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EXECUTIVE IMPACT: Mistrzostwo
Komunikaciji i Efektywnosci Osobistej w
branzy finansowej

Numer ustugi 2026/02/04/33629/3308352

© Warszawa / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 14h

5 13.04.2026 do 14.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

3 111,90 PLN brutto
2 530,00 PLN netto
222,28 PLN brutto/h
180,71 PLN netto/h
136,25 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

DLA KOGO JEST TO SZKOLENIE?

Program zostat zaprojektowany dla oséb, ktére w codziennej pracy

operuja na styku relacji i wynikéw, a ich efektywno$¢ zalezy od jakosci

porozumienia z innymi.

¢ Liderzy i Managerowie: ktérzy chca zamieni¢ zarzadzanie przez
polecenia na zarzadzanie przez autorytet i skuteczng komunikacje.

Grupa docelowa ustugi » Zespoly Projektowe i Specjalisci: dla ktérych ptynny przeptyw

informacji oraz eliminacja btedéw komunikacyjnych sa kluczowe dla

dowozenia projektéw na czas.

¢ Eksperci w Relacjach z Klientem: osoby budujgce wizerunek firmy,
ktére chcag opanowacé psychologie wptywu i zasady profesjonalnej

autoprezentacji.

¢ Ambitni Profesjonalisci: wszyscy, ktérzy dgzg do mistrzostwa w

efektywnosci osobistej i chcg swiadomie budowaé swéj kapitat

relacyjny w organizacji.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 5
Data zakonczenia rekrutacji 12-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

14



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Gtownym celem szkolenia jest wyksztatcenie u uczestnikéw zaawansowanych kompetencji komunikacyjnych i
interpersonalnych, ktére pozwolg na budowanie efektywnych relacji zawodowych oraz skuteczng wspétprace
zespotowa. Uczestnicy nabedga narzedzia do asertywnego zarzadzania sytuacjami trudnymi, udzielania konstruktywnej
informacji zwrotnej oraz profesjonalnej autoprezentacji, co bezposrednio przetozy sie na redukcje btedow
komunikacyjnych i wzrost wydajnosci operacyjnej zespotu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik
bedzie potrafit:

1. W zakresie WIEDZY:

Potrafi zidentyfikowac btedy poznawcze
oraz szumy informacyjne, ktére
prowadza do konfliktéw i strat czasu.
Zna zasady budowania feedbacku
korygujacego i wspierajacego wedtug
metodologii FUKO oraz New Sandwich.

Rozumie znaczenie mikrogestéw, o Y
Trening "Live Feedback".

Kazdy uczestnik przeprowadzi prébna

rozmowe z innym pracownikiem.

manipulacyjna. Kryterium sukcesu jest poprawne
przejscie przez wybrang przez trenera

2. W zakresie UMIEJETNOSCI .
i metode bez wywotania postawy o
(Uczestnik potrafi): Test teoretyczny z wynikiem

. - defensywnej u rozméwcy. .
Dostosowac¢ styl komunikacji. generowanym automatycznie

| . Wartos$¢ weryfikowana:
Stosowac¢ techniki aktywnego L. L .
Jakosc¢ relacji (Miernik: Skala zaufania):

Po éwiczeniu ,wspotpracownik” ocenia
na skali 1-5, w jakim stopniu odbiera
rozmoéwce(wynik min. 4/5 jest
warunkiem zaliczenia).

proksemiki oraz tonacji gtosu.
Zna réznice miedzy postawami:
asertywng, agresywna, pasywna i

stuchania.

Stosowac ,Komunikat JA”.
Wykorzystuje narzedzia argumentaciji
opartej na faktach, by prowadzi¢ zespot
do wspoélnych rozwigzan i konsensusu.
3. W zakresie KOMPETENCJI
SPOLECZNYCH (Uczestnik jest gotow
do):

Budowania kultury feedbacku.
Swiadomie dba o jako$é komunikaciji w
zespole, eliminujac plotki i
niedomdwienia.

