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Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Gdansk / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Numer ustugi 2026/04/03/5456/3462425

Biznes / Organizacja

2 767,50 PLN brutto
2 250,00 PLN netto
197,68 PLN brutto/h
160,71 PLN netto/h
115,83 PLN cena rynkowa @

Szkolenie przeznaczone jest dla 0séb, ktére chca rozwija¢ swojg pewnosé
siebie w komunikacji, broni¢ swoich granic oraz unikaé manipulacji w
kontaktach z innymi. Szczegolnie przydatne dla:

e Menedzeréw i lideréw zespotéw

¢ Pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta
e Osob pracujgcych w srodowisku, gdzie interakcje z innymi sg

kluczowe

e Kazdego, kto chce poprawi¢ jako$¢ swoich relaciji interpersonalnych

25

28-06-2026

stacjonarna

14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Celem edukacyjnym jest rozwdéj umiejetnosci asertywnej komunikacji oraz skutecznej obrony przed manipulacja:
jasnego wyrazania potrzeb i granic, odmawiania bez poczucia winy, reagowania na presje i emocje oraz budowania
relacji opartych na szacunku, autentycznosci i pewnosci siebie w srodowisku zawodowym i prywatnym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza: Zna zasady asertywnosci,
réznice miedzy postawa
ulegta/agresywna/asertywna oraz
typowe techniki manipulacji i perswaz;ji.

Umiejetnosci: Stosuje techniki
asertywne i strategie obrony przed
manipulacja w sytuacjach zawodowych
i prywatnych.

Kompetencje spoteczne: Buduje relacje
oparte na szacunku i
odpowiedzialnosci, dbajgc o granice
witasne i innych oraz zachowujac spokdj
w sytuacjach trudnych.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia asertywnos¢ od ulegtosci i
agres;ji, identyfikuje stereotypy i btedne
przekonania na temat asertywnosci
oraz rozpoznaje najczestsze techniki
manipulacyjne (np. wzbudzanie winy,
zmiana watku, wzbudzanie litosci).

Dobiera wtasciwe reakcje w
scenariuszach (presja, krytyka, ,petla”,
»Sztywna reka”, komunikat JA,
odmowa), wskazuje sposdb utrzymania
kontroli nad rozmowa oraz wybiera
strategie neutralizowania manipulac;ji
(np. ,ztota rybka”, odwrdcone odbicie).

Wskazuje zachowania wspierajace
partnerska komunikacje, rozpoznaje
eskalatory konfliktu i wybiera
konstruktywne sposoby wyrazania
emocji oraz reagowania na zachowania
dominujace lub manipulacyjne w

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

zespole.

Kwalifikacje

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 efektow uczenia sig?

TAK

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

TAK

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

TAK



Program

WPROWADZENIE DO ASERTYWNOSCI | MANIPULACJI

 Definicja asertywnosci i manipulacji

e Roznice miedzy asertywnoscig, ulegtoscia i agresja

¢ Jakie korzysci przynosi asertywne zachowanie w pracy i w zyciu osobistym?

e Stereotypy i btedne przekonania na temat asertywnosci

e Wprowadzenie do obrony przed manipulacja: rozpoznawanie technik manipulacyjnych

PSYCHOLOGICZNE ASPEKTY KOMUNIKACJI

e Jakie mechanizmy psychologiczne rzadza naszymi decyzjami i zachowaniami w kontaktach interpersonalnych?
e Psychologia perswazji i manipulacji: jak rozpoznaé i reagowac¢ na préby manipulacji

¢ Rola emocji w komunikacji — jak nie dac¢ sie ponie$¢ emocjom, zachowujgc spokdj i asertywnosé

e Jak zwiekszy¢ swojg pewnos¢ siebie i poczucie wtasnej wartosci?

TECHNIKI ASERTYWNE

e ,Ja komunikuje” — jak wyraza¢ swoje opinie, potrzeby i granice w sposéb jasny, stanowczy, ale z szacunkiem
¢ Techniki asertywne w praktyce: ,sztywna reka”, ,technika petli”, ,komunikat JA”

¢ Wyrazanie negatywnych emocji w sposéb konstruktywny

e Jak asertywnie mowic ,nie” i radzi¢ sobie z presja

e Jak zadbaé o swoje granice, nie ranigc innych

MANIPULACJA | JEJ OBRONA

¢ Rozpoznawanie technik manipulacyjnych: wstepne wycofanie, fatszywe poczucie winy, zmiana watku, wzbudzanie lito$ci, manipulacja
emocjonalna

e Jak skutecznie odpowiada¢ na manipulacyjne zachowania — strategie obrony

¢ Techniki asertywne w obronie przed manipulacja: jak zachowac spokdj, wyznaczy¢ granice i unika¢ ulegtosci

e ,Zasada ztotej rybki” — jak unika¢ wciggania sie w manipulacyjne gry

¢ Kiedy i jak uzywac techniki ,odwréconego odbicia” i innych metod obrony przed manipulacja

