oraz procesami. Inzynier budownictwa ladowego (Politechnika
Warszawska) a jednoczesnie absolwent studiow SWPS (Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej)
Negocjacje i Mediacje. Gtéwny pomystodawca stworzenia Polskiej Izby Firm Szkoleniowych.
Podczas prowadzonych szkolen duzy nacisk ktadzie na praktyczne wykorzystanie prezentowanych
narzedzi. Jest réwniez mediatorem rozwigzujac konflikty w zespotach pracowniczych oraz miedzy
wtascicielami czy cztonkami zarzadu. Jest doradcg dla zarzadéw firm, w aspektach strategii
sprzedazy, zarzadzania i kierowania, w tym podejmowania trudnych decyz;ji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia uczestnicy pracuja na materiatach przygotowanych przez trenera. Sg to ¢wiczenia, testy, ktére uczestnicy wykonuja
samodzielnie lub w grupach.

Materiaty uzupetniajgce w formie prezentacji lub dokumentéw tekstowych, e-podrecznikéw, skryptéw, komspektéw zostang przestane
bezposrednio do uczestnika po szkoleniu droga elektroniczna.

Informacje dodatkowe

Kazdy uczestnik otrzyma réwniez imienny certyfikat/zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia. Certyfikat wysytany mailem na podany przez
uczestnika adres. Na zyczenie klienta certyfikat moze zosta¢ wystany pocztg tradycyjna.

Korzystanie z ustugi w cenie netto mozliwe jest po przedtozeniu stosownego oswiadczenia umozliwiajgcego wystawienie faktury ze
stawka "zw".

Mozemy zorganizowac¢ réwniez szkolenie zamknigte dla Panstwa firmy, w jej siedzibie lub poza nig. Zapraszamy do kontaktu. Wiecej
informacji pod nr telefonu 667 215 685.

Adres

ul. Tadeusza Brzozowskiego 9a
34-500 Zakopane

woj. matopolskie

Willa Kurant



Kontakt

ﬁ E-mail k.nowak@training.com.pl

Telefon (+48) 608 658 066

Katarzyna Nowak



