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²ǎǘťǇ 

{Ȋŀƴƻǿƴƛ tŀƵǎǘǿƻ 

5ȊƛťƪǳƧŜƳȅ Ȋŀ ȊŀƛƴǘŜǊŜǎƻǿŀƴƛŜ ƴŀǎȊŊ ŘȊƛŀƱŀƭƴƻǏŎƛŊ ƛ Ȋŀ ƳƻȍƭƛǿƻǏŏ ǇǊȊŜŘǎǘŀǿƛŜƴƛŀ tŀƵǎǘǿǳ 

ǊƻȊǿƛŊȊŀƵΣ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊŜƵ ƻǊŀȊ ǎǘƻǎƻǿŀƴȅŎƘ ƳŜǘƻŘ ƛ ƴŀǊȊťŘȊƛΦ /ȊǳƧŜƳȅ ǎƛť ǇǊȊŜȊ ǘƻ ǿȅǊƽȍƴƛŜƴƛ 

ƻǊŀȊ ȊƻōƻǿƛŊȊŀƴƛΦ ½ŀǇŜǿƴƛŀƳȅΣ ȍŜ ǿ ȊǿƛŊȊƪǳ Ȋ ǘȅƳ ŘƻƱƻȍȅƳȅ ǿǎȊŜƭƪƛŎƘ ƴƛŜȊōťŘƴȅŎƘ ǎǘŀǊŀƵΣ ŀōȅ 

ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ƛ ȊǊŜŀƭƛȊƻǿŀŏ Řƭŀ tŀƵǎǘǿŀ ǇǊƻƧŜƪǘȅ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿŜ ƛ ŘƻǊŀŘŎȊŜ z zachowaniem 

ƴŀƧǿȅȍǎȊȅŎƘ ǎǘŀƴŘŀǊŘƽǿ ǘŀƪ ŀōȅ ǎǇŜƱƴƛŏ ǿǎȊŜƭƪƛŜ tŀƵǎǘǿŀ ƻŎȊŜƪƛǿŀƴƛŀ ƛ ƻǎƛŊƎƴŊŏ ǿǎȊȅǎǘƪƛŜ 

ȊŀƪƱŀŘŀƴŜ ǇǊȊŜȊ tŀƵǎǘǿŀ cele. aŀƳȅ ƴŀŘȊƛŜƧťΣ ȍŜ ȊŀƻǿƻŎǳƧŜ ǘƻ ǇƻŘƧťŎƛŜƳ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ ǇǊȊȅ 

ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ ǿƛŜƭǳ ŎƛŜƪŀǿȅŎƘ ƛ ǿŀȍƴȅŎƘ ǇǊƻƧŜƪǘƽǿΦ 

tǊȊŜŘǎǘŀǿƛŀƳȅ tŀƵǎǘǿǳ ǇǊƻƎǊŀƳȅ ƻǇǊŀŎƻǿŀƴŜ ƴŀ ǇƻŘǎǘŀǿƛŜ ƴŀƧƭŜǇǎȊȅŎƘ ǿȊƻǊƽǿΣ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜ 
ǿ ŘȊƛŀƱŀƴƛǳ ƛ ǿƛŜƭƻƪǊƻǘƴƛŜ ǎǇǊŀǿŘȊƻƴŜΦ 

Zadowolonymi uczestnƛƪŀƳƛ ǎȊƪƻƭŜƵ ōȅƭƛ ǇǊŀŎƻǿƴƛŎȅ ǿƛŜƭǳ ŦƛǊƳΦ LŎƘ ƴŀȊǿȅ ȊƴŀƧŘǳƧŊ ǎƛť ǿ 
ŘŀƭǎȊŜƧ ŎȊťǏŎƛ ǊŜŦŜǊŜƴŎȅƧƴŜƧΦ 

² ȊŀƧťŎƛŀŎƘ ǘȅŎƘ ǿȊƛťƱƻ ǳŘȊƛŀƱ ǿƛŜƭŜ ƻǎƽō ȊŀƧƳǳƧŊŎȅŎƘ ǎƛť ǇǊŀŎŊ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŜƳΣ ǎǇǊȊŜŘŀȍŊΣ 
ƴŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŜƳ ƪƻƴǘǊŀƪǘƽǿΣ ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŜƳ ȊŜǎǇƻƱŀƳƛ ǇǊŀŎƻǿƴƛŎȊȅƳƛΦ 

Uczestnicȅ ƴŀōȅǿŀƧŊ ǇǊŀƪǘȅŎȊƴŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ ȊŀŘŀƵ ƛ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ ŎƻŘȊƛŜƴƴƛŜ 
ǇƻƧŀǿƛŀƧŊŎȅŎƘ ǎƛť ǿ ǇǊŀŎȅ ƛ ǿ ȍȅŎƛǳ ǇǊȅǿŀǘƴȅƳΦ 

¦ȊȅǎƪǳƧŊ ŘƛŀƎƴƻȊť ǎǿƻƛŎƘ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛΣ ŘȅǎǇƻȊȅŎƧŜ Řƻ ǇǊŀŎȅ ƴŀ ǇǊȊȅǎȊƱƻǏŏ ƛ ǇǊŀƪǘȅŎȊƴŜ ǇƻǊŀŘȅ 
ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǇƻǎǘťǇƻǿŀƴƛŀ ǿ ǘǊǳŘƴȅŎƘ ǎȅǘǳŀŎjach. 

bŀ ōƛŜȍŊŎƻ ƻǎƻōȅ ŏǿƛŎȊŊŎŜ ǳȊȅǎƪǳƧŊ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧť ȊǿǊƻǘƴŊ ƻ ǇƻǇŜƱƴƛŀƴȅŎƘ ƴƛŜǇǊŀǿƛŘƱƻǿƻǏŎƛŀŎƘ 
ƛ ƻ ǇƻǎǘťǇŀŎƘΦ 

½ŀƧťŎƛŀ ǇǊȊŜȊƴŀŎȊƻƴŜ ǎŊ Řƭŀ ƻǎƽō ōŜȊǇƻǏǊŜŘƴƛƻ ǇǊŀŎǳƧŊŎȅŎƘ Ȋ klientami, ŀ ǘŀƪȍŜ ǘȅŎƘΣ ƪǘƽǊȊȅ 
ƳŀƧŊ ǿǇƱȅǿ ƴŀ ǿȅǎƻƪƻǏŏ ǎǿƻƛŎƘ ȊŀǊƻōƪƽǿΦ 

aŀƳȅ ƴŀŘȊƛŜƧťΣ ȍŜ ǿƪǊƽǘŎŜ ǘŀƪȍŜ tŀƵǎǘǿŀ ŦƛǊƳŀ ŘƻƱŊŎȊȅ Řƻ ƎǊƻƴŀ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ ƻŘƴƻǎȊŊŎȅŎƘ 
ƪƻƴƪǊŜǘƴŜ ƪƻǊȊȅǏŎƛ Ȋ Ȋŀǎǘƻǎƻǿŀƴƛŀ ƳŜǘƻŘ ǇǊȊŜƪŀȊŀƴȅŎƘ ǿ ǘǊŀƪŎƛŜ ƴŀǳƪƛΦ 
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aŜǘƻŘƻƭƻƎƛŀ wŜŀƭƛȊŀŎƧƛ {ȊƪƻƭŜƵ 
 

!ōȅ ǎƪǳǘŜŎȊƴƛŜ ȊǊŜŀƭƛȊƻǿŀŏ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ƛ ŎŜƭŜ ǇǊƻƧŜƪǘǳ oraz aōȅ ȊŀǇŜǿƴƛŏ ƳŀƪǎȅƳŀƭƴŜ ŘƻǇŀǎƻǿŀƴƛŜ 

ǇǊƻƎǊŀƳǳ ƳŜǊȅǘƻǊȅŎȊƴŜƎƻ ƻǊŀȊ ŘȅŘŀƪǘȅƪƛ ǎȊƪƻƭŜƵ ǇǊƻǇƻƴǳƧŜƳȅ ǘǊȊȅŜǘŀǇƻǿŊ ǇǊƻŎŜŘǳǊť ǊŜŀƭƛȊŀŎƧƛ 

projektu.  

 

 

1. PRZYGOTOWANIE 

 Badanie i analiza potrzeb szkoleniowych  

 hǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƛ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ ƳŀǘŜǊƛŀƱƽǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿȅŎƘ 

 

2. REALIZACJA 

 Szkolenie specjalistyczne 

 Spotkania ǳǘǊǿŀƭŀƧŊŎŜΣ  ǇƻǎȊŜǊȊŀƧŊŎŜ ǿƛŜŘȊť ǎǇŜŎƧŀƭƛǎǘȅŎȊƴŊ 

 

3. OCENA  

 .ŀŘŀƴƛŜ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ ǇǊƻƧŜƪǘǳ 
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Ramowe programy 

 

{ȊŎȊŜƎƽƱƻǿȅ ȊŀƪǊŜǎ ƳŜǊȅǘƻǊȅŎȊƴȅ ƻǊŀȊ ŘȅŘŀƪǘȅŎȊƴȅ ǎȊƪƻƭŜƵ ȊƻǎǘŀƴƛŜ ƻǇǊŀŎƻǿŀƴȅ ǿ ƻǇŀǊŎƛǳ 

o informacje i ŘŀƴŜ ǳȊȅǎƪŀƴŜ Ȋ ŀƴŀƭƛȊȅ ǇƻǘǊȊŜō ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿȅŎƘΦ bŀ ǘŜƧ ǇƻŘǎǘŀǿƛŜ ōťŘȊƛŜƳȅ ƳƻƎƭƛ 

ǎǘǿƻǊȊȅŏ ǇǊƻƎǊŀƳȅ ǎȊƪƻƭŜƵ ŘƻǎǘƻǎƻǿŀƴŜ Řƻ ǎǇŜŎȅŦƛƪƛ ǇǊŀŎȅ ƛ ȊŀŘŀƵ ƎǊǳǇȅ ŘƻŎŜƭƻǿŜƧ ǇǊƻƎǊŀƳǳΦ 

tǊȊŜŘǎǘŀǿƛƻƴŜ ŘŀƭŜƧ ǇǊƻƎǊŀƳȅ ǎŊ ƧŜŘȅƴƛŜ ǿǎǘťǇƴŊ ǇƭŀǘŦƻǊƳŊ ƳŜǊȅǘƻǊȅŎȊƴŊΣ ƪǘƽǊŊ ƳƻȍŜƳȅ 

ƳƻŘȅŦƛƪƻǿŀŏΣ ŀōȅ ǳƱŀǘǿƛŏ tŀƵǎǘǿǳ ǿȅōƽǊ ƛ ŘƻǇŀǎƻǿŀƴƛŜ projektu do  ǇƻǘǊȊŜō ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΦ 

 
OPIS SZKOLENIA 
temat:  EFEKTYWNA  KOMUNIKACJIA  W  ORGANIZACJI  ς  TRENING  
idea szkolenia: XXI wiek jest wiekiem informacji. 

