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Informacje podstawowe

3 600,00 PLN brutto
3 600,00 PLN netto
180,00 PLN brutto/h
180,00 PLN netto/h
181,67 PLN cena rynkowa @

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Osoby odpowiedzialne za kontakt z klientem, kontrahentem, dokonujace

analizy rynku, poszukujace rynkéw zbytu, pracownicy dziatéw handlowych,

Grupa docelowa ustugi

osoby zwigzane ze sprzedazg, osoby chcace poprawié¢ jakos¢ wspotpracy i
komunikacji wewnatrz organizacji.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 14-06-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,Warsztaty umiejetnosci — jak stucha¢, moéwic i rozwigzywacé konflikty w zespole” przygotowuje uczestnikow
do $wiadomej i efektywnej komunikaciji interpersonalnej, aktywnego stuchania, asertywnego wyrazania potrzeb oraz
zarzadzania konfliktami. w miejscu pracy. Uczestnicy po szkoleniu beda diagnozowac sytuacje komunikacyjne,
stosowaé komunikaty ,Ja"” i NVC, udziela¢ konstruktywnego feedbacku oraz wybiera¢ odpowiednie strategie

rozwigzywania konfliktéw w praktyce zawodowe;j.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia poziomy stuchania i
identyfikuje wtasne nawyki
komunikacyjne.

Formutuje asertywny Komunikat ,Ja” w
sytuacji réznicy zdan lub sprzeciwu.

Stosuje model NVC (Porozumienie bez
Przemocy) w interakcjach zespotowych

Rozréznia fakty od interpretacji oraz
intencje od zachowan (martwy punkt
behawioralny)

Udziela konstruktywnego feedbacku
opierajac sie na faktach i obserwacjach

Kryteria weryfikacji

Klasyfikuje przyktady zachowan do
odpowiednich pozioméw stuchania
(ignorowanie, selektywne, aktywne,
empatyczne).

Identyfikuje 2-3 wtasne nawyki
komunikacyjne wymagajace zmiany.

Ocenia poziom stuchania w
analizowanych sytuacjach
komunikacyjnych.

Stosuje komunikat w symulowanej
sytuacji konfliktowej bez oceniania
rozmoéwcy.

Ocenia skuteczno$¢ komunikatu w
praktyce.

Przeprowadza ¢wiczenia
komunikacyjne zgodnie z 4 krokami
NVC

Rozpoznaje uczucia i potrzeby wiasne
oraz rozmowcy.

Adaptuje NVC w praktyce w sytuacjach
konfliktowych

Identyfikuje fakty w analizowanych
przypadkach komunikacyjnych

Rozréznia intencje od obserwowanych
zachowan.

Formutuje wnioski oparte na faktach,
bez domystéw.

Przeprowadza ¢éwiczenia udzielania
feedbacku wg modeli FUKO/SBI

Formutuje informacje zwrotne w sposéb
konkretny i nieoceniajacy

Dostosowuje feedback do stylu
komunikacyjnego odbiorcy.

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Diagnozuje sytuacje konfliktowe i
dobiera adekwatne strategie dziatania
wg TKI

Modyfikuje wtasny styl reagowania w
sytuacjach konfliktowych

Buduje porozumienie w zespole oparte
na szacunku i postawie ,win-win”

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Analizuje konflikty w scenariuszach i
wybiera odpowiednia strategie.

Uzasadnia wybor strategii wzgledem
celu i kontekstu konfliktu

W symulacjach stosuje odpowiednig
strategie (Rywalizacja, Wspotpraca,
Kompromis, Unikanie, Dostosowanie).

Demonstruje zmiane stylu reakcji
podczas éwiczen praktycznych

Wskazuje zachowania zwiekszajace
efektywnos$¢ komunikacji.

Analizuje wiasne reakcje i wprowadza
korekty w praktyce

Opracowuje wspdlnie z grupa
rozwigzania w scenariuszach
zespotowych

Prezentuje argumenty uwzgledniajace
interesy wszystkich stron

Ocena skutecznosci dziatan
zespotowych w kierunku porozumienia

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

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?



