Mozliwo$¢ dofinansowania

Psychologia Biznesu, podejmowanie 3 200,00 PLN brutto

decyzji i asertywnos¢ - ustuga szkoleniowa 3200,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/09/19/180138/3018961 100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h

HC SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
%k Kk Kk 49/5 ® 32h

829 ocen 5 20.10.2025 do 23.10.2025

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

* Menedzeréw i lideréw zespotéw na réznych szczeblach zarzadzania
¢ 0s6b podejmujacych decyzje strategiczne i operacyjne w organizacji
¢ Specjalistow HR, treneréw wewnetrznych, coachéw biznesowych

e Przedsiebiorcow i wtascicieli firm

¢ Pracownikéw dziatow sprzedazy i obstugi klienta

e 0s6b pragngcych wzmocni¢ swoje kompetencje interpersonalne i

Grupa docelowa ustugi

decyzyjne
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakonczenia rekrutacji 19-10-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 32
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do $wiadomego i skutecznego podejmowania decyzji w srodowisku biznesowym oraz budowania
postawy asertywnej w relacjach zawodowych. Uczestnik po zakorfczeniu szkolenia bedzie potrafit rozpoznawaé
mechanizmy psychologiczne wptywajgce na procesy decyzyjne, zarzagdza¢ emocjami, stosowac techniki wspierajgce



podejmowanie racjonalnych decyzji oraz budowa¢ i utrzymywac asertywne postawy w kontaktach z klientami,
wspotpracownikami i przetozonymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia podstawowe pojecia
psychologii biznesu oraz etapy procesu
decyzyjnego.

Charakteryzuje najczestsze btedy
poznawcze oraz ich wptyw na
podejmowanie decyzji w warunkach
stresu i presji czasu.

Ocenia adekwatno$¢ wtasnego stylu
decyzyjnego w kontekscie analizy
psychologiczne;j.

Planuje dziatania stuzace
rozpoznawaniu i neutralizowaniu
mechanizméw manipulacji oraz presji
spotecznej w decyzjach biznesowych.

Charakteryzuje postawy interpersonalne
(asertywnosé, ulegto$é, agresja) oraz
ich znaczenie w relacjach zawodowych.

Uzasadnia znaczenie asertywnosci w
rozwigzywaniu konfliktéw i pracy
zespotowe;j.

Kryteria weryfikacji

poprawnie przypisuje definicje do pojeé¢
takich jak: intuicyjne i analityczne
myslenie, decyzje strategiczne,
operacyjne i kryzysowe

wskazuje wtasciwa kolejnos¢ i opisuje
etapy procesu decyzyjnego

dentyfikuje i opisuje mechanizmy
dziatania btedéw poznawczych (np.
efekt potwierdzenia, heurystyka
dostepnosci),

uzasadnia, jak stres i presja czasu
modyfikujag percepcije i jako$¢ decyzji.

analizuje cechy stylow decyzyjnych i
przypisuje je do siebie na podstawie
podanych opisow,

uzasadnia wybér dominujacego
systemu (System 1 lub 2) w

konkretnych sytuacjach menedzerskich.

wskazuje techniki wptywu spotecznego
(np. reguta wzajemnosci, spoteczny
dowdd stusznosci),

projektuje sposoby przeciwdziatania
manipulacji w kontek$cie zawodowym.

poréwnuje cechy i konsekwencje trzech
postaw w komunikac;ji biznesowe;j,

rozrdéznia przyktady zachowan

asertywnych od agresywnych i ulegtych.

wyjasnia, dlaczego asertywnos¢ sprzyja
efektywnej wspotpracy,

wskazuje, jak asertywnos$é pomaga
unika¢ efektu myslenia grupowego.