²ƛŜƭǳ ƭǳŘȊƛ Ƨǳȍ ǿƛŜΣ ȍŜ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧŀ ƧŜǎǘ ǘƻǿŀǊŜƳ ƛ ȋǊƽŘƱŜƳ ǿƱŀŘȊȅΣ ŘƭŀǘŜƎƻ ǊƻǏƴƛŜ ȊƴŀŎȊŜƴƛŜ 
ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊ ǿ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛΦ 5ƭŀ ǳǘǊȊȅƳŀƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ ŦƛǊƳȅ ǇƻǇǊȊŜȊ ǿȅǎƻƪƛŜ 
ǳƳƻǘȅǿƻǿŀƴƛŜ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ƪƻƴƛŜŎȊƴŀ ƧŜǎǘ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ ǇƻǊƻȊǳƳƛŜǿŀƴƛŀ ǿŜǿƴŊǘǊȊ 
ȊŜǎǇƻƱǳΣ ǇǊŜŎȅȊȅƧƴŜƎƻ ǿȅǊŀȍŀƴƛŀ ƳȅǏƭƛ ƛ ǎƱǳŎƘŀƴƛŀ ŘǊǳƎƛŜƧ ǎǘǊƻƴȅΦ 

YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 

tƻȊƴŀƴƛŜ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ǿȅƴƛƪŀƧŊŎȅŎƘ Ȋ ŜŦŜƪǘȅǿƴŜƧ ǊȅƴƪƻǿŜƧ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΣ ƻǊŀȊ ȊŀƎǊƻȍŜƵ Řƭŀ ǇƻȊȅŎƧƛ 
ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ ǿ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳ ōƭƻƪŀŘ ƛƴŦƻǊƳŀŎȅƧƴȅŎƘΣ 
²ȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƪƻƴǎǘǊǳƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŀǿȅƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ǿ ǊƻȊƳowach i przekazywaniu 
ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ǇƻƳƛťŘȊȅ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛ 

cel szkolenia:  ½ŘƻōȅŎƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǎǇǊŀǿƴŜƎƻ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛťΣ ƧŜƎƻ ǿǇƱȅǿǳ 
ƴŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŏ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛΣ ƻǊŀȊ ƳƻȍƭƛǿȅŎƘ ƪƻƴŦƭƛƪǘƽǿ ǿ ƎǊǳǇƛŜ ƴŀ ǘƭŜ ȊƱŜƎƻ 
ǇǊȊŜǇƱȅǿǳ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛΣ 

 PoznŀƴƛŜ ŎȊȅƴƴƛƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ƪǊŜǳƧŊŎȅŎƘ ŜŦŜƪǘȅǿƴŊ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧť 

 tƻȊƴŀƴƛŜ ǊƽȍƴȅŎƘ ǘȅǇƽǿ ǊƻȊƳƽǿŎƽǿ ƛ ƻƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ ƎƱƽǿƴŜƎƻ stylu 
ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛťΣ 

 tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎǘƻǎƻǿŀƵ ŀǎŜǊǘȅǿƴƻǏŎƛ  ǿ ŎŜƭǳ ǳƴƛƪƴƛťŎƛŀ ƭǳō ǿȅƧǏŎƛŀ Ȋ ǎȅǘǳŀŎƧƛ 
konfliktowej, 

 0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǇƻȊȅǘȅǿƴȅŎƘ ƴŀǿȅƪƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛťΣ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǎƱǳŎƘŀƴƛŀ ƛ 
ǎǘƻǎƻǿŀƴƛŀ ƻŘǇƻǿƛŜŘƴƛŎƘ ǇȅǘŀƵ 

 Nauczenie poprawnego udzielania informacji zwrotnej i konstruktywnej krytyki. 
uczestnicy:  ƻǎƻōȅ ƳŀƧŊŎŜ ŎȊťǎǘŜ  ƪƻƴǘŀƪǘȅ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛ ƛ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ 

 ǇǊŀŎƻǿƴƛŎȅΣ ƪǘƽǊȅŎƘ ǇǊŀŎŀ ǿȅƳŀƎŀ ǿȅǎƻƪƛŜƎƻ ǇƻȊƛƻƳǳ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ 
interpersonalnych 

 ƻǎƻōȅ ǎǇƻǘȅƪŀƧŊŎŜ ǎƛť Ȋ ŀƎǊŜǎȅǿƴȅƳƛ ƛ ǘǊǳŘƴȅƳƛ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛΣ ǊƻȊƳƽǿŎŀƳƛ 
program:  

/h ½wh.L0Σ .¸ 5h.w½9 {LB ½wh½¦aL90 

 hƳƽǿƛƳȅ _ŀƵŎǳŎƘ tǊȊŜǇƱȅǿǳ LƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ǿȅƧŀǏƴƛŀƧŊŎȅ ǇƻŘǎǘŀǿƻǿŜ ȊŀǎŀŘȅ 
ǇƻǿƻŘǳƧŊŎŜΣ ȍŜ ƭǳŘȊƛŜ ƳƻƎŊ ǎƛť ȊǊƻȊǳƳƛŜŏ ƴŀǿȊŀƧŜƳΦ tƻƪŀȍŜƳȅ ǊƽȍƴŜ ƳƻŘŜƭŜ 
ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ǿ ŦƛǊƳƛŜ ƛ ƛŎƘ ǿǇƱȅǿ ƴŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŏ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ȊŜǎǇƻƱƽǿ ƛ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ 

 
¾wj5_! bL9thwh½¦aL9c 

 tƻƪŀȍŜƳȅ ƴŀƧŎȊťǏŎƛŜƧ ǿȅǎǘťǇǳƧŊŎŜ ōŀǊƛŜǊȅ ǿ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ƻǊŀȊ ǿ Ƨŀƪƛ ǎǇƻǎƽō Ƴƻȍƴŀ ƧŜ 
pokonŀŏΦ 5ƻƪƻƴŀƳȅ ŀƴŀƭƛȊȅ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎȅƧƴȅŎƘ ǿ ŦƛǊƳŀŎƘΦ 

 tǊȊŜǇǊƻǿŀŘȊƛƳȅ ŘȅǎƪǳǎƧť ƴŀ ǘŜƳŀǘ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊŜƵ ȊŀǿƻŘƻǿȅŎƘ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ǇƻŘ 
katem barier komunikacyjnych,  

 hƳƽǿƛƳȅ ƛ ǇǊȊŜŏǿƛŎȊȅƳȅ ƴŀƧŎȊťǏŎƛŜƧ ǿȅǎǘťǇǳƧŊŎŜ ǎȅǘǳŀŎƧŜ ǇǊƻōƭŜƳƻǿŜΣ 
 
CZEGO NIE KONTROLUJEMY 

 UczŜǎǘƴƛŎȅ ƪƻƴŦǊƻƴǘǳƧŊ ǎǿƻƧŊ ǎŀƳƻƻŎŜƴť Ȋ ƻŎŜƴŀƳƛ ƛƴƴȅŎƘ ƻǎƽōΣ 

 hƳƽǿƛƳȅ ǊƽȍƴŜ ƳƻŘŜƭŜ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ǿ ŦƛǊƳƛŜΣ 

 Wŀƪ Ƴƻȍƴŀ ǳǎǇǊŀǿƴƛŏ ǇǊȊŜǇƱȅǿ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ǇƻƳƛťŘȊȅ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ 
 
.¦5h²!bL9 5h.w¸/I {¢h{¦bYj² L {½¦Y!bL9 thwh½¦aL9bL! 

 hƳƽǿƛƳȅ ǎǇƻǎƻōȅ ǳǘǊȊȅƳŀƴƛŀ ŀǎŜǊǘȅǿƴƻǏŎƛΣ ǊŜŀƪŎƧŜ ƴŀ ƪƻƴŦƭƛƪǘΣ ǿȅƧŀǿƛŀƴƛŜ ƛƴǘŜƴŎƧƛΣ 
trudne pytania, atak i szum informacyjny. 

 bŀǎǘŀǿƛŜƴƛŜ ŜƳƻŎƧƻƴŀƭƴŜΣ ǿȅǊŀȍŀƴƛŜ ŜƳƻŎƧƛ ǇƻȊȅǘȅǿƴȅŎƘ 

 YƻƳǳƴƛƪŀŎƧŀ ƴƛŜǿŜǊōŀƭƴŀ  ŎȊȅƭƛ ƪƻŘ ŎƛŀƱŀΣ 
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 !ƪǘȅǿƴŜ ǎƱǳŎƘŀƴƛŜ ς ŏǿƛŎȊŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎȅƧƴȅŎƘ 
 
SPOSOBY ¦½¸{YL²!bL! 5hY_!5b¸/I LbChwa!/WL - ½!5!²!bL9 tw9/¸½¸Wb¸/I t¸¢!c 

 ² ŘǳȍŜƧ ƳƛŜǊȊŜ ƧŀƪƻǏŏ ǿƛŜŘȊȅ ƻ ǇƻǘǊȊŜōŀŎƘ ǊƻȊƳƽǿŎȅ ȊŀƭŜȍȅ ƻŘ ǘŜƎƻΣ ǿ Ƨŀƪƛ ǎǇƻǎƽō 
oraz o co pytamy. 

 tƻȊƴŀƳȅ ǊƽȍƴƛŎť ǇƻƳƛťŘȊȅ ŘƻōǊȅƳƛ ŀ ȊƱȅƳƛ ǇȅǘŀƴƛŀƳƛΦ 
 
²_!{b¸ {th{j. thwh½¦aL9²!bL! {LB 

 hƳƽǿƛƳȅ ƛ ȊōŀŘŀƳȅ ǿǇƱȅǿ ǿƱŀǎƴŜƎƻ ǎǇƻǎƻōǳ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛť ƴŀ 
funkcjonowanie otoczenia 

 hƪǊŜǏƭƛƳȅ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴȅ ƎƱƽǿƴȅǎǘȅƭ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΣ 

 tƻȊƴŀƳȅ ǊƻŘȊŀƧŜ ƪƭƛŜƴǘƽǿ-ǊƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ǎǘȅƭƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛť  

 0ǿƛŎȊŜƴƛŜ Řƻǎǘƻǎƻǿȅǿŀƴƛŀ ǎƛť Řƻ ǊƻȊƳƽǿŎȅ 
 
 
 
tw½9b¢!/W! L ²¸{¢+tIENIA 

 {ƪƻƴǎǘǊǳǳƧŜƳȅ ŀōǎǘǊŀƪŎȅƧƴŊ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧť ǇǊƻŘǳƪǘǳΣ 

 tǊȊŜŘǎǘŀǿƛƳȅ ƪƻƴƪǊŜǘƴŊ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧť ǇǊƻŘǳƪǘǳ ƧťȊȅƪƛŜƳ ƪƻǊȊȅǏŎƛΣ 

 hƳƽǿƛƳȅ ƛ ǇǊȊŜŏǿƛŎȊȅƳȅ ǎǇƻǎƽō ƻƪǊŜǏƭŀƴƛŀ ŎŜƭƽǿ ŎŜƭƽǿ ƛ ȊŀŘŀƵΣ  ƻǊŀȊ 
ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ƻŎȊŜƪƛǿŀƴȅŎƘ ǊŜȊǳƭǘŀǘƽǿ 

 Promowanie prezentera, jak wywoƱŀŏ ȊŀƛƴǘŜǊŜǎƻǿŀƴƛŜ ǎƱǳŎƘŀŎȊȅ ƛ Ŏƻ ȊǊƻōƛŏΣ ȍŜōȅ 
ǇǊȊȅǿƛǘŀƴƛŜ ōȅƱƻ ǇŜƱƴŜ ǇǊȊȅŎƘȅƭƴŜƧ ǳǿŀƎƛ ȊŜ ǎǘǊƻƴȅ ǎƱǳŎƘŀŎȊȅΦ 

 ½ŀǎŀŘȅ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ ǇǊȊŜƪŀȊǳ ǎŎƘŜƳŀǘȅ ƛ ƳƛƴŘ ƳŀǇŀ ƳŀǘŜǊƛŀƱȅΣ ǎŎŜƴŀǊƛǳǎȊŜ ƛ 
pomoce.  

 Sytuacje manipulacyjne 
 
PROBLEMY I KONFLIKTY 

 bŀǳŎȊȅƳȅ ǎƛť ōǊƻƴƛŏ ǿƱŀǎƴŜƎƻ ǘŜǊȅǘƻǊƛǳƳΣ  ǇǊȊŜŎƛǿǎǘŀǿƛŀŏ ǎƛť ǇǊŜǎƧƛ 
i manipulacji 

 tǊȊŜǇǊƻǿŀŘȊƛƳȅ ǘǊŜƴƛƴƎ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ƛ ǘŜŎƘƴƛƪ ŀǎŜǊǘȅǿƴȅŎƘ  
 
 th5{¦ah²!bL9 L ½!Yhc/½9bL9 ½!WB0 

metody: ½ŀƧťŎƛŀ ƳŀƧŊ ŎƘŀǊŀƪǘŜǊ ŀƪǘȅǿƛȊǳƧŊŎȅΣ ƳƛŜǎȊŀƴȅ ƛƴǘŜǊŀƪǘȅǿƴȅΦ ²ȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴŜ ōťŘŊ ŀǳǘƻǘŜǎǘȅ 
indȅǿƛŘǳŀƭƴȅŎƘ ǇǊŜŘȅǎǇƻȊȅŎƧƛ ƛ ƻƎǊŀƴƛŎȊŜƵΦ  ² ǘǊŀƪŎƛŜ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ōťŘŊ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŜ ŘȅǎƪǳǎƧŜΣ 
ŏǿƛŎȊŜƴƛŀ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴŜ ƛ ȊŜǎǇƻƱƻǿŜΣ ǇǊŀŎŀ Ȋ ƪŀƳŜǊŊΣ ǇƻƱŊŎȊƻƴŜ Ȋ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧŊ ȊǿǊƻǘƴŊ ƛ ŀƴŀƭƛȊŊ 
ǿ ŎŜƭǳ ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧƛ ƴŀǿȅƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵΦ 

czas:  2 dni 
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Szachy i warcaby w 
negocjacjach 
zakupowych 

Wywieranie wpğywu 

 
Puğapki i manipulacje 

 

Planowanie  i 
przygotowanie do 

negocjacji 

Strategie Integracyjne 

Targowanie siň 

Sprawne 
komunikowanie siň 

Sğuchanie 

Zaufanie w 
prowadzeniu 

negocjacji zakupowych 

 
PROCES 

NEGOCJACYJNY 

UMIEJŇTNOśCI 
OSOBISTE 

I SPOĞECZNE 

Strategie 
Dystrybucyjne 

Pozytywne i 
negatywne reakcje na 

konflikt 
 

Dyktat , interesy, 
wartoŜci, cele 

Ambicja 
Motywacja 

Up·r 
 

ISTOTA 
NEGOCJACJI 

ZAKUPOWYCH 

Kreatywne 
rozwiŃzania 

SIĞA 
Alternatywa 

BATNA 
 

NEGOCJACJE ZAKUPOWE 

 
Budowanie klimatu 

 
 

OPIS SZKOLENIA 
temat: tǊƻƧŜƪǘ ȊŀƧťŏ Ȋ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ȊŀƪǳǇƻǿȅŎƘ 
cel szkolenia: ¦ƳƛŜƧťǘƴƻǏŏ Řƻƪƻƴȅǿŀƴƛŀ ȊŀƪǳǇƽǿ Řƭŀ ŦƛǊƳȅ. 

tƻȊƴŀƴƛŜ ƛ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪƻǿŀƴƛŜ ǊƽȍƴȅŎƘ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
wƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ƳƻŎƴȅŎƘ ƛ ǎƱŀōȅŎƘ ǎǘǊƻƴ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ǿ ōƛȊƴŜǎƛŜ ƻǊŀȊ 
budowanie strategii efektywnych. 

ƪƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

½ŘƻōȅŎƛŜ ƛ ǊƻȊǿƛƧŀƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǇǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴȅŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ 
negocjacji zakupowych, , 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ  
5ƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ  ǎǘȅƭǳ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎh 

uczestnicy: Pracownicy firm produkcyjno handlowych 
ǎŎƘŜƳŀǘ ȊŀƧťŏΥ 
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wƻȊǿƛƴƛťŎƛŜ ǇǊƻƎǊŀƳǳΥ 1. Istota negocjacji zakupowych: 
Negocjacje a dyktat , ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ ŀ ƛƴǘŜǊŜǎȅΣ ǿŀǊǘƻǏŎƛΣ ŎŜƭŜΣ ŎƘŀǊŀƪǘŜǊȅΣ Ǉǳƴƪǘȅ 
ǿƛŘȊŜƴƛŀΣ ŘȅƭŜƳŀǘ ǿƛťȋƴia i opcja zerowa, 
 
2.  Etapy negocjacji: 
otwarcie - ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŜ ǿǊŀȍŜƴƛŜƳ ƛ ǘŀƪǘȅƪƛ ƻǘǿŀǊŎƛŀΣ ǊƻȊǿƛƴƛťŎƛŜ - ŘƻōƽǊ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜƧ 
ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ǇƻŘ ƪƭƛŜƴǘŀ ƛ ƻǇŜǊƻǿŀƴƛŜ ǘŀƪǘȅƪŀƳƛΣ ǊƻȊƎǊȅǿƪƛ ƪƻƵŎƻǿŜ - zamykanie 
negocjacji 
 
3. Dystrybucyjne strategie negocjacji: 
ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ αǇǊȊŜŎƛǿƴŜƧ ǎǘǊƻƴȅέΣ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǎǇƻǎƻōǳ 
ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿΣ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛΣ 
 
4. Integracyjne strategie negocjacji: 
ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ αǇŀǊǘƴŜǊƽǿ ǿ ǊƻȊƳƻǿŀŎƘέΣ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǎǇƻǎƻōǳ 
ǇƻŘŜƧǏŎƛŀ Řƻ ǊƻȊƳƽǿΣ ǳǎǘŀƭŜƴie strategii, 
 
5. Zaufanie w prowadzeniu negocjacji: pozytywne i negatywne reakcje na konflikt 
 
6. konstruktywne i destruktywne taktyki negocjacyjne: 
taktyki integracyjne ς negocjowanie racjonalne, negocjowanie emocjonalne ς 
ǇǳƱŀǇƪƛ- Ƨŀƪ ƧŜ ǊƻȊǇƻȊƴŀŏ ƛ ƻōǊƻƴƛŏ ǎƛťΣ 
 
7.  Planowanie  i przygotowanie do negocjacji: alternatywa - BATNA, cele 
negocjacji i ich znaczenie, motywacja ς ǳǇƽǊ ǿ ŘŊȍŜƴƛǳ Řƻ ŎŜƭǳΣ ƪǊŜŀǘȅǿƴŜ 
ǊƻȊǿƛŊȊŀƴƛŀ ς ƻǏ ŜƭŀǎǘȅŎȊƴƻǏŎƛ 
 
8. Indywidualne zasoby negocjatora:   
indywidualne style negocjacjƛΣ ǇƻȊƛƻƳȅ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿΣ ǎƛƱŀ ƛ ǎƱŀōƻǏŏ 
negocjatora, waga komunikacji w negocjacjach, cechy dobrego negocjatora 
 

metody: ½ŀƧťŎƛŀ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŜ ōťŘŊ  ƳŜǘƻŘŊ ǿŀǊǎȊǘŀǘƻǿŊ ƻǇŀǊǘŊ ƴŀ ŀƪǘȅǿƛȊŀŎƧƛ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ǇƻǇǊȊŜȊ ǇǊŀŎť ǿ ƳŀƱȅŎƘ ƎǊȅǇŀŎƘΣ ŘȅǎƪǳǎƧŜ grupowe, 
ǎȅƳǳƭŀŎƧŜΣ ǎǘǳŘƛǳƳ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳΣ ƻŘƎǊȅǿŀƴƛŜ Ǌƽƭ ǇǊȊŜŘ ƪŀƳŜǊŊ ƛ ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧť 
ȊŀŎƘƻǿŀƵ 

czas: н Řƴƛ Řƻ ǿȅōƻǊǳ ǿ ȊŀƭŜȍƴƻǏŎƛ ƻŘ ƻǇŎƧƛ 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: b9Dh/Wh²!bL9 h5 th/½+¢Y¦ 
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

tƻȊƴŀƴƛŜ ǎǘǊǳƪǘǳǊȅ ǇǊƻŎŜǎǳ ƛ ȋǊƽŘŜƱ negocjacji, 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΣ  
hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ  ǇƻŘŜƧǏŎƛŀ Řƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘ 

cel szkolenia: tƻƎƱťōƛŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ƘŀƴŘƭƻǿȅŎƘ ǇƻǇǊȊŜȊΥ 

 tƻȊƴŀƴƛŜ ȋǊƽŘŜƱ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 

 NaōȅŎƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǳƧŀǿƴƛŜƴƛŀ ƛ ǊƻȊǿƛƴƛťŎƛŀ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ ǿ ŎŜƭǳ ǳȊȅǎƪŀƴƛŀ 
porozumienia, 

 ½ŘƻōȅŎƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǘŜŎƘƴƛƪΣ ŎƘǿȅǘƽǿ Σ ƻǊŀȊ ǎǇƻǎƻōƽǿ ƻōǊƻƴȅΣ 

 bŀōȅŎƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ǇƻŘ ǇǊŜǎƧŊ Φ 
uczestnicy:  

program Wprowadzenie 
¢ŜƳŀǘȅƪŀ ƻōŜƧƳǳƧŜ ȋǊƽŘƱŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ  ƴŀǎǘŀǿƛŜƴƛŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ Řƻ ǇǊƻŎŜǎǳ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
ƻǊŀȊ ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŀ ȊǿƛŊȊŀƴŜ Ȋ ƪƻƴŦƭƛƪǘŜƳΦ 

 ²ǎǘťǇƴŀ ŘƛŀƎƴƻȊŀ ǇǊŜŘȅǎǇƻȊȅŎƧƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŜ ¢Ŝǎǘ YŜƴƴŜŘȅΩŜƎƻ 

 YƻƴŦƭƛƪǘ Ƨŀƪƻ ǇǊȊȅŎȊȅƴŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ ƧŜƎƻ ŦŀȊȅ Σ ŘȅƴŀƳƛƪŀΣ ƛ ǎǇƻǎƻōȅ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ, 

 Reakcje na konflikt, 
 
Negocjacje 
/ȊťǏŏ ǘŀ ǇƻǏǿƛťŎƻƴŀ ƧŜǎǘ ǇƻŘǎǘŀǿƻǿȅƳ ǇƻƧťŎƛƻƳ ȊǿƛŊȊŀƴȅƳ Ȋ ǇǊƻŎŜǎŜƳ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ ƻǊŀȊ 
ƴŀƧŎȊťǏŎƛŜƧ ǎǇƻǘȅƪŀƴȅƳ ǇƻŘŜƧǏŎƛƻƳ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊƽǿ Řƻ ŘǊǳƎƛŜƧ ǎǘǊƻƴȅΣ ǿǎƪŀȊǳƧŜ ƴŀƧōŀǊŘȊƛŜƧ 
ǇƻƭŜŎŀƴȅ ǎǘȅƭ ƴŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŀΦ tƻǊǳǎȊŀ ǘŀƪȍŜ ŀǎǇŜƪǘȅ ȊǿƛŊȊŀƴŜ ȊŜ ǎǇƻǎƻōŜƳ 
ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛťΦ 

 Zagadnienia kluczowe ς Ŏƻ ǘƻ ǎŊ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜΣ ƪƛŜŘȅ ƴŜƎƻŎƧƻǿŀŏΣ 

 {ǘȅƭŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜΣ ȊƧŀǿƛǎƪŀ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŜ aŀǘǊȅŎŀ ²ȅǇƱŀǘ 

 Nastawienie wygrana ς wygrana i kreatywny styl psychiczny, oraz cechy dobrego 
negocjatora, 

 
Trudni Partnerzy 
aƻŘǳƱ ŘȅǎƪǳǎȅƧƴȅ ς ƻƳŀǿƛŀƳȅ ƳƻȍƭƛǿŜ ǇǊƻōƭŜƳȅ ǿ ƪƻƴǘŀƪǘŀŎƘ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛ ǿ ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ 
ƛŎƘ ǎǘƻǎǳƴƪǳ Řƻ ƴŀǎΣ ǎǇƻǎƻōƽǿ ȊōƛŜǊŀƴƛŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ƛ ǇǊȊŜƪŀȊȅǿŀƴƛŀ ƛŎƘΦ 

 wƻŘȊŀƧŜ ǘǊǳŘƴȅŎƘ ǇŀǊǘƴŜǊƽǿΣ 

 ¢ȅǇƻƭƻƎƛŀ ƪƭƛŜƴǘƽǿ  
 
Praktyka 
/ȊťǏŏ ŘƻǘȅŎȊŊŎŀ ŀƴŀƭƛȊȅ ƻŘōȅǘȅŎƘ ǊƻȊƳƽǿΣ ƳƻȍƭƛǿȅŎƘ ǇǳƱŀǇŜƪ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘ ƛ 
ŜƭŜƳŜƴǘƻƳ ȊǿƛŊȊŀƴȅƳ Ȋ ŘƻōǊȅƳ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜƳ ǎƛť Řƻ ǊƻȊƳƽǿ 

 bŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŜ ǿ ǏǊƻŘƻǿƛǎƪǳ ǇǊŀŎȅ 

 tǳƱŀǇƪƛ bŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜ 

 Studium przypadku ς Ƨŀƪ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ǎƛť Řƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ 
 

metody Dyskusje, wykƱŀŘΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ŀƴŀƭƛȊŀ ŀǊƪǳǎȊȅΣ ǎȅƳǳƭƻǿŀƴƛŜ ǎŎŜƴŜƪΣ ǎǘǳŘƛǳƳ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳΣ ǿ 
ǘǊŀƪŎƛŜ ȊŀƧťŏ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘȅǿŀƴŜ ǎŊ ǘŜǎǘȅ ƴŀ ǊƻȊǇƻȊƴŀƴƛŜ ǿƱŀǎƴȅŎƘ ǇǊŜŘȅǎǇƻȊȅŎƧƛΣ ŦǊŀƎƳŜƴǘȅ 
ŦƛƭƳƽǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿȅŎƘΣ ƪŀƳŜǊŀ ǾƛŘŜƻΦ 

czas 2 dni 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: EFEKTYWNE NEGOCJOCJOWANIE 
ƪƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

½ŘƻōȅŎƛŜ ƛ ǊƻȊǿƛƧŀƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǇǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴȅŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ  
5ƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ  ǎǘȅƭǳ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘ 

cel szkolenia: tƻȊƴŀƴƛŜ ƛ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪƻǿŀƴƛŜ ǊƽȍƴȅŎƘ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
wƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ƳƻŎƴȅŎƘ ƛ ǎƱŀōȅŎƘ ǎǘǊƻƴ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ǿ ōƛȊƴŜǎƛŜ ƻǊŀȊ ōǳŘƻǿŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ 
ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘΦ 5ƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǎƛť ǿ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ǇǊŀƪǘȅƪŀŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΣ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ȊŀǎǘƻǎƻǿŀƵ ǘŀƪǘȅƪ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΦ 

uczestnicy:  
program: Istota negocjacji: 

 ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ ŀ ǎǘŀƴƻǿƛǎƪŀΣ ƛƴǘŜǊŜǎȅΣ ǿŀǊǘƻǏŎƛΣ ŎŜƭŜΣ ŎƘŀǊŀƪǘŜǊȅΣ Ǉǳƴƪǘȅ ǿƛŘȊŜƴƛŀΣ ŘȅƭŜƳŀǘ 
ǿƛťȋƴƛŀ ƛ ƻǇŎƧŀ ȊŜǊƻǿŀΣ 

 
Etapy negocjacji: 

 otwarcie - ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŜ ǿǊŀȍŜƴƛŜƳ ƛ ǘŀƪǘȅƪƛ ƻǘǿŀǊŎƛŀΣǊƻȊǿƛƴƛťŎƛŜ - ŘƻōƽǊ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜƧ 
ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ǇƻŘ ƪƭƛŜƴǘŀ ƛ ƻǇŜǊƻǿŀƴƛŜ ǘŀƪǘȅƪŀƳƛΣ ǊƻȊƎǊȅǿƪƛ ƪƻƵŎƻǿŜ - zamykanie negocjacji 

 
Planowanie  i przygotowanie do negocjacji: 
alternatywa - BATNA, cele negocjacji i ich znaczenie, motywacja ς ǳǇƽǊ ǿ ŘŊȍŜƴƛǳ Řƻ ŎŜƭǳΣ 
kreaǘȅǿƴŜ ǊƻȊǿƛŊȊŀƴƛŀ ς ƻǏ ŜƭŀǎǘȅŎȊƴƻǏŎƛ 
 
Indywidualne zasoby negocjatora:   

 ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴŜ ǎǘȅƭŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ ǇƻȊƛƻƳȅ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿΣ ǎƛƱŀ ƛ ǎƱŀōƻǏŏ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊŀΣ 

 waga komunikacji w negocjacjach, 

 cechy dobrego negocjatora 
 
Strategie negocjacji ς dystrybucyjne, integracyjne: 

 ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ αǇǊȊŜŎƛǿƴŜƧ ǎǘǊƻƴȅέΣ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǎǇƻǎƻōǳ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ 
ǊƻȊƳƽǿΣ ȊŀƱƻȍŜƴƛŀ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛΣ 

 
Zaufanie w prowadzeniu negocjacji: 

 pozytywne i negatywne reakcje na konflikt, 

 sposoby odbudowy utraconego zaufania, 
 
Taktyki negocjacyjne: 

 negocjowanie racjonalne i rzeczowe, taktyki manipulacyjne ς negocjowanie 
ŜƳƻŎƧƻƴŀƭƴŜΣ αōǊǳŘƴŜ ǘǊƛƪƛέ ς ǇǳƱŀǇƪƛ- Ƨŀƪ ƧŜ ǊƻȊǇƻȊƴŀŏ ƛ ƴŜǳǘǊŀƭƛȊƻǿŀŏΣ 

  
 Negocjacje grupowe: 

 ŘƭŀŎȊŜƎƻ ƴƛŜƪƛŜŘȅ ǿŀǊǘƻΣ ǇǊƻŎŜǎȅ ƎǊǳǇƻǿŜ ǿǇƱȅǿŀƧŊŎŜ ƴŀ ǇǊȊŜōƛŜƎ ƴŜƎocjacji, 

 zasady i role przy stole negocjacyjnym, 

  
metody: ½ŀƧťŎƛŀ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŜ ōťŘŊ  ƳŜǘƻŘŊ ǿŀǊǎȊǘŀǘƻǿŊ ƻǇŀǊǘŊ ƴŀ ŀƪǘȅǿƛȊŀŎƧƛ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ 

ǇƻǇǊȊŜȊ ǇǊŀŎť ǿ ƳŀƱȅŎƘ ƎǊȅǇŀŎƘΣ ŘȅǎƪǳǎƧŜ ƎǊǳǇƻǿŜΣ ǎȅƳǳƭŀŎƧŜΣ ǎǘǳŘƛǳƳ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳΣ ƻŘƎǊȅǿŀƴƛŜ 
Ǌƽƭ ǇǊȊŜŘ ƪŀƳŜǊŊ ƛ ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧť ȊŀŎƘƻǿŀƵ 

czas: (2 dni) н ŘƴƛΤ м ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф-Řƻ муΣ ŘǊǳƎƛ ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф Řƻ мсΦ tǊȊŜǊǿȅΥ млΥолΣ ммΥпрΣ мо όƻōƛŀŘƻǿŀύ мрΥол 
(16:45) 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: .L9D_h|0 b9Dh/W!/¸Wb! 
ƪƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

YƻƴǘǊƻƭŀ ǿǇƱȅǿǳ ŜƳƻŎƧƛ ƛ ǇǊƻŎŜǎǳΦ 
5ŊȍŜƴƛŜ Řƻ ŜŦŜƪǘȅǿƴŜƎƻ ȊŀƪƻƵŎȊŜƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ 

cel szkolenia: tƻ ǳƪƻƵŎȊŜƴƛǳ ȊŀƧťŏ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ ōťŘŊ ǇƻǘǊŀŦƛƭƛ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ǎƛť Řƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ ƻƪǊŜǏƭƛŏ ƻōǎȊŀǊȅΣ 
ŎŜƭŜΣ ȊƳƛŜƴƴŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜΣ ǇƻȊȅŎƧŜ ǿȅƧǏŎƛƻǿŜ ƛ ƛŎƘ ȊŀƪǊŜǎȅΣ ƻǊŀȊ ƴŀǳŎȊŊ ǎƛť ƘŀƴŘƭƻǿŀŏ 
ǳǎǘťǇǎǘǿŀƳƛ ŘȊƛťƪƛ ƴŀŘŀƴƛǳ ǿŀƎ ȊƳƛŜƴƴȅƳΦ  

uczestnicy: Handlowcy, przedstawiciele. 
program: WPROWADZENIE 

 wƽȍƴƛŎŜ ƳƛťŘȊȅ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŀƳƛ ŀ ǎǇǊȊŜŘŀȍŊΣ 

 {ȅǘǳŀŎƧŜ ƴƛŜƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜ ƛ ƛƴƴŜ ǎǇƻǎƻōȅ ǊƻȊǿƛŊȊŀƴƛŀΣ 

 /ȊȅƳ ǎŊ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜΣ 
 
KIM JEST DOBRY NEGOCJATOR 

 wƻƭŀ ǇƻŎȊŊǘƪƻǿȅŎƘ ƴŀǎǘŀǿƛŜƵ 

 Style efektywny negocjatora 

 /ŜŎƘȅ ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŀ ƛ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ŘƻōǊŜƎƻ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊŀΣ 

 Postawy jakie przyjmujemy w procesie - analiza transakcyjna 
 
b!W²!ÀbL9W{½9 ½!{!5¸ 

 [ƛǎǘŀ ȊŀƪǳǇƽǿ 

 tƻƧťŎƛŜ ǇŀƪƛŜǘǳ ςŜǘŀǇŀƳƛ ŎȊȅ ƴŀ ŎŀƱƻǏŏ 
 
SEGMENTY NEGOCJACJI HANDLOWYCH 

 OkrŜǏƭŀƴƛŜ ŎŜƭƽǿΣ ƻōǎȊŀǊƽǿ ƛ ȊƳƛŜƴƴȅŎƘ 

 ¦ǎǘŀƭŀƴƛŜ ǇƻȊȅŎƧƛ ǿȅƧǏŎƛƻǿȅŎƘ Řƭŀ ȊƳƛŜƴƴȅŎƘΣ ƻǊŀȊ ǿƛŘŜƱŜƪ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘ ƛ ƴŀŘŀƴƛŜ 
wagi, 

 ²ȅƳƛŜƴƛŀƴƛŜ ǎƛť ǳǎǘťǇǎǘǿŀƳƛ ǿŜŘƱǳƎ ƪƻǎȊǘƽǿ ƛ ȊȅǎƪƽǿΣ 

 YƻƴǘǊŀƪǘ ƛ ǳǎǘŀƭŜƴƛŀ ƪƻƵŎƻǿŜΦ 

twhth½¸/W9 ƛ ¦{¢Bt{¢²!  

 wƻƭŀ ǳǎǘťǇǎǘǿ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ ŎȊȅƭƛ ŘƭŀŎȊŜƎƻ ŎȊȅƴƛƳȅ ǳǎǘťǇǎǘǿŀ 

 Ƨŀƪ ƛ ƪƛŜŘȅ ǳǎǘťǇƻǿŀŏ 

 Ƨŀƪ ǎǘŀǿƛŀŏ ƛ ǊŜŀƎƻǿŀŏ ƴŀ ȊŀǎǘǊȊŜȍŜƴƛŀ 

 ŎȊȅƳ ǎŊ ȊŀǎǘǊȊŜȍŜƴƛŀ Řƭŀ ƪŀȍŘŜƧ ȊŜ ǎǘǊƻƴ  

wh½th½b!²!bL9 ½!/Ih²!c 

 |ǊƻŘƪƛ ǊƻȊƳƻǿȅ ƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ 

 aƻǿŀ ŎƛŀƱŀ ƻǊŀȊ ǇǊȊŜǎǘǊȊŜƵ όƳŀƴŜǿǊȅ ƪǊȊŜǎƱŜƳΣ ōƛǳǊƪƛŜƳ ƻraz rekwizytami) - 
jako ǏǊƻŘŜƪ ƪǎȊǘŀƱǘƻǿŀƴƛŀ ǿȊŀƧŜƳƴŜƎƻ ƴŀǎǘŀǿƛŜƴƛŀ 

 {ƛƱŀ ǇǊȊŜƪŀȊǳ ǎƱƻǿƴŜƎƻ  

 !ƪǘȅǿƴŜ ǎƱǳŎƘŀƴƛŜ Ƨŀƪƻ ǇƻŘǎǘŀǿŀ ŘƛŀƭƻƎǳ 

 wŜȍȅǎŜǊƻǿŀƴƛŜ ǊƻȊƳƻǿȅ tht 
 
b!w½B5½L!  

 Arkusze przygotowania i analizy 

 Studium przypadku 
 
th5{¢Bt¸ 

 tǊŜǎƧŀΣ ƪƛŜŘȅ ƧŊ ǎǘƻǎƻǿŀŏ ƛ Ƨŀƪ ƧŜƧ ǳƴƛƪŀŏ 

 tǳƱŀǇƪƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜ ǎǘƻǎƻǿŀƴŜ ǇǊȊŜȊ ƪƭƛŜƴǘƽǿ ƛ ǎǇƻǎƻōȅ ǊŀŘȊŜƴƛŀ ǎƻōƛŜ Ȋ ƴƛƳƛ 
 

metody:  
czas: (2 dni) м ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф-Řƻ муΣ ŘǊǳƎƛ ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф Řƻ мсΦ tǊȊŜǊǿȅΥ млΥолΣ ммΥпрΣ мо όƻōƛŀŘƻǿŀύ мрΥол όмсΥпрύ 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: PROGRAM WAw{½¢!¢j² b9Dh/W!/¸Wb¸/I 
ƪƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

½ŘƻōȅŎƛŜ ƛ ǊƻȊǿƛƧŀƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǇǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴȅŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ  
5ƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǿƱŀǎƴŜƎƻ  ǎǘȅƭǳ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ōƛȊƴŜǎƻǿȅch 

cel szkolenia: tƻȊƴŀƴƛŜ ƛ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪƻǿŀƴƛŜ ǊƽȍƴȅŎƘ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛΣ 
wƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ƳƻŎƴȅŎƘ ƛ ǎƱŀōȅŎƘ ǎǘǊƻƴ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ǿ ōƛȊƴŜǎƛŜ ƻǊŀȊ ōǳŘƻǿŀƴƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ 
ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘΣ ŘƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǎƛť ǿ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ǇǊŀƪǘȅƪŀŎƘ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΣ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ȊŀǎǘƻǎƻǿŀƵ ǘŀƪǘȅƪ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴȅŎƘΦ 

uczestnicy: hǎƻōȅ ǇǊƻǿŀŘȊŊŎŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ ōƛȊƴŜǎƻǿŜ 
program: Podstawy teorii  

 Ƴƛǘȅ ƛ ǊȊŜŎȊȅǿƛǎǘƻǏŏ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ 

 definicje negocjacji  

 ŦǳƴƪŎƧƻƴŀƭƴŜ ǳƧťŎƛŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ǿ ƳƻŘŜƭŀŎƘ ǘŜƻǊŜǘȅŎȊƴȅŎƘ  

 zachowanie jako realne nŀǊȊťŘȊƛŜ ǇǊŀŎȅ ƴŜƎƻŎƧŀǘƻǊŀ  

 strony i cele negocjacji a stosowane metody 

 ǇƻƳȅǎƱȅ ƴŀ ǎȅǘǳŀŎƧŜ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŊ ƛ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜ ǏǊƻŘƪƛ Řƻ ƻǎƛŊƎŀƴƛŀ ŎŜƭƽǿ 
!ƴŀƭƛȊŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ƛ ǇǊŀǿŘƻǇƻŘƻōƛŜƵǎǘǿŀ 

 ȋǊƽŘƱŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ƻ ǎǘǊƻƴŀŎƘ ǇǊƻŎŜǎǳ  

 strategiczne pytania, czyli jaka jest prawda..?  