TAK

Program

Szkolenie ,Warsztaty Umiejetnosci: Jak Stuchaé, Méowié i Rozwigzywac Konflikty w Zespole” skierowane jest do:

e pracownikéw wszystkich szczebli organizaciji, ktérzy w swojej pracy wspétpracujg z innymi i chcg poprawi¢ jakos¢ komunikacji,

e liderow, brygadzistéw, kierownikdéw i menedzeréw, ktérzy odpowiadajg za relacje w zespotach i rozwigzywanie sytuacji trudnych,

e pracownikow dziatéw sprzedazy, obstugi klienta, logistyki i administraciji, ktérzy na co dzien prowadzg rozmowy wymagajace precyzji i
empatii,

e specjalistéw HR, treneréw wewnetrznych i oséb wspierajagcych komunikacje w organizac;ji.

Dzien 1: Fundamenty Porozumienia — Stuchanie i Méwienie

1. Gra Symulacyjna "Film" — Odkrywanie Réznic: Rozpoczniemy od dynamicznej gry symulacyjnej, ktéra w angazujacy sposéb ujawni
naturalne preferencje komunikacyjne uczestnikéw. Celem jest doswiadczenie na wtasnej skorze, ze ludzie inaczej odbierajg i przetwarzaja
te same informacje. To ¢wiczenie uswiadomi nam, ze "'mé;j" spos6b widzenia $wiata nie jest jedynym stusznym i otworzy nas na nauke
stuchania.

2. Komunikacja jako System Sprzezen Zwrotnych: Ustalimy, dlaczego komunikacja jest najwazniejsza "ludzkg" umiejetnoscia i jak dziata
jej mechanizm. Przedstawimy jg jako system naczyni potaczonych, gdzie odpowiedzialno$¢ za zrozumienie lezy po obu stronach -
nadawca musi upewnic sie, ze zostat zrozumiany, a odbiorca musi aktywnie potwierdzi¢, co ustyszat. Obalimy mit, ze "mdwienie" to to
samo co "komunikowanie".

3. Stuchanie jako Klucz do Komunikacji: Zgtebimy paradoks komunikacji — kazdy chce méwié, podczas gdy prawdziwa sita lezy w
umiejetnosci stuchania. Uswiadomimy uczestnikom, ze wiekszo$¢ konfliktéw i btedéw w firmie wynika z faktu, ze ludzie nie stuchaja, by
zrozumied, lecz stuchaja, by odpowiedzie¢. To fundament, na ktérym zbudujemy reszte warsztatu.

4. Cztery Poziomy Stuchania: Pokazemy, ze stuchanie ma r6zne poziomy dojrzatosci od nawykowego (styszenie bez stuchania) po
generatywne (wspoéttworzenie). Uczestnicy zdiagnozujg, na ktérym poziomie najczesciej funkcjonujg w pracy. Zrozumiejg, jak przejsé¢ od
stuchania "rzeczowego" (skupionego na faktach) do stuchania "empatycznego" (skupionego na procesie i rozmoéwcy).

5. Aktywne Stuchanie (1) — Aspekt Niewerbalny: Skupimy sie na tym, co méwimy, zanim jeszcze otworzymy usta. Przeanalizujemy, jak
postawa ciata, kontakt wzrokowy, gestykulacja i ton gtosu buduja (lub burzg) zaufanie i otwarto$é. Uczestnicy zrozumieja, jak wazne jest
$wiadome zarzadzanie swojg mowa ciata, aby wysyta¢ spéjny komunikat "stucham cig".

6. Aktywne Stuchanie (1) — Aspekt Werbalny: Przejdziemy do "migsa’, czyli technik aktywnego stuchania. Omoéwimy i prze¢wiczymy trzy
kluczowe narzedzia: parafraze (sprawdzanie zrozumienia faktow), klaryfikacje (dopytywanie o szczegoty) oraz odzwierciedlanie
(nazywanie emociji i intencji rozméwcy). To sg techniczne umiejetnosci niezbedne do prowadzenia kazdej rozmowy.

