Mozliwos$¢ dofinansowania

»Miekkie Kompetencje Menedzerskie w 1 600,00 PLN bruto
@ Praktyce" 1 600,00 PLN netto

Numer ustugi 2026/01/26/141354/3283680 100,00 PLN brutto/h
CHARLES & CO | GLOW 100,00 PLN netto/h

AKADEMIA SZKOLENIOWA

© Torun / stacjonarna

Piano Julia Nowak & Ustuga szkoleniowa

*kkkk 48/5 (D qgh
325 ocen B9 21.03.2026 do 22.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Identyfikatory projektow Kierunek - Rozwdj

Szkolenie od podstaw jest skierowane do:

¢ Menedzeréw sredniego i wyzszego szczebla, ktérzy chca rozwijaé
swoje kompetencje interpersonalne i przywddcze w codziennej pracy.
e Kierownikéw zespotéw i lideréw projektéw, ktérzy pragnag skuteczniej
motywowacé, komunikowa¢ i zarzagdzac¢ ludzmi.
Grupa docelowa ustugi J Os(?b. aspirluj.acych do .roli meneszer.e.\, ktore (l:hca zd?byé praktyf:zne
umiejetnosci w zakresie komunikacji, przywoédztwa i zarzadzania
zespotem.
e Pracownikéw dziatéw HR lub szkolen, ktérzy chcg wspiera¢ rozwoj

kompetencji miekkich w organizac;ji.

Jest to ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek —

Rozwéj".
Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 18-03-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do skutecznego zarzagdzania zespotem poprzez rozwéj miekkich kompetenciji
menedzerskich, takich jak komunikacja, motywowanie, przywddztwo i rozwigzywanie konfliktéw. Uczestnicy naucza sie
praktycznych technik budowania relacji, efektywnego wptywu na zesp6t oraz wspierania jego zaangazowania i
produktywnosci w codziennej pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie zasady skutecznej
komunikacji, znaczenie feedbacku oraz
elementy inteligencji emocjonalnej w
zarzadzaniu zespotem.

Uczestnik potrafi rozpoznawaé¢ emocje
wilasne i zespotu oraz stosowac
empatie i techniki panowania nad
stresem.

Uczestnik potrafi motywowacé zespét,
stosujac odpowiednie narzedzia,
nagrody i wyzwania, oraz rozumie
réznice miedzy motywacjg wewnetrzna
a zewnetrzna.

Uczestnik potrafi dostosowac styl
przywédztwa do sytuacji, budowaé
autorytet, zaufanie i pozytywna kulture
organizacyjna.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik odpowiada na pytania
teoretyczne i identyfikuje style
komunikacji w analizie przypadkéw i
symulacjach.

Uczestnik uczestniczy w scenkach
trudnych rozméw i analizuje wtasne
reakcje emocjonalne.

Uczestnik wykonuje case study i mini-
symulacje coachingu pracownika.

Uczestnik uczestniczy w case study i
mini-symulacji prowadzenia spotkania
zespotowego, wykazujac skutecznosé
przywdédztwa.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Szkolenie 2 dniowe zawierajgce 16 godzin zegarowych szkolenia oraz 30 min. przerwe (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia).
Harmonogram zawiera szczeg6towy opis prowadzonych etapdw szkolenia rozpisanych w godzinach zegarowych.

Grupa - max. 16 osoby.
Liczba stanowisk - 16, w ktérych sktad wchodzg takie elementy jak:

e materiaty szkoleniowe,
* biurko,
e krzesto.

DZIEN |

08.00 - 09.00

Komunikacja i Inteligencja Emocjonalna
Teoria:

¢ Elementy skutecznej komunikaciji: werbalna, niewerbalna, stuchanie
* Feedback: dawanie i przyjmowanie informacji zwrotnej
» Jasne formutowanie oczekiwan

Cwiczenia:

e Symulacje rozméw feedbackowych
¢ Analiza styléw komunikacji zespotu

09.00 - 11.00
Inteligencja emocjonalna i samoswiadomos¢

¢ Rozpoznawanie emocji wtasnych i zespotu
e Empatiaijej rola w zarzadzaniu
¢ Panowanie nad stresem i emocjami

Cwiczenia:

¢ Analiza wtasnych reakcji emocjonalnych w trudnych sytuacjach
e Scenki z trudnymi rozmowami

11.00 - 14.00
Budowanie zespotu i motywowanie

e Role w zespole i style pracy
e Motywowanie zespotu: nagrody, uznanie, wyzwania
e Roéznice migdzy motywacja wewnetrzng a zewngtrzna

Cwiczenia:

¢ Case study: poprawa motywacji w zespole
¢ Miini-symulacja coachingu pracownika

14.00 - 14.30
PRZERWA NA LUNCH (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia)
14.30-16.00