 ƻōƛŜƪǘȅǿƴŜ ƛ ǎǳōƛŜƪǘȅǿƴŜ ȋǊƽŘƱŀ ǎƛƱȅ ƴŜƎƻŎƧŀŎȅƧƴŜƧ  

 BATNA, alternatywne sposoby realizacji celu  
NEGOCJACJE jako proces 

 ǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŜΣ ǿǎǘťǇƴŜ ǇƻƳȅǎƱȅΣ ǊƻȊǇƻȊƴŀƴƛŜ 

 ǎƻƴŘƻǿŀƴƛŜ ƻōǎȊŀǊƽǿΣ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ ƛ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧƛ  

 ǎȅƎƴŀƱȅ ƛƴǘŜƴŎƧƛ ŘǊǳƎƛŜƧ ǎǘǊƻƴȅΣ ŎŜƭŜΣ ȊŀƳƛŜǊȊŜƴƛŀ ƛ ȊŘǊƻǿȅ ǊƻȊǎŊŘŜƪ  

 wyznaczenie granic obszaru negocjacji  

 ƎǊŀƴƛŎŜ ǇƻƭŀǊȅȊŀŎƧƛ ȍŊŘŀƵ  

 ǇǊȊŜŎƘȅƭŀƴƛŜ ǎȊŀƭƛ ƴŀ ǎǿƻƧŀ ǎǘǊƻƴťΣ Ǌƻƭŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛΣ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƛ ǘŀƭŜƴǘǳ  

 ǎƪƱŀŘŀƴƛŜ ƻŦŜǊǘ ǿ ǊŀƳŀŎƘ ƻōǎȊŀǊǳ  

 taktyka i technika  

 ƳŜǘƻŘȅ ǿǇƱȅǿǳ ƴŀ ȊŜǎǇƽƱ ǇǊȊŜŎƛǿƴȅ Ƨŀƪƻ ŎŀƱƻǏŏ ƛ ŎȊƱƻƴƪƽǿ Ȋ ƻǎƻōƴŀ  

 ƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ ƛ ǇǊȊȅƪƱŀŘȅ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ΣǘŀƪǘȅƪΣ ǘŜŎƘƴƛƪ  

 style i orientacje negocjacji ς szanse i ograniczenia 
Wizerunek negocjatora, argumentacja, komunikacja perswazyjna 

 ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŜ ǿǊŀȍŜƴƛŜƳ ǿ ǊŀƳŀŎƘ ȊŜǎǇƻƱǳ ƴŜƎƻcjacyjnego  

 role negocjacyjne  

 ǎƪƱŀŘŀƴƛŜ ƻŦŜǊǘ ƛ ǳȊŀǎŀŘƴƛŜƴƛŀ  

 sztuka przekonywania i argumentacji 

 zasady budowania argumentacji 
YƭǳŎȊŜ Řƻ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ ȊŀƪƻƵŎȊƻƴȅŎƘ ǎǳƪŎŜǎŜƳ 

 ŀŘŜƪǿŀǘƴƻǏŏ ǏǊƻŘƪƽǿ ƛ ŎŜƭƽǿ 

 perspektywa czasowa a rezultat 

 niepokazywanie wagi uzyskŀƴȅŎƘ ǳǎǘťǇǎǘǿ 

 pozostawienie poczucia sukcesu u drugiej strony  
Negocjacje kooperacyjne/integracyjne 

 ǳƪƛŜǊǳƴƪƻǿŀƴƛŀ ǊƻȊǿƛŊȊŀƵ ƛƴǘŜƎǊŀŎȅƧƴȅŎƘ  

 ǎȅƎƴŀƱȅ ƎƻǘƻǿƻǏŎƛ ƛƴǘŜƎǊŀŎȅƧƴŜƧ ς Ǌƻƭŀ ƛƴǘŜƴŎƧƛ ƛ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀƴǘƽǿ ǎȅǘǳŀŎȅƧƴȅŎƘ  

 ǘȅǇȅ ǊƻȊǿƛŊȊŀƵ ƛƴǘŜƎǊŀŎȅƧƴȅŎƘ 
Renegocjacje 

 potrzeba zmian postawy wobec renegocjacji  

 otoczenie rynkowe ς ǊŜŀƪŎƧŜ ǇƻȊƻǎǘŀƱȅŎƘ ǇŀǊǘƴŜǊƽǿ  

 ǇƻǿǊƽǘ Řƻ ǿŎȊŜǏƴƛŜƧǎȊŜƧ ŦŀȊȅ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧƛ  

 zapobieganie frustracji i konfliktom w renegocjacjach  

 tajemnica 
 

metody: ½ŀƧťŎƛŀ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŜ ōťŘŊ  ƳŜǘƻŘŊ ǿŀǊǎȊǘŀǘƻǿŊ ƻǇŀǊǘŊ ƴŀ ŀƪǘȅǿƛȊŀŎƧƛ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ 
ǇƻǇǊȊŜȊ ǇǊŀŎť ǿ ƳŀƱȅŎƘ ƎǊȅǇŀŎƘΣ ŘȅǎƪǳǎƧŜ ƎǊǳǇƻǿŜΣ ǎȅƳǳƭŀŎƧŜΣ ǎǘǳŘƛǳƳ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳΣ ƻŘƎǊȅǿŀƴƛŜ 
Ǌƽƭ ǇǊȊŜŘ ƪŀƳŜǊŊ ƛ ƳƻŘȅŦƛƪŀŎƧť ȊŀŎƘƻǿŀƵ 

czas: (2 dni) м ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф-Řƻ муΣ ŘǊǳƎƛ ŘȊƛŜƵ ƻŘ ф Řƻ мсΦ tǊȊŜǊǿȅΥ млΥолΣ м1:45, 13 (obiadowa) 15:30 (16:45) 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: Projekt Kierowanie i motywowanie 
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

¦ǎǇǊŀǿƴƛŜƴƛŜ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ƛ ǎǇƻƛǎǘƻǏŎƛ  ǿ ȊŜǎǇƻƭŜΣ ƻǊŀȊ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧƛ Ȋ ŦƛǊƳŊΣ 
 

cel szkolenia: tƻȊƴŀƴƛŜ ǇǊŀƪǘȅŎȊƴȅŎƘ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǿǇƱȅǿŀƴƛŀ ƴŀ ƳƻǘȅǿŀŎƧť 
5ƻǎƪƻƴŀƭŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƛŜǊƻǿƴƛŎȊȅŎƘΥ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧŀ ǿƱŀǎƴȅŎƘ ǇƻƎƭŊŘƽǿΣ ŘȅǎƪǳǎƧŀΣ 
ǿȅŘŀǿŀƴƛŜ ƛ ŜƎȊŜƪǿƻǿŀƴƛŜ ǇƻƭŜŎŜƵΣ 
½ŘƻōȅŎƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǇƭŀƴƻǿŀƴƛŀΣ 
tǊŀƪǘȅŎȊƴŜ ǇƻȊƴŀƴƛŜ ŀǎǇŜƪǘƽǿ ƻǊƎŀƴƛȊƻǿŀƴƛŀ ǇǊŀŎȅΣ 
Integracja grupy, 
 

uczestnicy: Kierownicy liniowi , kierownicy handlowi 
program: Motywowanie i kierowanie 

²Ʊŀǎƴȅ ǿƛȊŜǊǳƴŜƪ ǿ Ǌƻƭƛ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪŀ ς Ƨŀƪ Ǝƻ ƪǊŜƻǿŀŏ Κ  Wŀƪƛ ǿǇƱȅǿ Ƴŀ ǇƻŎȊǳŎƛŜ ǿŀǊǘƻǏŎƛ ƛ ǿƱŀǎƴŀ 
ƳƻǘȅǿŀŎƧŀ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪŀ ƴŀ ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŜ ǇƻŘǿƱŀŘƴȅŎƘΚ  
 
tǊƛƻǊȅǘŜǘȅ ƳŜƴŜŘȍŜǊŀ 
Warunki ƳŀƪǎȅƳŀƭƴŜƎƻ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘȅǿŀƴƛŀ ǿƱŀǎƴȅŎƘ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛΦ Wŀƪ ǇǊȊŜƪŀȊȅǿŀŏ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧŜ ƛ 
ŘŜƭŜƎƻǿŀŏ ȊŀŘŀƴƛŀΣ Ƨŀƪ ƪƛŜǊƻǿŀŏ ŜŦŜƪǘȅǿƴƛŜΦ  
 
tǊŀŎƻǿƴƛƪ Ƨŀƪƻ ƴŀǊȊťŘȊƛŜ ǇǊŀŎȅΦ 
Czynniki, koncepcje i zasady motywacji 
Style kierowania ς prezentacja i diagnoza  
Analiza rozwoju ȊŜǎǇƻƱǳ ǿ ŀǎǇŜƪŎƛŜ ƧŜƎƻ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ 
ƛ ȊŀƎǊƻȍŜƵ 
 
Planowanie i Organizowanie 
Bilans czasu pracy 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ Ǉƭŀƴƻǿŀƴƛŀ ǇƻǇǊȊŜȊ ǿȅƪƻƴŀƴƛŜ ǇǊƻƧŜƪǘǳ 
tǊƛƻǊȅǘŜǘȅ ƛ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ŎȊŀǎŜƳ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ǎǘŀƴŘŀǊŘƽǿ   
Na czym polega organizowanie 
0ǿƛŎȊŜƴƛŀ Ȋ ƻǊƎŀƴƛȊƻǿŀƴƛŀ  
 
PrzŜǿƻŘȊŜƴƛŜ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƻƳ 
Wŀƪ ǇǊŀŎƻǿŀŏ ƴŀŘ ǎƻōŊ ƛ ōǳŘƻǿŀŏ ǿƱŀǏŎƛǿŊ ǇƻǎǘŀǿťΚ 
WŀƪƛŜ ŦǳƴƪŎƧŜ ƛ ŎŜŎƘȅ  ǎŊ ƪƭǳŎȊƻǿŜ Řƭŀ ƳŜƴŜŘȍŜǊƽǿ Κ YǘƽǊŜ Ȋ ŎŜŎƘ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪŀ ǎŊ ǿŀȍƴŜ ǿ 
ǇƻǎǘťǇƻǿŀƴƛǳ Ȋ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΚ Wŀƪ ǎǇǊŀǿƴƛŜ ǇǊƻǿŀŘȊƛŏ ƎǊǳǇťΚ  bŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŜ ŎȊȅ ǘǿŀǊŘŜ 
ǊȊŊŘȊŜƴƛŜ Κ WŀƪƛŜ ǘŜŎƘƴƛƪƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿ ǇǊȊȅŘŀŘȊŊ ǎƛť ¢ƻōƛŜ Ƨŀƪƻ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪƻǿƛ Κ {ǇǊŀǿŘȋΣ 
ƪƛŜŘȅ ǇǊŜȊŜƴǘƻǿŀƴƛŜ Ǉƻǎǘŀǿȅ ŀǎŜǊǘȅǿƴŜƧ ƳƻȍŜ ǇƻƳƽŎ /ƛ ǳǘǊȊȅƳŀŏ ǊƽǿƴƻǿŀƎť Ȋ ǊƻȊƳƽǿŎŊΦ 

 
tƻǊƻȊǳƳƛŜǿŀƴƛŜ ǎƛť ƪƛŜǊƻǿƴƛƪŀ ȊŜ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛ 
² ŘǳȍŜƧ ƳƛŜǊȊŜ ǎƪǳǘŜŎȊƴƻǏŏ ƳŜƴŀŘȍŜǊŀ ȊŀƭŜȍȅ ƻŘ ƧŜƎƻ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΦ 
Wŀƪ ȊōǳŘƻǿŀŏ ǇƻǇǊȊŜȊ ŘƻōǊŊ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧť ȊŜǎǇƽƱ ƭǳŘȊƛ ǎǳƪŎŜǎǳ Κ /Ȋȅ ǿŀȍƴŜ ƧŜǎǘ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ Řƻ 
ǿȅǎǘŊǇƛŜƴƛŀ ƛ Řƻ ǊƻȊƳƻǿȅ Κ Wŀƪ Ƴƽǿƛŏ ƛ Ƨŀƪ ǎƱǳŎƘŀŏ ŜŦŜƪǘȅǿƴƛŜ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΚ DƱƽǿƴŜ 
elementy perswazji i sposoby wȅǿƛŜǊŀƴƛŀ ǿǇƱȅǿǳΦ 
 