7. Trzy Postawy: Agresja, Ulegto$é¢ i Asertywno$¢: Zdefiniujemy trzy podstawowe sposoby reagowania w interakcjach miedzyludzkich.
Przeanalizujemy koszty i pozorne korzysci zachowan agresywnych (walka, "ja wygrywam") oraz ulegtych (ucieczka, "ty wygrywasz").
Pokazemy, dlaczego asertywnosc¢ jest jedyng postawg budujaca dtugofalowe relacje oparte na szacunku ("wygrana - wygrana").

8. Komunikat "Ja" — Asertywnos$¢ w Praktyce: Wprowadzimy fundamentalne narzedzie asertywnej komunikacji — Komunikat "Ja" w
kontrze do oceniajgcego Komunikatu "Ty". Uczestnicy poznaja strukture (Fakty/Zachowanie, Uczucia, Wptyw/Potrzeba, Oczekiwanie). To
narzedzie pozwala wyrazi¢ swoje zdanie, potrzeby lub sprzeciw w sposéb, ktoéry nie atakuje drugiej osoby i minimalizuje jej opér.

9. Wprowadzenie do NVC (Porozumienie bez Przemocy): Przedstawimy filozofie "Jezyka Zyrafy" Marshalla Rosenberga jako rozwiniecie
Komunikatu "Ja". Oméwimy cztery kroki NVC (Obserwacje, Uczucia, Potrzeby, Prosby). Pokazemy, jak skupienie sie na faktach i
potrzebach (zamiast na ocenach i strategiach) pozwala budowa¢ gtebokie porozumienie nawet w trudnych sytuacjach.

10. Podsumowanie Dnia 1 i Wnioski: Zbieramy kluczowe lekcje dotyczace stuchania i asertywnego méwienia. Uczestnicy zidentyfikuja
swoje pierwsze obszary do natychmiastowej zmiany. Zakofczymy dzien refleksjg nad tym, jak bardzo ich codzienna komunikacja opiera
sie na nawykach, a nie na $wiadomych wyborach.

Dzien 2: Narzedzia Rozwigzywania Problemoéw i Konfliktow

1. "Kolce Jezykowe" — Jak Stowa Wywotujg Pozary: Zaczniemy od analizy jezyka "Szakala" (przeciwienstwo NVC), czyli stéw-zapalnikdw,

ktére automatycznie wywotuja reakcje obronne. Przeanalizujemy zwroty takie jak "zawsze", "nigdy", "musisz", "powinienes" oraz "ale".
Uczestnicy naucza sie rozpoznawac te "kolce" w swojej mowie i zastepowac je jezykiem neutralnym, opartym na faktach.



2. Model Okna Gordona — Kto Tak Naprawde Ma Problem? Wprowadzimy kluczowe narzedzie diagnostyczne Thomasa Gordona, ktére
pozwala btyskawicznie oceni¢ sytuacje komunikacyjna. Uczestnicy nauczga sie rozpoznawaé, czy problem lezy po ich stronie, po stronie
rozmowcy, czy tez nie ma go wcale. Ta diagnoza jest kluczowa, by wiedzie¢, czyjego narzedzia uzy¢: Komunikatu "Ja" (gdy ja mam
problem) czy Aktywnego Stuchania (gdy ty masz problem).

3. Etykiety Komunikacyjne — Putapka Domyslania Sie: Zgtebimy zjawisko "lenistwa komunikacyjnego’, czyli nagminnego zgadywania i
wrézenia. Pokazemy, ze komunikat jest "ptaski” (np. "Spdznites sie"), a my sami podejmujemy decyzje, by nada¢ mu etykiete (np. "Okazuje
mi brak szacunku"). Uswiadomimy uczestnikom, jak czesto popetniajg btedy interpretacyjne, bo nie sprawdzaja faktow.