Buduje profesjonalny wizerunek firmy
poprzez spéjna i etyczng komunikacje.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Komunikacja w nowoczesnej organizacji to krwiobieg decyzji. Ten program to gteboka operacja na strukturze relacji wewnatrz zespotu,
majaca na celu eliminacje strat czasowych wynikajacych z nieporozumieni i budowe kultury opartej na radykalnej szczerosci oraz
wzajemnym szacunku.

DZIEN I: Fundamenty Wptywu i Inteligencja Niewerbalna
Modut 1: Psychologia réznic — Kod Komunikacji i Zarzadzanie Relacjami

e « Komunikacja jako narzedzie zarzadzania: Jak Swiadomie projektowac relacje, by wspieraty cele biznesowe firmy.
» Typologia osobowosci (DISC/Model 4 Kolory): Gteboka analiza styléw zachowan - jak rozpozna¢ potrzeby rozméwcy w 2 minuty.
¢ Dostosowanie stylu komunikacji: Techniki dopasowania tempa, barwy gtosu i argumentacji do réznych typéw pracownikow.
» Bariery komunikacyjne: Identyfikacja szumow, filtréw i btedéw poznawczych (efekt halo, projekcja, stereotypizacja).
¢ Sposoby pokonywania oporu: Jak neutralizowa¢ negatywne nastawienie rozmoéwcy juz na etapie wstepnym.
» Aktywne stuchanie 3.0: Warsztat zaawansowanych technik: parafraza, dowarto$ciowanie, odzwierciedlenie oraz precyzyjne
podsumowanie.
* Lejek pytan: Strategiczne wykorzystanie pytan otwartych, zamknietych, sugerujacych i cyrkularnych w nawigzywaniu relacji.
¢ Komunikat jawnym vs ukryty: Dekodowanie intencji rozmoéwcy i unikanie ,podwéjnych komunikatéw”.
e Metoda ,Ja" vs ,Ty": Konstruowanie wypowiedzi redukujgcych postawy obronne u wspétpracownikéw.

Modut 2: Inteligencja Niewerbalna — Mowa Ciata i Autoprezentacja Premium

e ¢ Metoda dostrojenia i prowadzenia: Wykorzystanie synchronizacji niewerbalnej (mirroring) do budowania btyskawicznego raportu.
¢ Proksemika w biurze: Znaczenie dystansu fizycznego - jak zarzadzaé przestrzenig, by budowaé zaufanie lub zaznacza¢ autorytet.
¢ Psychologia kontaktu wzrokowego: Sposoby interpretacji spojrzenia oraz techniki utrzymywania kontaktu budujgcego
wiarygodnos¢.

¢ Analiza gestykulacji: Co méwig dtonie, kciuki, ramiona i pozycja ndg? Wykrywanie niespéjnosci miedzy stowami a ciatem.

» Gesty mikro-ekspresji: Rozpoznawanie chwilowych sygnatéw twarzy (dotykanie nosa, zakrywanie ust) $wiadczacych o stresie lub
niepewnosci.

* Wplyw tonacji glosu: Praca nad barwg, tempem i intonacjg - jak brzmie¢ pewnie i budzi¢ szacunek (tzw. gtos lidera).

¢ Autoprezentacja i Professional Image: Wptyw wygladu zewnetrznego na budowanie autorytetu i zaufania klienta wewnetrznego.

DZIEN II: Asertywno$é, Emocje i Strategia Wspélnego Celu
Modut 3: Laboratorium Asertywnosci i Zarzadzanie Presja

e ¢ Analiza postaw komunikacyjnych: Szczegétowe oméwienie standw: pasywny, agresywny, manipulacyjny oraz asertywny.



e Warsztat ,Morderstwo w Malibu”: Interaktywna symulacja diagnozujgca emocje, mechanizmy konfliktu i bariery wspétpracy w
grupie.

¢ Asertywnos¢ a wyniki: Jak asertywna postawa wptywa na terminowos¢ projektow i redukcje stresu w zespole.