V bŀ ŎȊȅƳ ǇƻƭŜƎŀ ǎǇǊŀǿƴŜ ǇƻǊƻȊǳƳƛŜǿŀƴƛŜ ǎƛť 
V Wŀƪ ƛƴǘŜƎǊƻǿŀŏ ǇƻǇǊȊŜȊ ŘƻōǊŜ ƪƻƳǳƴƛƪŀǘȅΣ 
V Prezentacja publiczna ς konstruowanie i przedstawienie 
V Wŀƪ ǎǘŀǿƛŀŏ Ǉȅǘŀƴƛŀ ƛ ǎƱǳŎƘŀŏ 
V 0ǿƛŎȊŜƴƛŜ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ 

 
metody: ²ȅƪƱŀŘΣ  ŘȅǎƪǳǎƧŜ ƎǊǳǇƻǿŜ ƛ ȊŜǎǇƻƱƻǿŜ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŜ ǇǊƻōƭŜƳƽǿΣ ŦƛƭƳȅ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿŜΣ 

ǎȅƳǳƭƻǿŀƴƛŜ ǎŎŜƴŜƪΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀ ǎȅǘǳŀŎȅƧƴŜΣ ŀǳǘƻǘŜǎǘȅ 
czas 2 dni 
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tǊƻǇƻȊȅŎƧŀ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ tǊƻǇƻȊȅŎƧŀ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Propozycja wsǇƽƱǇǊŀŎȅ 

 
OPIS SZKOLENIA 
temat: Lb²9{¢¸/W! ² ½9{tj_ 
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 

tǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ ƪŀŘǊȅ ƳŜƴŜŘȍŜǊǎƪƛŜƧ Řƻ ȊŀǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŀ ŦǳƴƪŎƧƛ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧ na poziomie 
strategicznym i operacyjnym. 

Cele 
szkolenia: 

{ǇƻƧǊȊŜƴƛŜ ƴŀ ŦǳƴƪŎƧť ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŊ Ƨŀƪƻ ǇŜƱƴƻǿŀǊǘƻǏŎƛƻǿŊ ŘȊƛŜŘȊƛƴť ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀΦ 
wƻȊǇŀǘǊȊŜƴƛŜ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊŀǎƻōŀƳƛ ƭǳŘȊƪƛƳƛ ǿ ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛΣ ǎǘǊǳƪǘǳǊȅ ƛ ƪǳƭǘǳǊȅ 
organizacyjnej. 
wƻȊǿƽƧ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎji w zakresie skutecznej komunikacji.  
tƻƪŀȊŀƴƛŜ Ƨŀƪ ƳƻȍŜ ǿȊǊƻǎƴŊŏ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ ǇǊŀŎȅ ȊŜǎǇƻƱǳ ŘȊƛťƪƛ ƻŘǇƻǿƛŜŘƴƛƻ 
przeprowadzanym i moderowanym technikom pracy grupowej.. 
½ŀǇƻȊƴŀƴƛŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ Ȋ ȊŀǎŀŘŀƳƛ ǇǊȊŜǇǊƻǿŀŘȊŀƴƛŀ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛ ƛ ǎŜƭŜƪŎƧƛ ƴŀ ǎǘŀƴƻǿƛǎƪŀ 
operacyjne i kierownicze.  
tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎŀŘ ǇǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴŜƎƻ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀƳƛ ƛ ǊƻȊǿƻƧŜƳ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
½ŘƻōȅŎƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŀ ƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƪǊƽǘƪƛŎƘ ǎȊƪƻƭŜƵ ƛ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧƛ  
tƻȊƴŀƴƛŜ ǘŜŎƘƴƛƪ ǿǎǇƻƳŀƎŀƧŊŎȅŎƘ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴȅ ǊƻȊǿƽƧ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
ZapƻȊƴŀƴƛŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ Ȋ ǊŀƳƻǿŊ ǇǊƻŎŜŘǳǊŊ ǊƻȊǎǘŀǿŀƴƛŀ ǎƛť Ȋ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ Ȋ ȊŀǎŀŘŀƳƛ 
ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƻǿȅ ƻǎǘǊȊŜƎŀǿŎȊŜƧΣ ǊƻȊƳƻǿȅ ȊǿŀƭƴƛŀƧŊŎŜƧ  

uczestnicy: YŀŘǊŀ aŜƴŜŘȍŜǊǎƪŀΣ ½ŜǎǇƻƱȅ IwΣ ²ƱŀǏŎƛŎƛŜƭŜ a{t 
program: .¦5h²!bL9 ½9{th_j² 

Cele: 
Identyfikacja mocnych ƛ ǎƱŀōȅŎƘ ǎǘǊƻƴ ȊŜǎǇƻƱƽǿΦ 
¦ǏǿƛŀŘƻƳƛŜƴƛŜ ȊŀƭŜǘ ƛ ǿŀŘ ǇǊŀŎȅ ƎǊǳǇƻǿŜƧΦ 
¦ǏǿƛŀŘƻƳƛŜƴƛŜ ƳŜŎƘŀƴƛȊƳǳ ǎȅƴŜǊƎƛƛ ŘȊƛťƪƛ ǘŜŎƘƴƛƪƻƳ ǇǊŀŎȅ ƎǊǳǇƻǿŜƧΦ 
tƻƪŀȊŀƴƛŜ ǘǿƻǊȊŜƴƛŀ Ǌƽƭ ǿ ȊŜǎǇƻƭŜΦ 
 
Program: 
tƻŘǎǘŀǿƻǿŜ ǳǿŀǊǳƴƪƻǿŀƴƛŀ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ȊŜǎǇƻƱǳΦ 
²ǇƱȅǿ ǎǘȅƭǳ ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŀ ƴŀ ǇǊŀŎť ȊŜǎǇƻƱǳΦ 
¢ŜŎƘƴƛƪƛ ǇǊŀŎ ȊŜǎǇƻƱƻǿȅŎƘ 
½ŀƭŜǘȅ ƛ ǿŀŘȅ ǇǊŀŎȅ ȊŜǎǇƻƱƻǿŜƧ 
9ǘŀǇȅ ƎǊǳǇƻǿŜƎƻ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ 
{Ǉƻǎƻōȅ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ ȊŜǎǇƻƱƽǿ 
wƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŜ ƪƻƴŦƭƛƪǘƽǿ  
 
tƻ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
ǊƻȊǊƽȍƴƛŀŏ ǎǘȅƭŜ ƪƛŜǊƻǿŀƴƛŀ ƛ ƛŎƘ ǿǇƱȅǿ ƴŀ ǇǊŀŎť ƭǳŘȊƛ Τ  
ōǳŘƻǿŀŏ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜ ȊŜǎǇƻƱȅΣ  
ǊƻȊǊƽȍƴƛŀŏ ǇƻǎȊŎȊŜƎƽƭƴŜ ǊƻƭŜ ǿ ƎǊǳǇƛŜΤ  
ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀŏ ǇǊƻōƭŜƳȅ ǿŜǿƴŊǘǊȊƴŜ 
 
 STRATEGIA PERSONALNA. 
 
Cele: 
{ǇƻƧǊȊŜƴƛŜ ƴŀ ŦǳƴƪŎƧť ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŊ Ƨŀƪƻ ǇŜƱƴƻǿŀǊǘƻǏŎƛƻǿŊ ŘȊƛŜŘȊƛƴť ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀΦ wƻȊǇŀǘǊȊŜƴƛŜ 
ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ȊŀǎƻōŀƳƛ ƭǳŘȊƪƛƳƛ ǿ ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛΣ ǎǘǊǳƪǘǳǊȅ ƛ ƪǳƭǘǳǊȅ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎȅƧƴŜƧΦ 
tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎŀŘ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧƛ ƛǎǘƴƛŜƧŊŎŜƧ ǿ ŦƛǊƳƛŜ Ǉƻƭƛǘȅƪƛ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧΦ 
tǊȊŜŀƴŀƭƛȊƻǿŀƴƛŜ ȊŀŘŀƵ ǊŜŀƭƛȊƻǿŀƴȅŎƘ ǿ ƻōǊťōƛŜ ŦǳƴƪŎƧƛ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧ ǇƻŘ ƪŊǘŜƳ ƻǳǘǎƻǳǊŎƛƴƎǳΦ 
¦ǏǿƛŀŘƻƳƛŜƴƛŜ ƪƻƴƛŜŎȊƴƻǏŎƛ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀŎƧƛ Iw ǿ ƪƻƴǘŜƪǏŎƛŜ ǇƻǘǊȊŜō ōƛȊƴŜǎƻǿȅŎƘΦ 
tǊȊŜŀƴŀƭƛȊƻǿŀƴƛŜ ƪƭǳŎȊƻǿȅŎƘ ƻōǎȊŀǊƽǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀΦ 
½ƛŘŜƴǘȅŦƛƪƻǿŀƴƛŜ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ ŘȊƛŀƱŀƵ ƪŀŘǊƻǿȅŎƘΦ 
²ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŜ ǇƻƧťŎƛŀ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧƛΦ 
!ƴŀƭƛȊŀ ǎȅǎǘŜƳǳ ƻŎŜƴȅ ƻƪǊŜǎƻǿŜƧ ƴŀ ǘƭŜ ƎƱƽǿƴȅŎƘ ŀǎǇŜƪǘƽǿ polityki personalnej. 
tǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ ƪŀŘǊȅ ƳŜƴŜŘȍŜǊǎƪƛŜƧ Řƻ ȊŀǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŀ ŦǳƴƪŎƧƛ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧ ƴŀ ǇƻȊƛƻƳƛŜ 
strategicznym i operacyjnym. 
tǊƻƎǊŀƳ ƳƻŘǳƱǳΥ 
 
Program: 
tƻƧťŎƛŀ ȊǿƛŊȊŀƴŜ Ȋ ½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜƳ ½ŜǎǇƻƱŜƳ 
Tworzenie polityki personalnej w firmie 
Zasady Strategii Personalnej 
wŜƭŀŎƧŜ ƳƛťŘȊȅ ǇƻƭƛǘȅƪŊ ŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŊ ƛ ŎŜƭŀƳƛ 
tƻǘǊȊŜōȅ CƛǊƳȅ ŀ ŘȊƛŀƱŀƴƛŀ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜ 
!ƴŀƭƛȊŀ ƪƭǳŎȊƻǿȅŎƘ ƻōǎȊŀǊƽǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ 
!ƴŀƭƛȊŀ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ ŘȊƛŀƱŀƵ ƪŀŘǊƻǿȅŎƘ 
½ŀǊȊŊŘȊŀƴƛŜ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧŀƳƛ 
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tǊƻǇƻȊȅŎƧŀ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ tǊƻǇƻȊȅŎƧŀ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Propozycja wsǇƽƱǇǊŀŎȅ 

 
tƻ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
hƪǊŜǏƭƛŏ Ǉƻƭƛǘȅƪť ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŊ ǿƱŀǎƴŜƧ ŦƛǊƳȅΣ  
hƪǊŜǏƭƛŏ ǎǇƻǎƽō ǿȅǇŜƱƴƛŀƴƛŀ ǇǊȊŜȊ ŘȊƛŀƱ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴȅ Ǉƻƭƛǘȅƪƛ ǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧΣ  
tǊȊŜǇǊƻǿŀŘȊƛŏ ŀƴŀƭƛȊť ƎƱƽǿƴȅŎƘ ƻōǎȊŀǊƽǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ ƛ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ ŘȊƛŀƱŀƵ ƪŀŘǊƻǿȅŎƘΣ 
tǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪƽǿ Řƻ ƻǇǊŀŎƻǿŀƴƛŀ ŘȊƛŀƱŀƵ ǇŜǊsonalnych w firmie. 
 
