Mozliwos$¢ dofinansowania

Asertywnos¢ i dialog w pracy: Skuteczna 2 324,70 PLN brutto

komunikacja werbalna i niewerbalna jako 1890,00 PLN  netto
AKAT ochronaprzed mobbingiem i 14529 PLN brutto/h

mikroagresjami (zgodne z KFS 2026) 11813 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/03/20/52158/3423519 181,67 PLN cena rynkowa @

AKAT Consulting Sp. .
70.0. © Poznan
& Ustuga szkoleniowa
Yk k Kk 47/5 ,
& stacjonarna
6 461 ocen

® 16:00 h
5 09.07.2026 do 10.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Grupa docelowg ustugi sg osoby aktywne zawodowo, w tym wszyscy
pracownicy organizaciji, kadra kierownicza, liderzy zespotéw oraz

Grupa docelowa ustugi specjalisci HR, ktérzy chca rozwija¢ umiejgtnosci asertywnej komunikacji,
budowania bezpiecznego srodowiska pracy oraz przeciwdziatania
mobbingowi i mikroagresjom.

Minimalna liczba uczestnikéw 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 08-07-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym ustugi jest rozwoj kompetencji uczestnikow w zakresie asertywnej i Swiadomej komunikaciji,
rozpoznawania oraz reagowania na zachowania niepozgdane (w tym mobbing i mikroagresje), a takze budowania
kultury dialogu i bezpiecznego srodowiska pracy.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Okresla kluczowe elementy skutecznej
komunikacji werbalnej w kontekscie
biznesowym.

Charakteryzuje réznice miedzy
komunikacjg werbalng a niewerbalng i
ich wptyw na odbiér przekazu w
biznesie.

Opisuje techniki asertywnego wyrazania
opinii i potrzeb w zespotach
biznesowych.

Charakteryzuje podstawowe typy
osobowosci wedtug modelu DISC i
potrafi identyfikowaé¢ je w praktyce
biznesowe;j.

Stosuje techniki aktywnego stuchania
do poprawy jakosci komunikacji w
zespotach biznesowych.

Planuje i przeprowadza skuteczne
prezentacje werbalne, uwzgledniajac
strukture i klarowno$¢ przekazu.

Priorytetyzuje dziatania w sytuacjach
konfliktowych, wykorzystujac asertywne
strategie komunikacyjne.

Wykazuje sie pewnoscia siebie podczas
komunikacji biznesowej, utrzymujac
profesjonalny ton i postawe.

Demonstruje gotowos¢ do wspétpracy i
pomocy innym cztonkom zespotu
podczas rozwigzywania probleméw
komunikacyjnych.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje kluczowe elementy
skutecznej komunikacji werbalnej w
kontekscie biznesowym.

Wymienia i definiuje réznice miedzy
komunikacjg werbalng a niewerbalng i
ich wptyw na odbiér przekazu w
biznesie.

Wskazuje techniki asertywnego
wyrazania opinii i potrzeb w zespotach
biznesowych.

Wskazuje podstawowe typy osobowosci
wedtug modelu DISC i potrafi
identyfikowac je w praktyce biznesowe;.

Wskazuje techniki aktywnego stuchania
do poprawy jakosci komunikacji w
zespotach biznesowych.

Wskazuje skuteczne prezentacje
werbalne, uwzgledniajac strukture i
klarownos¢ przekazu.

Wskazuje dziatania w sytuacjach
konfliktowych, wykorzystujac asertywne
strategie komunikacyjne.

Wskazuje kluczowe cechy osobowosci
podczas komunikacji biznesowej

Wskazuje kluczowe cechy osobowosci
podczas rozwigzywania probleméw
komunikacyjnych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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

Dzier 1
Modut 1: Podstawy komunikacji werbalnej w sytuacjach biznesowych

Znaczenie jezyka moéwionego w kontekscie komunikacji biznesowej: analiza roli jasnosci, precyzji i odpowiedniego tonu w budowaniu
profesjonalnego wizerunku.

Elementy skutecznej prezentacji werbalnej: skupienie na strukturze prezentaciji, uzywaniu przyktadéw i historia, oraz wzmocnienie
przekazu poprzez odpowiednie tempo i artykulacje.

Budowanie klarownosci i zrozumiatos$ci w wypowiedziach: techniki organizacji mysli, unikanie jezyka zawitego oraz angazowanie
odbiorcdw przez pytania retoryczne i interaktywne ¢wiczenia.

Cwiczenie praktyczne: Symulacja krétkich prezentacji przez uczestnikéw z feedbackiem od grupy.
Modut 2: Asertywnos$é w komunikacji w zespole

Definicja i znaczenie asertywnosci w kontekscie biznesowym: zrozumienie réznicy miedzy asertywnoscia, agresja i biernoscia, oraz
poznawanie technik wyrazania opinii i potrzeb w sposéb zdecydowany, ale szanujacy innych.