Rozwigzywanie konfliktow w zespole



o Zrddta konfliktéw i style reagowania
¢ Mediacja i negocjacje w zespole
e Techniki konstruktywnej rozmowy

Cwiczenia:

¢ Scenki konfliktowe w zespole
» Praktyczne ¢wiczenie mediacji

16.00 - 16.30
Podsumowanie dnia

e Kluczowe wnioski z pierwszego dnia
¢ Miekkie Kompetencje Menedzerskie w Praktyce

DZIEN Il
08.00 - 10.00
Rozwigzywanie konfliktéw w zespole

« Zrédta konfliktow i style reagowania
¢ Mediacja i negocjacje w zespole
e Techniki konstruktywnej rozmowy

Cwiczenia:

¢ Scenki konfliktowe w zespole
¢ Praktyczne ¢wiczenie mediaciji

10.00 - 12.00
Przywdédztwo w praktyce

¢ RO&zne style przywoddztwa (autorytarny, demokratyczny, coachingowy)
e Budowanie autorytetu i zaufania
¢ Wptyw menedzera na kulture organizacyjng

Cwiczenia:

e Case study: dostosowanie stylu przywoédztwa do sytuacji
¢ Mini-symulacja prowadzenia spotkania zespotowego

12.00- 12.30

PRZERWA NA LUNCH (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia)
12.30 - 14.30

Negocjacje i komunikacja trudnych decyzji

¢ Przygotowanie do negocjacji wewnetrznych i zewnetrznych
e Zarzadzanie trudnymi decyzjami i komunikacja zmian
¢ Przekonywanie, argumentowanie, kompromis

Cwiczenia:

e Symulacje negocjacyjne
¢ Praktyka komunikowania trudnych decyzji

14.30 - 16.00
Rozwéj kompetencji i zarzagdzanie sobag

e Autorefleksja i plan rozwoju miekkich kompetencji
e Priorytety i zarzadzanie energig

e Odpornos¢ na stres i wypalenie

e Podsumowanie i plan wdrozenia



Cwiczenia:

¢ Indywidualny plan rozwoju kompetencji menedzerskich

16.00 - 16.30

Podsumowanie dnia

e Sesja pytan i odpowiedzi oraz omawianie napotkanych probleméw.

¢ Ocena samodzielnej pracy kursanta - walidacja.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 12

Przedmiot / temat
zajeé

Komunikacja i
Inteligencja
Emocjonalna

Inteligencja
emocjonalnai
samos$wiadomo$

[

Budowanie
zespotu i
motywowanie

PRZERWA
NA LUNCH
(przerwa nie
wchodzi w czas
trwania
szkolenia)

Rozwigzywanie
konfliktéw w
zespole

Podsumowanie
dnia

Rozwigzywanie
konfliktéw w
zespole

Prowadzacy

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki

Data realizacji
zajeé

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

22-03-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

11:00

14:00

14:30

16:00

08:00

Godzina
zakonczenia

09:00

11:00

14:00

14:30

16:00

16:30

10:00

Liczba godzin

01:00

02:00

03:00

00:30

01:30

00:30

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Przywodztwo w Maciej Nawracki 22-03-2026 10:00 12:00 02:00
praktyce

PRZERWA
NA LUNCH

(przerwa nie - .
. Maciej Nawracki 22-03-2026 12:00 12:30 00:30
wchodzi w czas

trwania
szkolenia)

Negocjacje i . .
. Maciej Nawracki 22-03-2026 12:30 14:30 02:00
komunikacja

trudnych decyzji

Rozwoi

kompetenciji i Maciej Nawracki 22-03-2026 14:30 16:00 01:30
zarzadzanie sobag

iIk¥2P Ocena

samodzielnej
- 22-03-2026 16:00 16:30 00:30
pracy kursanta -

walidacja.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Maciej Nawracki



Maciej Nawracki od 10 lat zajmuje sie sprzedazg, obstuga klienta oraz prowadzeniem szkolen
O biznesowych. Specjalizuje sie w technikach sprzedazy, negocjacjach, budowaniu relacji z klientami
———— oraz rozwoju kompetencji sprzedazowych. Posiada praktyczne doswiadczenie w pracy z matymi i
$rednimi firmami oraz branzg ustugowa, wspierajac przedsiebiorcéw w zwiekszaniu skutecznosci
sprzedazy i lojalnosci klientéw. Nadal aktywnie pracuje w sprzedazy, taczac praktyke biznesowa z
prowadzeniem szkolen. Regularnie uczestniczy w kursach i szkoleniach doskonalgcych
kompetencje trenerskie i sprzedazowe, dzieki czemu jego szkolenia taczg teorie z praktyka.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Skrypt szkoleniowy

Adres

ul. Zwirki i Wigury 75A
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

h E-mail patrycjamalek35@gmail.com

Telefon (+48) 690 207 599

Patrycja Matek



