Mozliwos$¢ dofinansowania

CONCRET

Szkolenie System Treningowy

7 488,24 PLN brutto

6 088,00 PLN netto

STRUCTOGRAM® 2 Klucz do poznania

° ® STRUCTOGRAM® (STRUCTOGRAM® 1
ﬁil Klucz do poznania siebie,

drugiego cztowieka, STRUCTOGRAM® 3

Klucz do praktycznego zastosowania,

ESSL?:;WO STRUCTOGRAM® 4 Klucz do przywodztwa
Consultingowe i budowania ZGSpOJrU)

CONCRET Anna Numer ustugi 2026/06/03/14574/3606505

Urbanska

* Kk kk 46/5 © Grudziadz

1 662 oceny & Ustuga szkoleniowa

[f stacjonarna

23] Zajecia grupowe

®© 35:00h

9 21.11.2026 do 25.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Osoby indywidualne

Osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza
Przedsiebiorcy

Menadzerowie

Handlowcy

Pracownicy dziatu sprzedazy

20

20-11-2026

stacjonarna

213,95 PLN brutto/h
173,94 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest nabycie przez uczestnika wiedzy i praktycznych umiejetnos$ci rozpoznawania potrzeb
komunikacyjnych rozméwcow oraz dostosowywania sposobu komunikacji do réznych biostruktur w sytuacjach
zawodowych, sprzedazowych, menedzerskich i zespotowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Potrafi opisa¢ cechy i ré6znice miedzy

Rozréznia biostruktury w komunikacji Test teoretyczny

biostrukturami w komunikacji

Wykazuje zdolno$¢ do zmiany stylu
komunikacji w zaleznosci od typu Test teoretyczny
biostruktury rozméwcy

Dostosowuje styl komunikacji do
rozméwcey

Dobiera sposob przekazywania

informacji, poziom szczegétowosci

komunikatu oraz argumentacje do Test teoretyczny
potrzeb rozméwcy przedstawionego w

Stosuje zasady dopasowanej
komunikacji w sytuacjach zawodowych.

opisanej sytuacji zawodowej.

Identyfikuje i przedstawia strategie
Analizuje potrzeby komunikacyjne yiaerp g

A komunikacyjne dla ré6znych biostruktur Test teoretyczny
zespoid w 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 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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Dzien 1
Modut |
Funkcjonowanie mézgu a funkcjonowanie ludzi

e Wptyw funkcjonowania mézgu na sposéb komunikowania sie, podejmowania decyzji i dziatania w sytuacjach zawodowych.
¢ Dlaczego postrzegasz pewne rzeczy inaczej niz inni i jaki wptyw ma na to aktywnos$¢ poszczegolnych czesci mézgu?
e Jak dziata Structogram® ?

Modut Il
Analiza biostrukturalna: rozpoznawanie wtasnego sposobu komunikowania sie i dziatania zawodowego.

¢ Analiza wtasnej biostruktury: wptyw poszczegélnych obszaréw biostruktury na sposéb przetwarzania informacji, komunikowania sie i
realizowania zadan.

e Mocne strony wynikajace z biostruktury i mozliwosci ich wykorzystania w pracy zawodowe;.

¢ Potencjalne trudnosci wynikajgce z okreslonego sposobu dziatania w sytuacjach zawodowych.

Modut IlI
Wykorzystanie wiedzy o wiasnej biostrukturze w realizacji zadan zawodowych.

¢ |dentyfikacja mocnych stron oraz mozliwosci ich wykorzystania w komunikacji i realizacji obowigzkéw zawodowych.
« |dentyfikacja obszaréw ryzyka w sposobie dziatania oraz dobér sposobéw ich ograniczania w pracy zawodowe;.
e Zaufanie a biostruktura.

Modut IV
Organizowanie wlasnej pracy z uwzglednieniem wtasnej biostruktury.

o Zwieksz efektywnos¢ wykonywania swoich obowigzkdw.

e Buduj naturalng wiarygodnosé.

¢ Przygotuj sie do wprowadzania zmian w firmie.

e Zastosowanie modelu formutowania celéw, planowania dziatan i podtrzymywania motywac;ji do realizacji zadan zawodowych.

Dzien 2
Modut |
Biostruktura a rzeczywistos¢

e Wptyw biostruktury na sposéb interpretowania informacji i sytuacji zawodowych.
¢ Rozpoznawanie przekonan, uproszczen i btedéw interpretacyjnych wptywajgcych na komunikacje z innymi osobami.

Modut Il
Rozpoznawanie biostruktury innych ludzi

¢ Elementy poznawcze i analiza Triomapy.
¢ Analiza poszczegdlnych elementéw biostruktury.
e Szanse i ryzyka wynikajgce z biostruktury — powtérzenie.

Modut lli
Dostosowanie sposobu komunikacji do potrzeb réznych rozméwcoéw.

¢ Mozliwosci efektywnej wspdtpracy z osobg o okreslonej biostrukturze.

