Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Wywieranie wptywu — taktyki 2 590,00 PLN brutto
perswazji i oddziatywania w rekrutacji 2590,00 PLN netto
konsultacje
M S2Kolen’a”  Numer uslugi 2026/06/24/200016/3648016 161,88 PLN brutto/h

161,88 PLN netto/h
154,44 PLN cena rynkowa @

MEETING ANETA & Ustuga szkoleniowa

ROPEK

[ zdalna w czasie rzeczywistym
Fokk ok ok 5075 {2 Zajecia grupowe
3 oceny ® 16:00h

£ 26.10.2026 do 27.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Szkolenie skierowane jest do oséb zaangazowanych w procesy
rekrutacyjne oraz budowanie doswiadczenia kandydata. Uczestnikami
szkolenia moga by¢:

e specjalisci ds. rekrutaciji,
* HR Business Partnerzy
¢ oraz osoby odpowiedzialne za komunikacje z kandydatami.

. Szkolenie adresowane jest réwniez do:
Grupa docelowa ustugi

e menedzerdw i lideréw zespotdéw uczestniczacych w rozmowach
rekrutacyjnych
e pracownikéw okazjonalnie biorgcych udziat w selekcji kandydatow.

Program przeznaczony jest dla oséb, ktére chca rozwija¢ umiejetnosé
etycznego wywierania wptywu, stosowania taktyk perswazji oraz
prowadzenia rozméw rekrutacyjnych w sposéb profesjonalny i
wspierajacy pozytywne doswiadczenie kandydata.

Minimalna liczba uczestnikéw 7
Maksymalna liczba uczestnikow 12
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy hehile 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi szkoleniowej jest rozwiniecie u uczestnikdéw kompetencji skutecznego wywierania wptywu w procesie
rekrutacji, tak aby samodzielnie dobierali i stosowali adekwatne taktyki perswazji, budowali przekonujgce komunikaty
dopasowane do stylu myslenia kandydata, wykorzystywali konstruktywne techniki oddziatywania, radzili sobie z oporem

oraz tworzyli narracje wspierajace proces przekonywania i budowania relacji z kandydatem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Identyfikuje metody wywierania wptywu
i psychologiczne mechanizmy
oddziatywania w rekrutac;ji

Stosuje taktyki wptywu wspierajace
skuteczng komunikacje z kandydatem

Wdraza konstruktywne techniki wptywu
wspierajace relacje i profesjonalng
komunikacje

Buduje narracje wspierajace proces
przekonywania i angazowania
kandydata

Doskonali postawe etycznego i
odpowiedzialnego wywierania wptywu
w procesie rekrutacji

Kryteria weryfikacji

Rozréznia metody perswazji
(emocjonalng, racjonalng, autorytetu,
adaptaciji) oraz reguty Cialdiniego

Charakteryzuje zalezno$¢ miedzy
stylem myslenia odbiorcy a doborem
jezyka korzysci

Wykorzystuje techniki dostrajania,
aktywnego stuchania i zadawania pytan
otwartych w rozmowie rekrutacyjnej

Dobiera strategie radzenia sobie z
oporem kandydata w zaleznosci od jego
reakgciji

Stosuje zwroty zabezpieczajace relacje
oraz komunikacje asertywna w trudnych
rozmowach

Neutralizuje wybrane techniki
manipulacji, dobierajgc adekwatne
reakcje

Tworzy krotkie, angazujace historie
oparte na emocjach, wyobrazni i
modelu ,przeniesienia bohatera”

Dobiera elementy narracji do potrzeb i
motywacji kandydata, wzmacniajac
przekaz rekrutacyjny

Wykazuje gotowos¢ do stosowania
technik wptywu w sposéb transparentny
i szanujacy kandydata

Respektuje zasady partnerskiej
komunikaciji, dbajac o relacje i
pozytywne doswiadczenie kandydata

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



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 efektéow uczenia sie?

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 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 |

Wprowadzenie do szkolenia

Przedstawienie trenera, krétka prezentacja grupy i ich oczekiwan, ustalenie zasad obowigzujgcych w trakcie szkolenia.
Modut I. Wywieranie wptywu w procesie przekonywania.

1. 1. Wyznaczanie celéw — jak okresli¢ jasne cele oddziatywania, ktére wspierajg skuteczng komunikacje i wptyw.

2. Gra symulacyjna — w procesie wywierania wptywu i oddziatywania na odbiorce.

3. Rodzaje metod wywierania wptywu w rekrutacji — przeglad metod, takich jak perswazja emocjonalna, racjonalna, autorytet i
adaptacja.

4. Psychologiczne aspekty w procesie komunikacji z kandydatem — jak rozumienie psychologii pomaga zwiekszy¢ skuteczno$é
wywierania wptywu.