¢ Techniki odpierania manipulacji: Rozpoznawanie gier psychologicznych i skuteczne metody ochrony wtasnych granic.

¢ Asertywna odmowa: Jak odmawia¢ wykonania zadania lub zmiany priorytetéw, zachowujac relacje i profesjonalizm.

¢ Reagowanie na krytyke i negatywne opinie: Strategie oddzielania faktéw od emocji i zamiana krytyki w lekcje rozwoju.

¢ Sygnat ,Stop”: Metody stawiania twardych granic w sytuacjach naruszania norm zespotowych lub osobistych.

Modut 4: Zarzadzanie Emocjami i Konstruktywny Feedback

¢ ¢ Rola emoc;ji w konfliktach: Jak emocje przekazujg informacje o potrzebach i jak nimi zarzadza¢ w sytuacjach napigcia.
¢ Wskazywanie emocji: Umiejetnos¢ pozytywnego i skutecznego nazywania stanéw emocjonalnych w rozmowie biznesowej.
* Metoda FUKO: Precyzyjne udzielanie konstruktywnej informacji zwrotnej (Fakty, Uczucia, Konsekwencje, Oczekiwania).
¢ Technika New Sandwich: Nowoczesne podejscie do korygowania zachowan, unikajace btedéw klasycznej ,kanapki”.
¢ Przyjmowanie feedbacku: Psychologiczne przygotowanie do roli odbiorcy — jak czerpaé korzysci z trudnych informacji zwrotnych.
¢ Redukcja napiecia: Jezykowe techniki obnizania temperatury sporu i unikanie ,stownych wiruséw” generujgcych gniew.

Modut 5: Strategia Przekonywania i Synergia Zespotowa

e ¢ Inzynieria Argumentacji: Budowanie wypowiedzi w oparciu o hierarchig faktéw, danych i konkretow.
¢ Komunikacja wzmacniajgca wartosé: Jak budowac¢ poczucie wlasnej wartosci u wspétpracownikéw, by zwiekszaé ich
zaangazowanie.
» E-mail savoir-vivre: Konsekwencje nieodpowiedniego tonu w komunikacji pisanej i zasady budowania relacji przez e-mail.
¢ Pobudzanie do refleksji: Jak za pomocg pytan coachingowych sktaniaé¢ zesp6t do samodzielnego szukania rozwigzan.
¢ Wspolna decyzja i konsensus: Techniki facylitacji spotkan zespotowych ukierunkowane na jeden, wspdlny cel.
* Plan Doskonalenia: Indywidualna mapa rozwoju umiejetnosci komunikacyjnych uczestnika po szkoleniu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 3

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

DZIEN I:

Fundame;nty MARIUSZ

Wptywu i 13-04-2026 09:00 16:00 07:00
i ) BLASZCZUK

Inteligencja

Niewerbalna

P¥%) DZIEN II:;

Asertywnosé, MARIUSZ

Emocje i 14-04-2026 09:00 15:45 06:45

. BLASZCZUK
Strategia

Wspdlnego Celu

Walidacja
efektéow
ksztatcenia - test
online

14-04-2026 15:45 16:00 00:15

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3111,90 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 530,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 222,28 PLN

Koszt osobogodziny netto 180,71 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O MARIUSZ BLASZCZUK

‘ ' Wspotwiasciciel firmy szkoleniowej Centrum Biznesowych Inspiracji. Dyrektor merytoryczny w firmie
Brian Tracy International. Miedzynarodowy, akredytowany trener biznesu Brian Tracy International,
dyplomowany coach, mentor, praktyk ,Kodu Emociji”, doswiadczony handlowiec i manager.

Wspoétautor ksigzki (m.in. ,Potega biznesowych inspiracji. Zaprogramuj mézg na nowo”, ktérg wydat
m.in. z Brianem Tracy oraz Michaelem Tracy”), Autor wielu publikacji branzowych m.in. w
magazynach ,World Business Class Magazine”, ,As Sprzedazy”, ,Szef Sprzedazy”, , Tygrysu
Biznesu”. Twérca licznych autorskich szkolen z zakresu trenerstwa, sprzedazy, zarzadzania,
automotywaciji i obstugi klienta.