Techniki wyrazania opinii i potrzeb w sposéb asertywny w zespole: rozwijanie umiejetnosci wykorzystywania "ja" - komunikaciji,
wchodzenie w interakcje konstruktywne i zarzadzanie konfliktami z zastosowaniem asertywnosci.

Radzenie sobie z konfliktami i nieporozumieniami asertywnie: praktyczne wskazéwki i strategie na radzenie sobie z trudnymi sytuacjami
komunikacyjnymi, wtgczajac w to techniki negocjacyjne i mediacje.

Modut 3: Aktywne stuchanie w sytuacjach biznesowych. Model DISC

Kluczowe elementy aktywnego stuchania: skupienie na petnym angazowaniu sie w stuchanie, wykazywaniu empatii i zrozumieniu intencji
rozméwcy.

Techniki potwierdzania zrozumienia i empatycznego reagowania: nauka skutecznego potwierdzania zrozumienia poprzez powtarzanie,
parafrazowanie i zadawanie pytan otwartych, oraz reagowanie z empatig i zrozumieniem na wyrazane emocje.

Omowienie podstawowych typdw osobowosci wedtug modelu DISC (Dominacja, Wptyw, Stabilno$é, Skrupulatnosé¢) w kontekscie
biznesowym



Jak rozpoznawacé preferencje komunikacyjne innych oséb i dostosowywac swoje podejscie

Cwiczenia praktyczne: identyfikacja wtasnego stylu komunikaciji oraz dostosowywanie sie do styléw innych oséb
Modut 4: Znaczenie intonacji i tonu gtosu w sytuacjach biznesowych

Jak intonacja i ton gtosu wptywajg na odbior przekazu w biznesie

Cwiczenia poprawiajace dykcje i ekspresje gtosu w kontekscie biznesowym

Techniki utrzymywania uwagi stuchaczy

Dzien 2

Modut 1: Gestykulacja i mowa ciata w sytuacjach biznesowych

Jak wykorzysta¢ gesty i mowe ciata do wzmacniania przekazu w biznesie

Interpretacja gestéw w réznych kulturach biznesowych

Cwiczenia poprawiajgce $wiadomos¢ gestéw i ich znaczenia w sytuacjach biznesowych

Modut 2: Znaczenie kontaktu wzrokowego w komunikacji w zespole

Rola kontaktu wzrokowego w budowaniu zaufania i autorytetu w zespole

Techniki utrzymywania odpowiedniego kontaktu wzrokowego w sytuacjach biznesowych

Cwiczenia w zakresie rozwoju umiejetnosci kontaktu wzrokowego w zespole

Modut 3: Proksymika i przestrzen osobista w sytuacjach biznesowych

Znaczenie proksymiki w komunikacji biznesowej

Jak zarzadza¢ przestrzenia osobistg podczas spotkan biznesowych

Cwiczenia praktyczne: $wiadome korzystanie z przestrzeni osobistej w kontekscie biznesowym

Modut 4: Postawa ciata i ekspresja emocji

Jak postawa ciata wptywa na percepcje wiarygodnosci i kompetencji

Techniki poprawy postawy ciata i ekspresji emocji

Cwiczenia praktyczne: $wiadomo$¢é wiasnej postawy i jej wptywu na komunikacje

Dodatkowe narzedzie/model: Skuteczna negocjacja

Kluczowe zasady skutecznej negocjacji w kontekscie biznesowym

Techniki rozwigzywania konfliktéw i osiggania win-win

Studium przypadkdw i symulacje negocjacji

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych - 1 godz. - 60 min. Przerwy wliczajg sie w czas realizacji ustugi.
Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym doswiadczeniem / stazem, aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;.

Ustuga jest realizowana metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sig¢ w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Ostatnie 15 minut ustugi przewidziane jest na przeprowadzenie walidacji ustugi w formie zamknietego testu wiedzy jednokrotnego
wyboru.

Test na potrzeby walidacji jest przygotowywany przez osobe zgtoszong w karcie ustugi jako osoba prowadzgca walidacje.
Procedura przeprowadzenia etapu walidacji:
1. Prowadzacy ustuge rozdaje uczestnikom szkolenia wydrukowane arkusze testu.

2. Uczestnicy wypetniajg otrzymane testy.



3. Po uzupetnieniu testu przez uczestnikéw szkolenie prowadzacy zbiera testy.

4. Wypetnione testy zostajg przekazane do weryfikacji osobie przeprowadzajgcej walidacje.

5. Po weryfikacji testow uczestnicy otrzymujg informacje o osiggnietym wyniku testu.

Powyzsza procedura przeprowadzenia etapu walidacji ustugi zapewnia rozdzielenie funkcji osoby prowadzacej ustuge od osoby
przeprowadzajgcej walidacje.