* Potencjalne zrédta nieporozumien w komunikacji z osoba o okreslonej biostrukturze.

e Jak zwigkszy¢ skutecznos¢ komunikacji i wspotpracy dzigki znajomosci biostruktury rozméwcy?

e Jak rozpoznawa¢ potrzeby komunikacyjne rozméwcy na podstawie obserwowanych sposobéw komunikowania sie i dziatania?

Modut IV

Analiza struktury zespotu i potrzeb komunikacyjnych jego cztonkow.



¢ Analiza biostrukturalnego zréznicowania zespotu.
e Jakie sg szanse i ryzyka zwigzane z dang strukturg?
e Jak komunikowa¢ w danym zespole ?

Dzien 3
Modut |
Istota sprzedazy: produktu, idei, wiedzy

e Czynniki sukcesu sprzedawcy.
¢ Klient: nieznana istota.

Modut 11
Decyzja kupna

e Motywy zakupu.
¢ Wykazywanie indywidualnych korzysci.

Modut llI
Sygnaty produktu

¢ Naturalne i sztuczne sygnaty produktu.
e Odbidr sygnatow.
¢ Analiza produktu.

Modut IV
Narzedzia wspierajace przekaz produktu

e Biokomunikacja: stownik dominaciji.
e Neuromarketing.
e Neuro PR.

Dzien 4
Modut |
Sprzedaz : faza kontaktu

¢ Niewerbalne nawigzanie kontaktu.
* Indywidualny dystans.
* Nawiazanie kontaktu werbalnego.

Modut Il
Sprzedaz:

¢ Analiza potrzeb
e Motywy zakupu
e Opory zakupu

Modut IlI
Sprzedaz : faza transakgc;ji

e Sygnaty zakupu
e Transakcja
e Follow-up

Modut IV
Sprzedaz : faza transakgc;ji

e Sygnaty zakupu
¢ Transakcja
e Follow-up



Dzien 5
Modut |
Przywdédztwo: podstawy

e Fakty i mity na temat przywédztwa.

e Cechy idealnego szefa a jego biostruktura.

¢ Biostruktura szefa a biostruktura pracownika - jaka jest zaleznos$¢?
e Cztery ptaszczyzny efektywnej wspotpracy.

Modut Il
Rekrutacja pracownikow
e Jak przeprowadzi¢ rekrutacje? Nowy pracownik w zespole.
Modut IlI
Praca zespotu

e Jak motywowac poszczegdlnych pracownikéw?
e Jak dobiera¢ obowigzki cztonkom zespotu, by zwiekszy¢ efektywnos$¢é?
e Jak przedstawi¢ pracownikom ich obowiazki, by zwigekszy¢ ich zaangazowanie?

Modut IV
Proces przywodztwa

¢ Narzedzia wspomagajace proces.

¢ Koncentracja na faktach. Koncentracja na celach. Koncentracja na ludziach.
¢ Sposoby przewodzenia a biostruktura przywodcy.

e Style zarzadzania i gotowo$¢ Twojego pracownika.

Modut V
Organizowanie wilasnej pracy w roli lidera i cztonka zespotu.

¢ Formutowanie celéw zawodowych oraz planowanie dziatan w roli lidera i cztonka zespotu.
¢ Analiza poszczegdlnych elementow biostruktury.

Modut VI
Walidacja - test teoretyczny

Zakonczenie szkolenia, podsumowanie zdobytej wiedzy

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 36

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina
.. Prowadzacy L .
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia

Anna

Wprowadzen.l Zajecia Urbanska 21-11-2026 09:00
e do szkolenia

Godzina
zakonczenia

09:15

Liczba godzin

00:15



Przedmiot /
temat

Funkcjonowa
nie mézgu a
funkcjonowan
ie ludzi

e

Analiza

biostrukturaln
a:
rozpoznawani
e wtasnego
sposobu
komunikowan
iasiei
dziatania
zawodowego.

5236

Wykorzystani
e wiedzy o
wilasnej
biostrukturze
w realizacji
zadan
zawodowych.

@D Jak

efektywnie
zarzadzaé
sobgw
oparciu o
SWoja
biostrukture

Wprowadzeni
e do szkolenia

Biostruktura a
rzeczywistos¢

o0 B

Rozpoznawan
ia
biostruktury
innych ludzi

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Pawet
Jarzagbek

Pawet
Jarzabek

Pawet
Jarzagbek

Data realizacji
zajeé

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:15

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

09:00

09:15

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

16:00

09:15

10:30

10:45

12:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

01:00

01:45

01:15

00:15

01:15

00:15

01:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

- Przerwa

Dostosowanie

sposobu

komunikacji Zajecia
do potrzeb

réznych

rozmowcow.

Analiza
struktury
zespotu i
potrzeb
komunikacyjn

Zajecia

ych jego
cztonkow.