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Dzienh 1 — Wprowadzenie do psychologii biznesu i podejmowania decyzji

¢ Kluczowe pojecia psychologii w kontekscie biznesu

» Swiadomos¢ siebie i rola psychologii w codziennych wyborach menedzerskich
e Etapy procesu decyzyjnego

» Rodzaje decyzji w organizacji (strategiczne, operacyjne, kryzysowe)

e Wprowadzenie do intuicyjnego i analitycznego myslenia (System 1 2)
 Cwiczenia: analiza wtasnego stylu decyzyjnego

Dzien 2 - Bledy decyzyjne i psychologia wptywu

» Btedy poznawcze (np. efekt potwierdzenia, efekt $wiezosci, heurystyki)
¢ Putapki myslowe i ich wptyw na decyzje biznesowe

¢ Psychologia emocji — jak emocje wspierajg lub zaktécajg myslenie

e Wptyw stresu i presji czasu na podejmowanie decyzji

* Psychologia wptywu i mechanizmy manipulacji (Cialdini i inne)

« Cwiczenia: rozpoznawanie manipulacji, studia przypadkéw

Dzien 3 — Asertywnos$¢ w relacjach zawodowych

e Czym jest asertywnosc i jak rézni sie od agresji i ulegtosci

e Postawy interpersonalne i ich konsekwencje w biznesie

e Komunikacja asertywna — struktury wypowiedzi, techniki jezykowe
e Asertywnos$¢ wobec przetozonych, wspotpracownikéw i klientow

« Cwiczenia praktyczne: trening komunikacji asertywnej

Dzien 4 - Decyzje i postawy w praktyce

¢ Asertywnos$¢ w sytuacjach konfliktowych

e Zastosowanie asertywnosci w pracy zespotowej i zarzadzaniu

e Decyzje grupowe - jak unika¢ efektu myslenia grupowego

e Praca na rzeczywistych case study z zycia uczestnikéw

¢ Symulacje decyzyjne i role-play z elementami asertywnosci

e Podsumowanie szkolenia, refleksja, wnioski indywidualne

¢ Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie - walidacja



Szkolenie odbywa sie w godzinach dydaktycznych, czyli 1 godzina szkolenia réwna sie 45 minut.
W trakcie dnia sg uwzglednione 2 przerwy po 30 minut ktére nie sg wliczane do czasu trwania ustugi.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia realizowane sa metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajagce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci. Weryfikacja obecnosci
odbywac¢ sie bedzie na podstawie raportu logowan.

Minimalne wymagania wobec uczestnikow:

¢ Podstawowe doswiadczenie zawodowe w pracy zespotowej lub w roli decyzyjnej
e Gotowo$¢ do aktywnego udziatu w éwiczeniach i symulacjach

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 32

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L, . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Kluczowe

pojecia Joanna

psychologii w . . 20-10-2025 08:00 09:00 01:00
, . Mikotajczyk

kontekscie

biznesu

2232
Swiadomos$é
siebie i rola
. Joanna
psychologii w . . 20-10-2025 09:00 10:00 01:00
. Mikotajczyk
codziennych
wyborach
menedzerskich

Joanna

Przerwa Mikotajczyk 20-10-2025 10:00 10:30 00:30

Etapy Joanna

proces%l Mikotajczyk 20-10-2025 10:30 11:30 01:00
decyzyjnego

P57 Rodzaje

decyzji w
organizacji Joanna
. . . 20-10-2025 11:30 12:30 01:00
(strategiczne, Mikotajczyk
operacyjne,
kryzysowe)
FE) Przerwa Joanna 20-10-2025 12:30 13:00 00:30

Mikotajczyk



Przedmiot / temat
zajec

7232
Wp?wadzenie
do intuicyjnego i
analitycznego
myslenia
(System 1i2)

Cwiczenia:

analiza wtasnego
stylu
decyzyjnego

EPE7) Biedy
poznawcze (np.
efekt
potwierdzenia,
efekt swiezosci,
heurystyki)

Putapki

myslowe i ich
wptyw na decyzje

biznesowe
Przerwa
Psychologia
emocji — jak

emocje wspieraja
lub zaktécaja
myslenie

Wptyw
stresu i presji
czasu na
podejmowanie
decyzji

Przerwa

Psychologia
wptywu i
mechanizmy
manipulacji
(Cialdini i inne)