Osoba prowadzaca walidacje nie jest fizycznie obecna na sali szkoleniowej.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 7

Przedmiot / temat

Modut 1:

Podstawy
komunikaciji
werbalnej w
sytuacjach
biznesowych.
Modut 2:
Asertywnos$é w
komunikacji w
zespole

¥ PRZERWA

Modut 3:

Aktywne
stuchanie w
sytuacjach
biznesowych.
Model DISC.
Modut 4:
Znaczenie
intonaciji i tonu
gltosuw
sytuacjach
biznesowych

Modut 1:

Gestykulacja i
mowa ciata w
sytuacjach
biznesowych.
Modut 2:
Znaczenie
kontaktu
wzrokowego w
komunikacji w
zespole.

Prowadzacy

EKSPERT AKAT
CONSULTING
(C02)

EKSPERT AKAT
CONSULTING
(C02)

EKSPERT AKAT
CONSULTING
(C02)

EKSPERT AKAT
CONSULTING
(C02)

Data realizaciji
zajec

09-07-2026

09-07-2026

09-07-2026

10-07-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

12:00

12:30

08:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

16:00

12:00

Liczba godzin

04:00

00:30

03:30

04:00



Przedmiot / temat Prowadzacy

Data realizacji Godzina

Godzi
odzina Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
EKSPERT AKAT
PRZERWA CONSULTING 10-07-2026 12:00 12:30 00:30
(C02)
Modut 3:
Proksymika i
przestrzen
osobista w EKSPERT AKAT
sytuacjach CONSULTING 10-07-2026 12:30 15:45 03:15
biznesowych. (co2)
Modut 4:
Postawa ciata i
ekspresja emocji.
EKSPERT AKAT
WALIDACJA
CONSULTING 10-07-2026 15:45 16:00 00:15
TEST
(C02)
TEORETYCZNY
Cennik
4 D
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow $cisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwos$é 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 towaroéw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkow 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 zwolnieri w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
. J
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 324,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 890,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 145,29 PLN
Koszt osobogodziny netto 118,13 PLN

Liczba prowadzacych: 1



1z1

O EKSPERT AKAT CONSULTING (C02)

‘ ' Doswiadczona trenerka z wieloletnim doswiadczeniem w obszarze komunikacji, zarzagdzania
zespotem oraz technik skutecznych negocjacji. Specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen dla kadry
menedzerskiej, zaréwno indywidualnych, jak i grupowych, z zakresu relacji miedzyludzkich oraz
rozwijania kompetencji liderskich. Na co dzief odpowiada za procesy rozwojowe pracownikéw w
duzej organizacji zatrudniajgcej tysigce osob. Jest certyfikowanym Trenerem Biznesu, ukonczyta
akredytowang szkote trenerow z certyfikatem MEN i w swojej pracy wykorzystuje najnowsze
techniki trenersko-warsztatowe oraz wiedze z zakresu andragogiki, neuroandragogiki i psychologii.
Posiada uprawnienia do prowadzenia analizy styléw zachowan przy pomocy narzedzia Extended
DISC®, ktdére wykorzystuje w pracy indywidualnej i zespotowej, dostarczajgc menedzerom cennych
informaciji o ich preferencjach komunikacyjnych, motywacjach i reakcjach na stres. Jako
certyfikowany asesor w doradztwie personalnym, prowadzi projekty Assessment i Development
Center, pomagajac organizacjom odkrywac i rozwija¢ potencjat swoich pracownikéw. Dodatkowo,
wspiera zespoty w budowaniu efektywnej komunikacji i wzmacnianiu wspétpracy, korzystajac z
narzedzi Sandlera. Trenerka ma réwniez doswiadczenie w tworzeniu strategii rekrutacji na
stanowiska menedzerskie. Jest przekonana, ze kluczem do sukcesu jest ciggty rozwdj i uczenie sig
przez doswiadczenie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja notesy, teczki, dtugopisy, a po zakornczeniu ustugi materiaty wypracowane podczas ustugi.

Warunki uczestnictwa

Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw swiadczenia ustugi (OWU), ktére znajduja sie na stronie
internetowej pod adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting/

Informacje dodatkowe

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje zaswiadczenie/ certyfikat.
Ustuga bedzie realizowana zgodnie z obowigzujgcymi przepisami prawa, w tym przepisami o VAT:

Ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego i korzysta ze zwolnienia z podatku od towardéw i
ustug (VAT) na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towardw i ustug.

Ustuga bedzie zwolniona z podatku VAT pod warunkiem, ze poziom dofinansowania ze srodkéw publicznych wyniesie co najmniej 70%
wartosci ustugi, zgodnie z przepisami ustawy o VAT dotyczacymi ustug finansowanych ze srodkéw publicznych.

Adres

Poznan
Poznan

woj. wielkopolskie



Kontakt

ﬁ E-mail sprzedaz@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 489 600

ANGELA JANAS