4. Martwy Punkt Behawioralny — Nie Znam Twoich Intencji: Rozwiniemy temat "wrdzenia", koncentrujac sie na rozréznieniu migedzy
intencjg a zachowaniem. Uczestnicy zrozumieja, ze widzg tylko czyjes zachowanie, a intencje zawsze pozostajg ukryte (np. pytanie
"Mégtbys by¢ bardziej czuty?" jest niejasng prosba o konkretne zachowanie). Nauczymy sie pyta¢ o intencje i potrzeby, zamiast zaktada¢
je i oceniac.

5. Konstruktywna Informacja Zwrotna (Feedback): Przetozymy zdobytg wiedze na konkretne narzedzie niezbedne w kazdej firmie.
Omowimy zasady udzielania informacji zwrotnej (nie tylko menedzerskiej), ktéra ma na celu pomagac, a nie ocenia¢. Wykorzystamy do
tego uproszczone modele (np. SBI/FUKO/feedforward) bazujgce na faktach i Komunikacie "Ja".

6. Sztuka Przyjmowania Informacji Zwrotnej: Omoéwimy druga strone medalu — jak reagowaé na feedback, nawet ten przekazany
nieumiejetnie. Uczestnicy poznajg techniki radzenia sobie z naturalng reakcjg obronng (agresja lub wycofaniem). Nauczg sie, jak
traktowa¢ kazdg informacje zwrotna jako "dane" i jak dopytywac o konkrety, aby wyciagna¢ z niej wartos¢.

7. Natura Konfliktu — Czy Zawsze Jest Zty? Zanim przejdziemy do narzedzi, zdefiniujemy, czym jest konflikt i zdejmiemy z niego
negatywne odium. Pokazemy, ze konflikty sg nieunikniong i czesto zdrowa czescig wspotpracy (konflikt merytoryczny vs. personalny).
Uczestnicy zrozumiejg, ze problemem nie jest sam konflikt, ale sposéb, w jaki na niego reagujemy.

8. Style Rozwigzywania Konfliktéw — Diagnoza: Wprowadzimy Model Thomasa-Kilmanna jako mape pieciu podstawowych strategii
radzenia sobie w sytuacjach spornych (Rywalizacja, Wspotpraca, Kompromis, Unikanie, Dostosowanie). Uczestnicy dokonajg
autodiagnozy, by odkry¢ swoj dominujacy, nawykowy styl reagowania na konflikt.

9. Style Rozwigzywania Konfliktéw — Swiadomy Wybér Strategii: Skupimy sie na praktycznym zastosowaniu wynikéw z kwestionariusza.
Uczestnicy przeanalizujg rézne scenariusze biznesowe, aby zrozumie¢, ze zaden styl nie jest "zty" — kazdy jest skuteczny w innych
okolicznosciach. Chodzi o to, by $wiadomie wybierac strategie (np. kiedy walczy¢, a kiedy odpuscic¢), zamiast dziata¢ z automatu.

10. Integracja Narzedzi i Indywidualny Plan Dziatania: Podsumujemy cate dwa dni, tgczac wszystkie poznane modele (Stuchanie, NVC,
Komunikat Ja, Gordon, TKI) w jeden spdjny system. Kazdy uczestnik zakorczy warsztat stworzeniem swojego osobistego "Planu Rozwoju
Komunikacji", zobowigzujac sie do wdrozenia 1-2 konkretnych umiejetnosci w codziennej pracy.

Po ukoniczeniu szkolenia uczestnicy beda potrafili aktywnie stuchac na gtebszym poziomie niz dotychczas, co drastycznie zredukuje
liczbe nieporozumien. Beda umieli rozpoznaé i przerwaé destrukcyjne wzorce, takie jak "etykietowanie" czy zaktadanie ztych intenciji
(martwy punkt behawioralny). Uczestnicy nabedg umiejetno$¢ konstruowania asertywnego Komunikatu "Ja" oraz rozpoznawania, kto
realnie "ma problem" w danej sytuacji (Model Gordona).