SPRAWNA KOMUNIKACJA 
 
Cele: 
wƻȊǿƽƧ ƪƻƳǇŜǘŜƴŎƧƛ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǎƪǳǘŜŎȊƴŜƧ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΦ 
tƻȊƴŀƴƛŜ ƛ ȊǊƻȊǳƳƛŜƴƛŜ ǇǊŀǿ ǊȊŊŘȊŊŎȅŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴŊ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊΦ 
tƻǇǊŀǿƛŜƴƛŜ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŎƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿΦ 
bŀǳŎȊŜƴƛŜ ŀƪǘȅǿƴŜƎƻ ǎƱǳŎƘŀƴƛŀ ƛ ǳŘȊƛŜƭŀƴƛŀ ƛƴŦƻrmacji zwrotnej (feedback)  
tƻȊƴŀƴƛŜ ƴŀƧŎȊťǏŎƛŜƧ ǿȅǎǘťǇǳƧŊŎȅŎƘ ōŀǊƛŜǊ ǿ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ   
tǊȊŜƳƻŘŜƭƻǿŀƴƛŜ ƴŀǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ ƪƻƴǘŀƪǘǳ Ȋ ǊƻȊƳƽǿŎŊ ƴŀ ǎǇƻǎƽō ƻǘǿŀǊǘȅ ƛ ǇƻȊȅǘȅǿƴȅΦ 
 
Program: 
DƱƽǿƴŜ ǇƻƧťŎƛŀ Ȋ ȊŀƪǊŜǎǳ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛťΣ  
tťǘƭŀ ƪƻƳǳƴƪŀŎȅƧƴŀлǎŎƘŜƳŀǘ όƴŀŘŀǿŎŀ ς komunikat - odbiorca)  
YƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŜ ǎƛť ǿ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿƛŜ 
²ǇƱȅǿ ƧŀƪƻǏŎƛ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ƴŀ ǎǇƻǎƽō ƻōǎƱǳƎƛǿŀƴƛŀ YƭƛŜƴǘŀ 
²ŜǊōŀƭƴŀ ƛ ƴƛŜǿŜǊōŀƭƴŀ ǇƱŀǎȊŎȊȅȊƴŀ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ό!Φ aŜƘǊŀōƛŀƴύ 
Uwarunkowania komunikacyjne: 

- .ŀǊƛŜǊȅ ƛ ǳƱŀǘǿƛŜƴƛŀΣ 
- Nastawienie i kontekst, 
- {ŦƻǊƳǳƱƻǿŀƴƛŀ ǇƻȊȅǘȅǿƴŜΣ 
- Informacja zwrotna jako pomoc w motywowaniu, 
- Metaprogramy ς cele- problemy 

 
tƻ ȊŀƧťŎƛŀŎƘ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
YƻǊȊȅǎǘŀŏ Ȋ  ƴŀǊȊťŘȊƛ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛ ƛƴǘŜǊǇŜǊǎƻƴŀƭƴŜƧ ǿ ǇǊŀƪǘȅŎŜΤ  
¦ŘȊƛŜƭŀŏ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ȊǿǊƻǘƴȅŎƘ ƛ ǇŀǊŀŦǊŀȊƻǿŀŏ ǿȅpowiedzi,  
wƻȊǇƻȊƴŀǿŀŏ ōŀǊƛŜǊȅ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎȅƧƴƛŜ ƛ ǳƳƛŜƧťǘƴƛŜ ƧŜ ǇǊȊŜƪǊŀŎȊŀŏΣ 
{ǇƽƧƴƛŜ ǇǊȊŜƪŀȊȅǿŀŏ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧŜ ǇƻǇǊȊŜȊ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛŜ Ƴƻǿȅ ǿŜǊōŀƭƴŜƧ ƛ ƴƛŜǿŜǊōŀƭƴŜƧΣ 
¦ƳƛŜƧťǘƴƛŜ ȍƻƴƎƭƻǿŀŏ ǿȅǇƻǿƛŜŘȊƛŀƳƛΦ 
 
hwD!bL½h²!bL9 {½Yh[9c όƻǇŎƧŀύ 
/ŜƭŜ ǎȊŎȊŜƎƽƱƻǿŜΥ 
Poznanie zaǎŀŘ ǇǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴŜƎƻ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀƳƛ ƛ ǊƻȊǿƻƧŜƳ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
tƻǎȊŜǊȊŜƴƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ŘƻǘȅŎȊŊŎŜƧ ǊƻȊǿƻƧǳ ƛ ƪǎȊǘŀƱŎŜƴƛŀ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
tƻȊƴŀƴƛŜ ƴŀǊȊťŘȊƛ ȊǿƛťƪǎȊŀƧŊŎȅŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴƻǏŏ ȊŀǊȊŊŘȊŀƴƛŀ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀƳƛ ƛ ǊƻȊǿƻƧŜƳ 
ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ 
½ŘƻōȅŎƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǇǊƻƧŜƪǘƻǿŀƴƛŀ ƛ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ƪǊƽǘƪƛŎƘ ǎȊƪƻƭŜƵ ƛ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧƛ  
tƻȊƴŀƴƛŜ ǘŜŎƘƴƛƪ ǿǎǇƻƳŀƎŀƧŊŎȅŎƘ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴȅ ǊƻȊǿƽƧ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
 
Program: 
Szkolenia w realizacji strategii personalnej  
Identyfikacja i analiza potrzeb szkoleniowych 
tƭŀƴƻǿŀƴƛŜ ƛ ōǳŘȍŜǘƻǿŀƴƛŜ ǎȊƪƻƭŜƵ  
FirƳŀ ȊŜǿƴťǘǊȊƴŀΣ ǘǊŜƴŜǊ ǎŀƳƻŘȊƛŜƭƴȅ ŀ ǿƱŀǎƴŜ ǎƛƱȅ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜ 
Coaching i mentoring ς sposoby wspierania rozwoju 
hŎŜƴŀ ƛ ŜǿŀƭǳŀŎƧŀ ǎȊƪƻƭŜƵ 
 
tƻ ȊŀƧťŎƛŀŎƘ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
!ƴŀƭƛȊƻǿŀŏ ǇƻǘǊȊŜōȅ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿŜ ŦƛǊƳȅΤ  
tƭŀƴƻǿŀŏ ƛ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀŏ ƪƻǎȊǘƻǿƻ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ,  
²ȅǎȊǳƪƛǿŀŏ ƛ ǿŜǊȅŦƛƪƻǿŀŏ ǊŜŀƭƛȊŀǘƻǊƽǿ ǎȊƪƻƭŜƵΣ 
5ƻƪƻƴȅǿŀŏ ƻŎŜƴȅ ǎȊƪƻƭŜƵΣ 
tǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ƛ ǇǊȊŜǇǊƻǿŀŘȊƛŏ ƪǊƽǘƪŊ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧť ƛ ǎȊƪƻƭŜƴƛŜΦ 
 
ZATRUDNIANIE 
Cele: 
½ŀǇƻȊƴŀƴƛŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ȊŜ ǎǇƻǎƻōŀƳƛ ȊŀǘǊǳŘƴƛŀƴƛŀ ƴŀ ǎǘŀƴƻǿƛǎƪŀ ƻǇŜǊŀŎȅƧƴŜ ƛ ƪƛŜǊƻǿƴƛŎȊŜ ǿ 
ƪƻƭŜƧƴƻǏŎƛΥ 

- Badania potrzeb organizacji 
- ²ȅōƻǊǳ ƳŜǘƻŘȅ ŘƻōƻǊǳ ƪŀƴŘȅŘŀǘƽǿ 
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- YƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ  ƴŀǊȊťŘȊƛ ǘŀƪƛŎƘ Ƨŀƪ ƪǿŜǎǘƛƻƴŀǊƛǳǎȊ ǊƻȊƳƻǿȅ ƪǿŀƭƛŦƛƪŀŎȅƧƴŜƧΦ 
- tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎŀŘ  ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Ȋ ŦƛǊƳŀƳƛ ȊŜǿƴťǘǊȊƴȅƳƛ ǿȊōƻƎŀŎƻƴŜ ƻ ŎȊȅƴƴƻǏŎƛ 
ŘƻŘŀǘƪƻǿŜ ƳΦƛƴΦ ǘŜǎǘȅΣ αtǊƽōƪƛ ǇǊŀŎȅέ ƛ !/Φ 

- PozƴŀƴƛŜ ƳƻȍƭƛǿƻǏŎƛ LƴǘŜǊƴŜǘǳ ǿ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛΦ  
 
 
Program: 
tǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ CƛǊƳȅ Řƻ ƻƪǊŜǏƭŜƴƛŀ ǇƻǘǊȊŜō ǇŜǊǎƻƴŀƭƴȅŎƘΣ ǇǊƻŎŜǎǳ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛ ƛ ǇƻȊȅǎƪŀƴƛŀ 
ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ 
²ǎǇƽƱǇǊŀŎŀ Ȋ ŦƛǊƳŀƳƛ ȊŜǿƴťǘǊȊƴȅƳƛ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛ 
Rekrutacja przez Internet 
tǊȊȅƧƳƻǿŀƴƛŜ ȊƎƱƻǎȊŜƵ ƛ ǿǎǘťǇƴŀ ǎŜƭŜƪŎƧŀ 
Przygotowanie do rozmowy kwalifikacyjnej 
/ȊȅƴƴƻǏŎƛ ŘƻŘŀǘƪƻǿŜ  
bŜƎƻŎƧƻǿŀƴƛŜ ǿŀǊǳƴƪƽǿ ȊŀǘǊǳŘƴƛŜƴƛŀ ƛ ƪƻƴǎŜƪǿŜƴŎƧŜΦ 
{ǘǊŀǘŜƎƛŀ ǿȅƴŀƎǊƻŘȊŜƵΦ 
 
tƻ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
½ŀǘǊǳŘƴƛŀŏ ǇƻŘǿƱŀŘƴȅŎƘ ƛ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ƴŀ ǇƻŘǎǘŀǿƛŜ ƻƪǊŜǏƭŜƴƛŀ ǇƻǘǊȊŜōΣ ƻǇǊŀŎƻǿŀƴƛŏ 
ǇǊƻŦƛƭ ǇƻǎȊǳƪƛǿŀƴŜƎƻ ƪŀƴŘȅŘŀǘŀΣ ǿȅōǊŀŏ ǘǊŀŦƴƛŜ ƳŜǘƻŘť ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛ ƛ ǎŜƭŜƪŎƧƛΣ ƻǇǊŀŎƻǿŀŏ ǇǊƻƧŜƪǘ 
ƻƎƱƻǎȊŜƴƛŀ ǊŜƪǊǳǘŀŎȅƧƴŜƎƻΣ ǎƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀŏ ƪǿŜǎǘƛƻƴŀǊƛǳǎȊ ǊƻȊƳƻǿȅ ǿǎǘťǇƴŜƧΣ 
ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀŏ LƴǘŜǊƴŜǘ ǿ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛǳ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛΣ ǿȅōǊŀŏ ŘƻŘŀǘƪƻǿŜ ƴŀǊȊťŘȊƛŀ ǎŜƭŜƪŎƧƛ ƻǊŀȊ 
ōȅŏ ǇŀǊǘƴŜǊŜƳ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ǊŜƪǊǳǘŀŎƧƛ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴȅƳ ǇǊȊŜȊ ŦƛǊƳť ȊŜǿƴťǘǊȊƴŊ ƛ ƻƪǊŜǏƭƛŏ ǎǘǊŀǘŜƎƛť 
ǿȅƴŀƎǊƻŘȊŜƵ Řƭŀ ȊŀǘǊǳŘƴƛƻƴȅŎƘ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿΦ 
 
h5/Ih5½9bL9 L ½²![bL!bL9 tw!/h²bLYj² 
Cele: 
½ŀǇƻȊƴŀƴƛŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ Ȋ ǊŀƳƻǿŊ ǇǊƻŎŜŘǳǊŊ ǊƻȊǎǘŀǿŀƴƛŀ ǎƛť Ȋ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ ǇǊŀƪǘȅƪŊ 
ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƻǿȅ ƻǎǘǊȊŜƎŀǿŎȊŜƧΣ ȊǿŀƭƴƛŀƧŊŎŜƧΣ ƛƴŦƻǊƳƻǿŀƴƛŀ ȊŜǎǇƻƱǳ ƻ ƻŘŜƧǏŎƛǳ 
όȊǿƻƭƴƛŜƴƛǳύΦ hƪǊŜǏƭŜƴƛŜ ƴŜƎŀǘȅǿƴȅŎƘ ǎƪǳǘƪƽǿ ȊǿƻƭƴƛŜƵΦ {Ǉƻǎƻōȅ ǇƻƳŀƎŀƴƛŀ όƻǳǘǇƭŀŎŜƳŜƴǘύ 
 