Prowadzacy

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Data realizacji
zajeé

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

13:00

14:00

08:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

14:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Cwiczenia:
rozpoznawanie
manipulacji,
studia
przypadkow

Czym jest
asertywnos¢ i jak
rézni sie od

agres;ji i ulegtosci

LEFEA) Postawy
interpersonalne i
ich
konsekwencje w
biznesie

Przerwa

Komunikacja
asertywna -
struktury
wypowiedzi,
techniki
jezykowe

Asertywnosé
wobec
przetozonych,
wspétpracowniké
w i klientow

Przerwa

Gwiczenia

praktyczne:
trening
komunikacji
asertywnej

Asertywnos$é w
sytuacjach
konfliktowych

Prowadzacy

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

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

23-10-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

08:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

08:00

Godzina
zakonczenia

15:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

15:00

09:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

00:30

02:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Zastosowanie
asertywnosci w
pracy zespotowej
i zarzadzaniu

Przerwa

EE/) Decyzje
grupowe — jak
unika¢ efektu
myslenia
grupowego

PEFE7A Praca na
rzeczywistych
case study z
zycia
uczestnikow

Przerwa

Symulacje
decyzyjne i role-
play z
elementami
asertywnosci

Podsumowanie
szkolenia,
refleksja, wnioski
indywidualne

Test

teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie -
walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Joanna
Mikotajczyk

Data realizacji

zajeé

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

Cena

Godzina

rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

13:45

14:15

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

13:45

14:15

15:00

Liczba godzin

01:00

00:30

01:00

01:00

00:30

00:45

00:30

00:45



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3200,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Joanna Mikotajczyk

‘ ' Jestem pedagogiem socjalnym z pasjg do pracy z ludzmi i rozwijania ich potencjatu. Jako coach i
mentor skutecznie wspieram innych w osigganiu celéw. Specjalizuje sie w profilaktyce spotecznej
oraz prowadzeniu szkolen z zakresu skutecznej sprzedazy, obstugi trudnego klienta, zarzadzania
procesami i budowania zespotow.

Obecnie pracuje jako szkoleniowiec w Vantis Holding, gdzie opracowuije i realizuje programy
szkoleniowe dostosowane do potrzeb uczestnikow. Mam takze duze doswiadczenie w walidacji
szkolen z ré6znych obszaréw, co pozwala mi dba¢ o ich wysoka jakos¢, merytoryke i skutecznosé.

Jestem certyfikowanym trenerem w Vantis Holding, co potwierdza moje kompetencje w zakresie
prowadzenia szkolen oraz technik sprzedazy i zarzgdzania. Posiadam doskonate umiejetnosci
komunikacyjne, zdolnosci coachingowe oraz szerokg wiedze z obszaru HR i sprzedazy. Moim celem
jest inspirowanie i rozwijanie potencjatu ludzi poprzez praktyczne i angazujgce szkolenia oraz
zapewnianie ich najwyzszego standardu poprzez proces walidacji. Swoje doswiadczenie zdobyta w
ciggu ostatnich 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw dydaktycznych w formie pdf zostanie wystany na adres mailowy kazdego uczestnika.

Informacje dodatkowe

Do wybranej metody walidacji nie jest potrzebny walidator, poniewaz uczestnicy dostaja link do wypetnienia testu.

Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajacego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia



Warunki techniczne

1. platforma komunikacyjna — Microsoft Teams.

2. wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny/laptop, mikrofon, kamera, stuchawki/ gtosniki, system operacyjny minimum Windows
XP/MacOS High Sierra, min 2 GB pamigci RAM, pamie¢ dysku minimum 10GB,

3. sie¢: tacze internetowe minimum 50 kb/s,
4. system operacyjny minimum Windows XP/MacOS High Sierra, przegladarka internetowa (marka nie ma znaczenia)
5. okres waznosci linku: od 1 h przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny po zakoriczeniu szkolert w dniu ostatnim

Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajacego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia

Kontakt

ﬁ E-mail office@hameracapital.eu

Telefon (+48) 888 677 422

Dominik Hamera