Wyktadowca uczelni wyzszych (m.in. Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej SWPS), doradca i
praktyk biznesu.

Prelegent wielu konferencji o tematyce rozwojowej, sprzedazowej, menedzerskiej, etc. Wystepowat
na 1 scenie m.in. z takimi osobami jak Brian Tracy, Kevin Hogan, Michael Tracy, Mateusz Grzesiak,
Jacek Walkiewicz, Maciej Ortos, Prof. Jerzy Bralczyk.

Posiada bogate doswiadczenie biznesowe w pracy w miedzynarodowych korporacjach.
Kompetencje menedzerskie, sprzedazowe, negocjacyjne i trenerskie doskonalit petnigc funkcje

Kierownika, Dyrektora i Regionalnego Menedzera Sprzedazy (Detalicznej oraz Premium).

Wspdlnie z zarzgdzanymi przez niego zespotami zajmowat top-owe pozycje w ogdélnopolskich
rankingach sprzedazowych i jakosciowych, o czym $wiadczg liczne dyplomy, statuetki i referencje.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Co uczestnicy otrzymajg w ramach szkolenia?



Na zajeciach pojawi sie pakiet narzedziowy, ktéry sprawi, ze wiedza nie zostanie w wirtualnej sali szkoleniowej, ale ,p6jdzie” z
pracownikiem do biura:

1. "Niezbednik Lidera" (Workbook):
¢ Podrecznik z teorig dodatkowa w pigutce i miejscem na autodiagnoze wtasnego stylu zarzadzania.
2. Gotowe Scenariusze i Skrypty Rozmoéw
3. Indywidualny Profil Komunikacyjny:
¢ Whioski z ¢wiczen dotyczgcych mowy ciata i tonacji gtosu — uczestnik dowie sie, co powinien skorygowa¢ w swojej autoprezentacji.
4. Dostep do ,Banku Rozwiagzan Konfliktéw - stworzonego na zajeciach”:

¢ Zbioér opracowanych podczas warsztatu rozwigzan dla realnych probleméw (case studies), z ktdérymi borykaja sie uczestnicy w swojej
codziennej pracy.

5. Certyfikat:

e Dokument potwierdzajacy nabycie praktycznych umiejetnosci z zakresu budowania zespotu, motywowania i asertywnosci.

Informacje dodatkowe

Dlaczego to jest wazne dla Twojej firmy?

1. Eliminacja strat (Podatek od btedéw)

Koniec z poprawkami wynikajgcymi z ,nie zrozumiatem” lub ,myslatem, ze...". Jasna komunikacja to realna oszczednos$¢ czasu i
pieniedzy.

2. Efektywnos¢ zamiast konfliktow

Zamiast traci¢ energie na biurowe tarcia, zesp6t skupia sie na realizacji KPI. Dzieki typologii osobowosci ludzie przestajg sie irytowac
réznicami, a zaczynajg je wykorzystywac do lepszej wspotpracy.

3. Radykalna szczeros¢ (Feedback)

Wprowadzamy standardy (FUKO, New Sandwich), ktére pozwalajg wytykac¢ btedy bez obrazania sie. To jedyna droga do ciggtego
doskonalenia proceséw.

4. Profesjonalizm Premium

Pracownik swiadomy swojej mowy ciata i tonu gtosu to wizytdéwka firmy. Buduje autorytet, ktéry utatwia negocjacje i obrone marzy przed
klientem.

5. Stabilny zespét

Ludzie nie odchodzg z firm, odchodzg od toksycznych relacji. Naprawienie komunikacji to najtarnszy sposéb na zatrzymanie kluczowych
pracownikéw.

Adres

ul. Marszatkowska 126
00-008 Warszawa

woj. mazowieckie

Advicero Nexia
Lokalizacja: Centrum Marszatkowska



Adres: Marszatkowska 126, 00-008 Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Patrycja Korpacka-Btaszczuk

ﬁ E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417