Beda potrafili Swiadomie zarzadzac¢ sytuacjami trudnymi i konfliktowymi, wybierajgc odpowiednia strategie (Model TKI) zamiast reagowac
automatyczng agresja lub wycofaniem. Wdrozenie tych narzedzi przetozy sie bezposrednio na sprawniejszy przeptyw informacji, mniej
btedéw operacyjnych i zdrowszg atmosfere pracy w catej firmie.

Uczestnicy nauczg sie:

e rozroznia¢ poziomy i style stuchania oraz Swiadomie reagowa¢ w rozmowie,

¢ stosowac techniki aktywnego stuchania: parafraze, klaryfikacje i odzwierciedlanie,

o formutowac asertywny komunikat ,Ja”, wyrazajacy potrzeby bez atakowania rozméwcy,
¢ diagnozowac sytuacje komunikacyjne przy pomocy Modelu Okna Gordona,

e udziela¢ i przyjmowac¢ konstruktywng informacje zwrotng w oparciu o fakty i intencje,

¢ rozpoznawac i neutralizowac ,kolce jezykowe” w codziennej komunikacji,

* identyfikowac i stosowac adekwatne style rozwigzywania konfliktéw (Model TKI),

¢ budowaé kulture otwartej, empatycznej komunikacji w zespole.

Ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych 1h = 45 minut, w trakcie szkolenia przewidziano przerwy podczas, ktérych uczestnicy moga
skorzystac¢ z indywidualnych konsultaciji, przerwy wliczono w czas ustugi, ze wzgledu na tempo pracy grupy czas przerw w czesci praktycznej
moze sie przesunaé. Walidacja w formie testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 22

. Data realizacji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

@ o

symulacyjna
JFilm” -
odkrywanie
réznic w
sposobie odbioru
i interpretac;ji
informaciji

Rafat Judek 15-06-2026 08:00 08:45 00:45

Komunikacja

jako system

z:lr;ii?:h ) Rafat Judek 15-06-2026 08:45 09:30 00:45
odpowiedzialnos

¢ nadawcy i

odbiorcy

Stuchanie

jako klucz do
zrozumienia —
rozpoznawanie
btednych
nawykéw
komunikacyjnych

Rafat Judek 15-06-2026 09:30 10:15 00:45

Cztery

poziomy

stuchania -

diagnoza Rafat Judek 15-06-2026 10:15 11:00 00:45
wilasnego stylu i

poziomu

uwaznosci.

przerwa Rafat Judek 15-06-2026 11:00 11:15 00:15

Aktywne

stuchanie -

aspekty

niewerbalne i

werbalne Rafat Judek 15-06-2026 11:15 12:00 00:45
(parafraza,

klaryfikacja,

odzwierciedlanie)



Przedmiot / temat Prowadzacy

@By

postawy w
komunikaciji:
agresja, ulegtos¢,
asertywnos¢ -
analiza

Rafat Judek

zachowan i
konsekwencji.

Komunikat
"Ja" -
formutowani
ormutowanie Rafat Judek
asertywnych
wypowiedzi bez

ocen i oskarzen.

przerwa Rafat Judek

Porozumienie
bez Przemocy
(NVC) - cztery
kroki komunikacji
empatycznej

Rafat Judek

Podsumowanie

dnia — wnioski i Rafat Judek
obszary do

wdrozenia.

IPE¥7) Kolce
jezykowe - jak
unikaé stow- Rafat Judek
zapalnikéw w
rozmowie

2 Vode

Okna Gordona -

diagnozowanie, Rafat Judek
kto ma problem

w komunikacji.

Etykietowanie i
martwy punkt
behawioralny -
unikanie
btednych
interpretac;ji i
zatozen.