5. Reguly Cialdiniego jako element komunikacji i przewagi — zastosowanie szes$ciu zasad Cialdiniego (spoteczny dowdd stusznosci,
autorytet, lubienie, niedobdr, konsekwencja, wzajemnosc¢) w rozmowach z kandydatami.

6. Style myslenia w dotarciu do odbiorcy — jak dopasowaé swoje podej$cie komunikacyjne do réznych styléw myslenia.

7. Jezyk korzysci — motywowanie poprzez jezyk ,motywacji do” i ,motywacji od”, z naciskiem na dostosowanie przekazu do potrzeb i
obaw odbiorcy.

Modut Il. Inne taktyki wywierania wptywu w komunikacji

e ¢ Rodzaje wywierania wptywu w rekrutaciji i ich struktura — omdwienie strategii i taktyk wptywu, ktére moga wspiera¢ lub
przeszkadzac w osigganiu celow.
¢ Podziat stref wptywu w komunikacji: techniki wyrazania swoich mysli, przekonywania i negocjowania, praktyka skutecznego
rozpoczynania rozmoéw oraz techniki stuchania, dostrajania sie do kandydata oraz ukierunkowywania rozmowy poprzez otwarte
pytania.
¢ Radzenie sobie z oporem — jak reagowa¢, gdy odbiorca wykazuje opdér wobec przedstawionych ofert i argumentdéw.

Dzien Il
Modut Ill. Konstruktywne, neutralne i niekonstruktywne taktyki wywierania wptywu

e « Taktyki wywierania wplywu i sposoby ich uzycia — przeglad konstruktywnych metod, ktére pomagaja przekonywacé bez naruszania
zaufania i relacji.



e Zwroty zabezpieczajace relacje - techniki komunikacyjne, ktére pomagajg budowac¢ relacje, nawet w trudnych rozmowach.

¢ Eufemizmy w procesie komunikacji — jak stosowanie innych zwrotéw moze wptyngé na pozytywny odbiér komunikatu.

¢ Komunikacja asertywna — jako element wspierania konstruktywnych taktyk oddziatywania oraz wyrazania w postawie partnerskiej.
¢ Neutralizacji manipulacji w sytuacjach trudnych i problemowych, na bazie wybranych technik manipulaciji.

Modut IV. Storytelling, czyli perswazja narracyjna i oddziatywanie na kandydata

e « Podstawowe zalety stosowania perswazji narracyjnej — jak historie angazuja i buduja relacje.
¢ Umiejetnosé stosowania narracji — rozwoj zdolnosci tworzenia i opowiadania historii, ktére wspierajag proces przekonywania.
e Zachowania kandydatow podczas stuchania: emocje — mysli — wyobraznia — jak narracja wptywa na emocje i decyzje kandydatow.
e Zjawisko ,przeniesienia bohatera” w drodze do realizacji celéw — technika, ktéra pozwala kandydatowi identyfikowac sie z
opowiadanag historia.
¢ Angazujace historie i repertuar — tworzenie historii, ktére inspirujg i angazujg kandydatow.

WALIDACJA

Zadanie praktyczne - zastosowanie umiejetnosci i wiedzy zdobytej podczas szkolenia

(praca indywidualna — Analiza dowodéw i deklaracji)

TEST (test teoretyczny z wynikiem generowany automatycznie)

Zakoriczenie i podsumowanie szkolenia

uczestnicy omawiajg dobre praktyki i dziatania wdrozeniowe wynikajace ze szkolenia, wypetniajg ankiete poszkoleniowa.

Szkolenie skierowane jest do os6b zaangazowanych w procesy rekrutacyjne oraz budowanie do$wiadczenia kandydata, w szczegélnosci
do specjalistow ds. rekrutacji, HR Business Partneréw, oséb odpowiedzialnych za komunikacje z kandydatami, menedzeréw i lideréw
zespotédw uczestniczacych w rozmowach rekrutacyjnych, pracownikéw okazjonalnie biorgcych udziat w selekcji kandydatéw.

Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym doswiadczeniem w zakresie szkolenia, aby uczestniczyé w ustudze rozwojowej.

Warunki organizacyjne

Prowadzone w ramach szkolenia zajgcia sg realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce
uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci. Szkolenie ma charakter warsztatowy. Uczestnicy
pracujg na realnych sytuacjach z wtasnych zespotéw, analizujg przypadki i éwiczg rozmowy menedzerskie.

Praca podczas szkolenia mozliwa jest:

¢ indywidualnie,
e w parach,
e w grupach (rozmiar grup okresla kazdorazowo trener) — w zaleznosci od zadanego podczas warsztatéw ¢wiczenia.

* test teoretyczny z wynikiem generowany automatycznie za pomoca narzedzi cyfrowych,
¢ analiza dowodéw i deklaracji - zadanie praktyczne wykonane na zakonczenie szkolenia, a ocenionego przez walidatora (zadania wykonane
przez uczestnikow, zebrane przez trenera i przestane do walidatora drogg elektroniczng)

Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do walidacji
W niniejszej karcie.

Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarach: wiedza,
umiejetnosci i kompetencji spotecznych

Godziny:

Szkolenie (16h zegarowych) sktada sie z 12 godz. zaje¢ praktycznych oraz 4 godz. zaje¢ teoretycznych. Szczegdtowy plan zajec¢ znajduje sie w
harmonogramie.

Harmonogram uwzglednia przerwy (2 x 15 minut/ 1 dzien) rozliczane w ramach szkolenia.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci
Wprowadzeni Zajecia

e do szkolenia

Modut

I. Wywieranie
wpltywu w
procesie
przekonywani
acz.l

Zajecia

3213 |d Przerwa

Modut

I. Wywieranie
wpltywu w
procesie
przekonywani
acz.2

Zajecia

Przerwa

@B

Modut

II. Inne taktyki
wywierania Zajecia
wplywu w

komunikacji

Modut

Il
Konstruktywn
e, neutralne i
niekonstrukty
wne taktyki
wywierania
wplywu

Zajecia

Przerwa

@D

Modut

Il
Konstruktywn
e, neutralne i
niekonstrukty
wne taktyki
wywierania
wptywu cz.2

Zajecia

Prowadzacy

Aneta Ropek

Aneta Ropek

Aneta Ropek

Aneta Ropek

Aneta Ropek

Aneta Ropek

Data realizacji
zajec

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

27-10-2026

27-10-2026

27-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

11:15

11:45

13:45

14:15

09:00

11:00

11:30

Godzina
zakonczenia

09:15

11:15

11:45

13:45

14:15

17:00

11:00

11:30

13:30

Liczba godzin

00:15

02:00

00:30

02:00

00:30

02:45

02:00

00:30

02:00



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

- Przerwa -

Modut

IV.
Storytelling,
czyli
perswazja
narracyjna i
oddziatywanie

Zajecia Aneta Ropek

na kandydata

12213 o Walidacja -

Zakonczenie i
podsumowani
e szkolenia

Zajecia Aneta Ropek

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidacji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

27-10-2026

27-10-2026

27-10-2026

27-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:00

16:00

16:45

Liczba godzin

16:00
13:15
00:45
02:00
18:30
Cena
2 590,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

2 590,00 PLN

161,88 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

16:45

17:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:45

00:15



Koszt osobogodziny netto 161,88 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Aneta Ropek

‘ ' Mentorka kadry zarzgdzajacej, trenerka biznesu i ekspertka rozwoju kompetencji menedzerskich.
Praktyk sprzedazy i zarzadzania z wieloletnim doswiadczeniem w r6znych kulturach
organizacyjnych. Coach, mediator i konsultantka wspierajgca lideréw w budowaniu zespotéw,
podnoszeniu efektywnosci i rozwijaniu umiejetnosci spotecznych. Certyfikowana trenerka
zarzadzania zmiang, konsultantka narzedzi psychometrycznych Mindsonar i AQR. Posiada
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen obejmujgce minimum 120 godzin w ostatnich 36
miesigcach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy podczas szkolenia otrzymaja:

e Prezentacje (materiaty autorskie trener) w PDF dotyczace zagadnien poruszanych podczas szkolenia

Informacje dodatkowe

¢ Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej zostanie potwierdzony raportem z logowania

e Warunkiem otrzymania Zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz uzyskanie pozytywnego wyniku z walidacji efektow
uczenia.

e Karta ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m in. w zakresie
powierzania ustug.

Warunki techniczne

Warunki techniczne szkolenia na platformie ZOOM. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania ZOOM. Szkolenie dostepne
przez przegladarke.

1. Sprzet komputerowy:
¢ Wymagany komputer PC lub Mac lub tablet z dostepem do Internetu.
¢ Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).



e Pamie¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiecej

¢ System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android
2. Przegladarka internetowa:

e Zalecane przegladarki: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari.

¢ Wymagane zaktualizowane wersje przegladarek dla optymalnej wydajnosci.

3. Stabilne potaczenie internetowe:
¢ Minimalna predkos$é tacza: 2 Mbps dla udziatu w sesjach wideo.
e Zalecane potaczenie kablowe dla stabilnosci.

4. Dzwigk i video:
e Zalecane uzycie stuchawek z mikrofonem dla lepszej jakos$ci dZzwigku.
¢ Konieczne jest posiadanie kamerki internetowej, umozliwiajgcej przeprowadzenie monitoringu realizacji ustug szkoleniowych
e Zalecane: sprawdzenie dziatania dzwieku i video przed rozpoczeciem szkolenia

5. Okres waznosci linku umozliwiajacego uczestnictwo w spotkaniu online

¢ Link jest wazny w godzinach szkolenia.

Kontakt

o Aneta Ropek
ﬁ E-mail kontakt@anetaropek.pl

Telefon (+48) 513 820 285