Wprowadzeni Zajecia
e do szkolenia

IFE Istota
sprzedazy: L
Zajecia
produktu, idei, I

wiedzy

- Przerwa

Decyzja Zajecia
kupna

- Przerwa

Sygnaly Zajecia
produktu

Narzedzia

wspierajace Zajecia
przekaz

produktu

Sprzedaz: Zajecia
faza kontaktu

23736 | Przerwa

Prowadzacy

Pawet
Jarzagbek

Pawet
Jarzagbek

Anna
Urbarnska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Data realizacji
zajeé

22-11-2026

22-11-2026

22-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

24-11-2026

24-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:40

09:00

09:15

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

13:00

14:40

16:00

09:15

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

16:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:00

01:40

01:20

00:15

01:15

00:15

01:15

01:00

01:45

01:15

01:30

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Sprzedaz: L
Zajecia
faza

informaciji

25736 | Przerwa

Sprzedaz:
faza
transakcji

Zajecia

Sprzedaz:
faza
transakgji

Zajecia

Wprowadzeni Zajecia
e do szkolenia

Przywédztwo: Zajecia
podstawy

- Przerwa

Rekrutacja Zajecia
pracownikéw

- Przerwa

kepx ) Praca

zespotu Zajecia

Proces

Zajecia
przywoédztwa e

Organizowani

e wiasnej

pracy w roli Zajecia
liderai

cztonka

zespotu.

- Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Anna
Urbanska

Pawet
Jarzagbek

Pawet
Jarzabek

Pawet
Jarzgbek

Pawet
Jarzagbek

Pawet
Jarzagbek

Pawet
Jarzagbek

Data realizacji
zajeé

24-11-2026

24-11-2026

24-11-2026

24-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:00

13:00

14:45

09:00

09:15

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

15:05

15:30

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:45

16:00

09:15

10:30

10:45

12:00

13:00

14:45

15:05

15:30

16:00

Liczba godzin

01:15

01:00

01:45

01:15

00:15

01:15

00:15

01:15

01:00

01:45

00:20

00:25

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 35:00
w tym suma godzin zajeé 28:15
w tym suma godzin walidacji 00:30
w tym suma przerw 06:15
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 38:15
Cennik
r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 488,24 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 088,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 213,95 PLN
Koszt osobogodziny netto 173,94 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 35:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Pawet Jarzgbek

Wyktadowca i trener biznesu prowadzacy szkolenia z zakresu komunikacji interpersonalne;j,
sprzedazy, negocjaciji, przywodztwa i psychologii biznesu.

W latach dziewigédziesiatych, jako jeden z pierwszych Polakéw, uczestniczyt w szkoleniu Roberta
Kiyosakiego, amerykanskiego inwestora, biznesmena i autora serii ksigzek motywacyjnych.
Systematycznie bierze udziat w szkoleniach Courtneya Smitha, Blaira Singera, Anthonego Robbinsa,
T.Harva Ekera i Alexa Mandossiana.

Miedzynarodowy certyfikowany trener systemu treningowego Structogram

0d 2012 roku trener Structogram Polska, swojg wiedze przekazuje na szkoleniach oraz wyktadach
na wyzszych uczelniach.

222

Anna Urbanska

Szkolenia STRUCTOGRAM®, komunikacja biznesowa, sprzedaz, zarzadzanie i rozwéj kompetenciji
menedzerskich.

0d 1998 roku wtascicielka firmy edukacyjno-consultingowej, trenerka biznesu, szkoleniowiec i
wyktadowczyni. Prowadzi grupowe szkolenia z zakresu komunikacji, sprzedazy, zarzadzania,
przywodztwa i wspotpracy zespotowej. Od 2001 roku wyktadowca- prowadzenie zaje¢ na studiach
wyzszych podyplomowych.

Wyzsza Szkota Gospodarki w Bydgoszczy-Podyplomowe studia na kierunku: Coaching, Wyzsza
Szkota Bankowa w Toruniu- Podyplomowe studia na kierunku: Zarzadzanie Zasobami Ludzkimi,
Krakowskie Centrum Psychodynamiczne w Krakowie- Socjoterapeuta i specjalista treningu
interpersonalnego, Podstawy psychoterapii psychodynamicznej, Osrodek Psychoterapii
Psychodynamicznej w Bydgoszczy - Socjoterapeuta i specjalista psychoprofilaktyki, Uniwersytet
Adama Mickiewicz w Poznaniu - Psycholog z zakresu marketingu i zarzadzania, Uniwersytet
Mikotaja Kopernika w Toruniu- Mgr Historii

0d 2011 roku Structogram Master Trainer Certificate, przeprowadzenie certyfikacji dla 30 treneréw
metody treningowej Structogram w Polsce.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Case study, éwiczenia, szwajcarski materiat.

Adres

al. Aleja 23 Stycznia 46

86-300 Grudziadz

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja



o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail kinga@dnawbiznesie.pl

Telefon (+48) 660 585 958

Kinga Zasadowska