ASERTYWNOSC W PRAKTYCE - SYMULACJE | ZADANIA

e Symulacje sytuacji wymagajacych obrony przed manipulacjg w srodowisku zawodowym i osobistym

o Cwiczenie reakcji na manipulacyjne zachowania w kontekscie pracy z klientem, wspétpracownikami i przetozonymi
e Asertywnos$¢ w trudnych rozmowach: negocjacje, rozmowy zwrotne, konfrontacje

e Feedback od trenera i grupy na temat zachowan asertywnych

ROZWIJANIE UMIEJETNOSCI W OBLICZU TRUDNYCH SYTUACJI

¢ Rozpoznawanie, kiedy rozmowa staje sie manipulacja: sygnaty ostrzegawcze

¢ Jak skutecznie broni¢ sie przed manipulacjg w sytuacjach zawodowych

 Cwiczenia: jak utrzyma¢ kontrole nad rozmowa, gdy rozméwca stosuje manipulacyjne techniki

¢ Radzenie sobie z manipulacjg w zespotach: jak nie pozwala¢, by dominacja jednej osoby wptyneta na atmosfere w grupie

INDYWIDUALNA MAPA DROGOWA

e Opracowanie osobistej mapy rozwoju w zakresie asertywnosci

e Tworzenie planu dziatania i ustalanie celéw: jak wdrozy¢é nowe umiejetnosci w zycie zawodowe i osobiste
e Podsumowanie szkolenia: kluczowe wnioski, pytania i odpowiedzi

e Wskazéwki do dalszego rozwoju: ksigzki, artykuty, ¢wiczenia

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 8



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

. Magdalena
Wprowadzenie

. Sadowska- 29-06-2026 08:30 10:30 02:00
do asertywnosci i
. . Pawlak
manipulacji
. Magdalena
Psychologiczne
Sadowska- 29-06-2026 10:30 12:30 02:00
aspekty
L Pawlak
komunikacji
. Magdalena
Techniki
Sadowska- 29-06-2026 12:30 14:30 02:00
asertywne
Pawlak
. . Magdalena
Manipulacja
b Sadowska- 29-06-2026 14:30 15:30 01:00
i jej obrona
Pawlak
Asertywnosé w Magdalena
praktyce — Sadowska- 30-06-2026 08:30 11:30 03:00
symulacje i Pawlak
zadania
Rozwijanie
e . Magdalena
umiejetnosci w
. Sadowska- 30-06-2026 11:30 13:30 02:00
obliczu trudnych
. Pawlak
sytuacji
Magdalena
Indywidualna Sadowska- 30-06-2026 13:30 15:10 01:40
mapa drogowa Pawlak
Test
teoretyczny z Magdalena
wynikiem Sadowska- 30-06-2026 15:10 15:30 00:20
generowanym Pawlak

automatycznie

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokos$ci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 767,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 250,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 197,68 PLN

Koszt osobogodziny netto 160,71 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

0 Magdalena Sadowska-Pawlak

‘ ' Specjalizuje sie w szkoleniach z Negocjacji oraz szkoleniach dedykowanych kadrze kierowniczej
$redniego i wyzszego szczebla — w obszarze: przywéddztwo oraz intensywne warsztaty
menedzerskie. Prowadzi réwniez szkolenia z Zarzadzania w stylu coachingowym i Zarzadzania
ludZzmi w projekcie.

Jako dyrektor Izby Coachingu na Pomorzu odpowiada za popularyzowanie i podnoszenie
standardéw ustug coachingowych dla klientéw biznesowych i indywidualnych. W latach 90-tych
autorka cyklicznego programu telewizyjnego OTV Wroctaw, poswieconego psychologicznym
problemom zarzadzania.

Ukonczyta psychologie na Uniwersytecie Wroctawskim. Posiada Certyfikat Training for Trainers. Jest
cztonkiem World Association for Case Method Research&Case. Posiada certyfikat International
Coaching Community (ICC). Jest certyfikowanym coachem Izby Coachingu. Posiada Certyfikat TSR |
stopnia i jest certyfikowanym trenerem Heroic Imagination Project.

Jako Trener zrealizowata 3500 dni szkoleniowych. W ramach dziatalnos$ci non profit prowadzi
warsztaty i konferencje takie jak: Progressteron, Swiatowy Tydzien Przedsiebiorczo$ci czy
Przedsiebiorcza Kobieta Trojmiasto.

W ostatnich 24 miesigcach liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi pani Magdalena Sadowska-
Pawlak przeprowadzita 140 godzin szkoleniowych w podobnej tematyce. Kontakt z trenerkg pod
adresem mailowym: m.sadowska@gfkm.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja komplet materiatéw szkoleniowych, ktére zawieraja materiaty:
— warsztatowe (arkusze pracy, opisy ¢wiczen, testy)

— opisowe (zawierajace niezbedng wiedze teoretyczng)

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest zwolnione z VAT, jesli jest finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.



Prowadzgcym zajecia jest trener i konsultant klasy miedzynarodowej o duzym doswiadczeniu i praktyce w przemysle, przeszkolony przez
specjalistéw zachodnich w zakresie nowoczesnych metod dydaktycznych.

W przypadku zaje¢ trwajacych powyzej 4 godzin uczestnikowi przystuguje przerwa 15 minut.

Adres

al. Grunwaldzka 472
80-309 Gdarisk

woj. pomorskie

Kontakt

m E-mail j.jaglowska@gfkm.pl

Telefon (+48) 602 213 590

Jolanta Jagtowska