Rafat Judek

[EE¥7) przerwa Rafat Judek

Data realizacji
zajeé

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:00

14:15

15:20

08:00

08:45

09:45

10:45

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

14:15

15:20

16:00

08:45

09:45

10:45

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:05

00:40

00:45

01:00

01:00

00:15



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Udzielanie

i przyjmowanie

informaciji Rafat Judek 16-06-2026 11:00 12:00 01:00
zwrotnej (modele

FUKO/SBI).

Natura

konfliktu —
rozréznienie
konfliktu
merytorycznego i
personalnego

Rafat Judek 16-06-2026 12:00 12:45 00:45

@D style

rozwigzywania

konfliktéw

wedtug

Thomasa- Rafat Judek 16-06-2026 12:45 13:25 00:40
Kilmanna -

autodiagnozai

praktyczne

zastosowanie

przerwa Rafat Judek 16-06-2026 13:25 13:40 00:15

Wybér

strategii

dziatania - Rafat Judek 16-06-2026 13:40 14:10 00:30
dopasowanie

stylu do sytuac;ji

Integracja

narzedzi i

opracowanie Rafat Judek 16-06-2026 14:10 14:40 00:30
indywidualnego

planu wdrozenia

WALIDACJA -
test teoretyczny

. Rafat Judek 16-06-2026 14:40 15:00 00:20
z z wynikiem

generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 600,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 600,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 180,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Rafat Judek

Obszar specjalizacji: sprzedaz, zarzagdzanie sprzedaza, kompetencje menadzerskie Doswiadczenie
zawodowe: Handlowiec i menadzer Doswiadczenie w $wiadczeniu tego typu ustug: 12 lat /18 000
godzin pracy na sali szkoleniowej Wyksztatcenie: Wyzsze Pracowat na stanowiskach handlowych,
menadzerskich oraz zarzadczych przez ponad 20 lat m.in. w: Procter & Gamble Orange Polkomtel
mPay ATM S.A Ponad 5000 godzin szkoleniowych i coachingowych, kilkaset godzin doradztwa
biznesowego skierowanych do przedstawicieli handlowych, menadzeréw i zarzagdéw. Absolwent
studiow magisterskich SGH na kierunku ekonomika i organizacja produkcji oraz podyplomowych z
zarzadzania. Uczestniczyt réwniez w programie z przywddztwa sytuacyjnego na uniwersytetach w
Cranfield w Wielkiej Brytanii oraz Lionie we Francji. Jest certyfikowanym coachem ICF oraz
konsultantem Extended DISC, ukoniczyt kurs Train the trainer w P&G; Jego obszary specjalnosci
to:Zarzadzanie strategiczne Negocjacje handlowe i kupieckie Negocjacje krajowe i zagraniczne
Tworzenie standardéw pracy dla catych organizacji Zarzadzanie sprzedazg i marketingiem
(standardy pracy, procesy, KPI, efektywnos$¢) Zarzadzanie projektem i zespotem projektowym
Kompetencje liderskie, zarzgdcze i menadzerskie

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy przekazywany w wersji elektronicznej oraz materiaty wypracowane podczas szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi z dofinansowaniem jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz
wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa zamieszczong w BUR.

Informacje dodatkowe

Karta ustugi zawiera stawke VAT zw na podstawie §3. 1pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z 20 grudnia 2013 roku w sprawie
zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. 2015, poz. 736, z p6zn. zm.) w zwigzku z tym
ta karta dotyczy podmiotéw ktére maja dofinansowanie na poziomie pow. 70%. W innym przypadku prosimy o zapisy poprzez karte ze
stawka VAT 23% lub do podanej ceny zostanie doliczony podatek VAT.



Adres

ul. Mieszka | 22F
75-132 Koszalin

woj. zachodniopomorskie
Sala szkoleniowa w siedzibie klienta Monolith Group Sp. z 0.0. Mieszka | 22F, 75-132 Koszalin
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja

o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@cwb-incom.eu

Telefon (+48) 694 265 200

PIOTR JASIEK