Program: 
Negatywne skutki dla firmy i dla pracownika 
tǊȊŜǎǳƴƛťŎƛŀΣ ŘŜƎǊŀŘŀŎƧŜ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ  
tƻǿƻŘȅ ƻŘŜƧǏŎƛŀ- zwolnienia 
Plan zwalniania 
Wina pracownika- ǊƻȊƳƻǿŀ ƻǎǘǊȊŜƎŀǿŎȊŀΣ ǊƻȊƳƻǿŀ ȊǿŀƭƴƛŀƧŊŎŀ 
hŘŜƧǏŎƛŜ ŘƻōǊƻǿƻƭƴŜ- ǿ ǇƻǎȊǳƪƛǿŀƴƛǳ ƛƴƴȅŎƘ ǿŀǊǳƴƪƽǿ 
Zwolnienia z winy firmy- np. w wyniku reorganizacji ςoutplacement, lub likwidacji-
rekompensaty, 
5ƻƪǳƳŜƴǘȅ ƴƛŜȊōťŘƴŜ ǇǊȊȅ Ȋǿŀƭƴƛŀƴƛǳ 
LƴŦƻǊƳŀŎƧŀ Řƭŀ ȊŀƱƻƎƛ 
 
tƻ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎȅ Ǉƻǿƛƴƴƛ ǳƳƛŜŏΥ 
hǇǊŀŎƻǿŀŏ Řƭŀ ǎǿƻƧŜƧ ŦƛǊƳȅ ǊƻƎƽƭƴŊ ǇǊƻŎŜŘǳǊť ǊƻȊǎǘŀǿŀƴƛŀ ǎƛť Ȋ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ ȊŀŎȊȅƴŀƧŊŎ ƻŘ 
prowadzenia rozmowy ostrzegawczej Řƻ ǊƻȊƳƻǿȅ ȊǿŀƭƴƛŀƧŊŎŜƧΦ 
ǇǊȊȅƎƻǘƻǿȅǿŀŏ ƛ ǇƻŘŀŏ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧť Řƭŀ ȊŜǎǇƻƱǳΦ  
tǊȊȅƎƻǘƻǿŀŏ ƪƛŜǊƻǿƴƛƪƽǿ Řƻ ȊǿƻƭƴƛŜƵΦ 
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OPIS SZKOLENIA 
temat: Projekt   MMAARRKKEETTIINNGG  WW  PPRRAAKKTTYYCCEE  
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

²ƛŜŘȊŀ ǿŀȍƴŀ Řƭŀ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊŎȅ ƛ ǊƻȊǿƻƧǳ ŦƛǊƳȅ  
Atrakcyjnŀ ŦƻǊƳŀ ǎȊƪƻƭŜƵ ǿȅƧŀȊŘƻǿȅŎƘ  
²ȅǎƻƪŀ ƧŀƪƻǏŏ ǎȊƪƻƭŜƵ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴȅŎƘ ǇǊȊŜȊ ŘƻǏǿƛŀŘŎȊƻƴȅŎƘ ǘǊŜƴŜǊƽǿΣ ǇǊŀƪǘȅƪƽǿ 
Konsultacje dla zainteresowanych: indywidualne lub grupowe 
/ŜǊǘȅŦƛƪŀǘ ǳƪƻƵŎȊŜƴƛŀ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ 

 Celem szkolenia jest przedstawienie zasad profesjonalnej ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧƛ ŦƛǊƳȅ ƛ ƧŜƧ ǇǊƻŘǳƪǘƽǿ ǇƻŘŎȊŀǎ ƛƳǇǊŜȊ 
ǘŀǊƎƻǿȅŎƘ ƛ ǿȅǎǘŀǿƛŜƴƴƛŎȊȅŎƘΣ ǿƱŀǏŎƛǿŜ ǇǊȊȅƎƻǘƻǿŀƴƛŜ ǘŀǊƎƽǿ ƛ ǿȅǎǘŀǿΣ ǎǇƻǎƽō ƻōǎƱǳƎƛΣ ǇƻŘƧťŎƛŜ ŘȊƛŀƱŀƵ 
ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿȅŎƘ ƛ ƘŀƴŘƭƻǿȅŎƘ Ǉƻ ȊŀƪƻƵŎȊŜƴƛǳ ƛƳǇǊŜȊȅΦ {ȊƪƻƭŜƴƛŜ Ƴŀ ǊƽǿƴƛŜȍ ƴŀ ŎŜƭǳ ǇǊȊŜƪŀȊŀƴƛŜ ǿƛŜŘȊȅ 
dotyŎȊŊŎŜƧ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛ ƛ ŘȊƛŀƱŀƭƴƻǏŎƛ ōƛȊƴŜǎƻǿŜƧ ǇǊȊȅ ǿȅƪƻǊȊȅǎǘŀƴƛǳ ƴƻǿƻŎȊŜǎƴȅŎƘ ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛƛΦ 
/ŜƭŜƳ ƧŜǎǘ ǘŀƪȍŜ ǿǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŜ ǇƻƧťŏ ƛ ǿƛŜŘȊȅ ȊǿƛŊȊŀƴȅŎƘ Ȋ ǇƭŀƴƻǿŀƴƛŜƳΣ ŘƻōƻǊŜƳ ƛ ǊŜŀƭƛȊŀŎƧŊ ƪƻƴŎŜǇŎƧƛ 
ŘȊƛŀƱŀƵ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿȅŎƘ ƴŀ ǊȅƴƪŀŎƘ ŜƪǎǇƻǊǘƻǿȅŎƘΦ ¦ƧťŎƛŜ ōťŘȊƛŜ ƴŀƪƛŜǊƻǿŀƴŜ ƴŀ ǎǇŜŎȅŦƛƪť ǿȅōǊŀƴŜƧ 
ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ŜƪǎǇƻǊǘƻǿŜƧ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǘƻǿŀǊƽǿ ǇǊȊŜƳȅǎƱƻǿȅŎƘ ƛ ŘƽōǊ ƪƻƴǎǳƳǇŎȅƧƴȅŎƘ ƛ ǳǎƱǳƎΦ  
½ŀƪǊŜǎ ǘŜƳŀǘȅŎȊƴȅ ƻǇƛŜǊŀŏ ǎƛť ōťŘȊƛŜ ƴŀ ǇǊȊŜŘǎǘŀǿƛŜƴƛǳ ǊƻŘȊŀƧƽǿ ƛ ǎǇŜŎȅŦƛƪƛ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ŜƪǎǇƻǊǘƻǿȅŎƘ ƛ 
ȊǿƛŊȊŀƴŜƧ Ȋ ǘȅƳ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿŜƧΦ ²ȅŜƪǎǇƻƴƻǿŀƴŜ ȊƻǎǘŀƴŊ ƳŜǘƻŘȅ ǿŜƧǏŎƛŀ ƴŀ ƴƻǿŜ Ǌȅƴƪƛ 
ȊŀƎǊŀƴƛŎȊƴŜ ƻǊŀȊ ǇǊȊŜŘǎǘŀǿƛƻƴŜ ōťŘŊ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ƛ ǿŀŘȅ Ȋ Ȋŀǎǘƻǎƻǿŀƴƛŀ ŜƪǎǇƻǊǘǳ ǇƻǏǊŜŘƴƛŜƎƻ ƛ 
ōŜȊǇƻǏǊŜŘƴƛŜƎƻΦ ¦ŎȊŜǎǘƴƛŎȅ ȊŀǇƻȊƴŀƧŊ ǎƛť ǘŀƪȍŜ Ȋ ŦǳƴƪŎƧŀƳƛ ōŀŘŀƵ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿȅŎƘ ƴŀ ǇƻǘǊȊŜōȅ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ 
mix, okrŜǏƭŜƴƛŀ ȋǊƽŘŜƱ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ǊȅƴƪƻǿȅŎƘ ƛ ōǊŀƴȍƻǿȅŎƘ ƻǊŀȊ ǘǿƻǊȊŜƴƛŀ ōŀȊ ŘŀƴȅŎƘ ƻ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ 
ƪƭƛŜƴǘŀŎƘΣ ƪǎȊǘŀƱǘƻǿŀƴƛŜ Ǉƻƭƛǘȅƪƛ ǇǊƻŘǳƪǘǳ ƛ ƧŜƎƻ ǇǊƻƳƻŎƧƛ ƴŀ ǿȅōǊŀƴȅƳ Ǌȅƴƪǳ ŜƪǎǇƻǊǘƻǿȅƳΦ ½ŀƧťŎƛŀ ǳƪŀȍŊ 
ǘŀƪȍŜ ƳŜǘƻŘȅ ōǳŘƻǿȅ ƪŀƳǇŀƴƛƛ ǇǊƻƳƻŎȅƧƴŜƧΣ ǊƻŘȊŀƧƽǿ ŀƎŜƴŎƧƛ ǊŜƪƭŀƳƻǿȅŎƘ ƛ ǇƻǊŀŘȅ Ŏƻ Řƻ ǎǇƻǎƻōƽǿ 
ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Ȋ ƴƛƳƛΦ tǊȊŜƎƭŊŘ ǘŜŎƘƴƛƪ ǇǊƻƳƻŎȅƧƴȅŎƘ ǳƪƛŜǊǳƴƪƻǿŀƴȅŎƘ ƴŀ ǎǇŜŎȅŦƛƪť ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ Ǌȅƴƪƽǿ 
ŘƻŎŜƭƻǿȅŎƘ ȊŀƳƪƴŊ ǇǊŜȊŜƴǘƻǿŀƴŊ ƎǊǳǇť ȊŀƎŀŘƴƛŜƵΦ 
tƻŘŎȊŀǎ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀΣ Řƭŀ ǳǘǊǿŀƭŜƴƛŀ ƛ ǇƻƎƱťōƛŜƴƛŀ ƻƳŀǿƛŀƴȅŎƘ ȊŀƎŀŘƴƛŜƵΣ ǿȅƪƱŀŘƻǿŎȅ ōťŘŊ ǎǘƻǎƻǿŀƭƛ 
ǊƽȍƴŜƎƻ ǊƻŘȊŀƧǳ ƪǊƽǘƪƛŜ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΦ ¢ŀƪŀ ŦƻǊƳŀ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ȊŀƧťŏ Ƴŀ ǘŀƪȍŜ ƴŀ ŎŜƭǳ ȊƳƻōƛƭƛȊƻǿŀƴƛŜ 
ōŜƴŜŦƛŎƧŜƴǘƽǿ Řƻ ŀƪǘȅǿƴŜƎƻ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎǘǿŀ ǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳΦ hǎǘŀǘƴƛŊ ŎȊťǏŎƛŊ ōťŘȊƛŜ ŀƴŀƭƛȊŀ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳ ƛ 
ŘȅǎƪǳǎƧŀ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿ ƴŀŘ ŎŀƱƻǏŎƛŊ ǇǊŜȊŜƴǘƻǿŀƴȅŎƘ ȊŀƎŀŘƴƛŜƵΦ tǊȊȅ ŎȊȅƳ ǇƻŘŎȊŀǎ ŎŀƱŜƎƻ ǘƻƪǳ ȊŀƧťŎƛƻǿŜƎƻ 
ǇǊȊŜǿƛŘǳƧŜ ǎƛť ǿȊōƻƎŀŎŀƴƛŜ ǿȅƪƱŀŘǳ ǇǊȊȅƪƱŀŘŀƳƛ ŘƻōǊŀƴȅƳƛ Řƻ ƪŀȍŘŜƧ ƎǊǳǇȅ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿŜΦ 
 

uczestnicy: {ȊƪƻƭŜƴƛŜ ŀŘǊŜǎƻǿŀƴŜ ƧŜǎǘ Řƻ ǿƱŀǏŎƛŎƛŜƭƛ ƛ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ƳƛƪǊƻΣ ƳŀƱȅŎƘ ƛ ǏǊŜŘƴƛŎƘ ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿΦ 
{ƪƛŜǊƻǿŀƴŜ ƧŜǎǘ ȊŀǊƽǿƴƻ Řƻ ƪŀŘǊȅ ȊŀǊȊŊŘȊŀƧŊŎŜƧΣ Ƨŀƪ ƛ ǇǊŀŎƻǿƴƛƪƽǿ ŘȊƛŀƱƽǿ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳΣ ǎǇǊȊŜŘŀȍȅΣ 
ŜƪǎǇƻǊǘǳΦ ² ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ƳƻȍŜ ǿȊƛŊŏ ǳŘȊƛŀƱ Řƻǿƻƭƴŀ ƛƭƻǏŏ ƻǎƽō Ȋ ƧŜŘƴŜƧ ŦƛǊƳȅΦ 
 

program: Marketing wystawienniczy 
 
Wprowadzenie  

 ½ƴŀŎȊŜƴƛŜ ǘŀǊƎƽǿ ƛ ǿȅǎǘŀǿ ǿŜ ǿǎǇƽƱŎȊŜǎƴȅƳ ƘŀƴŘƭǳ ƳƛťŘȊȅƴŀǊƻŘƻǿȅƳ 

 ¢ŀǊƎƛ ƻƎƽƭƴƻōǊŀƴȍƻǿŜ ƛ ǎǇŜŎƧŀƭƛǎǘȅŎȊƴŜ ǎŀƭƻƴȅ 

 Stoiska handlowe 
 

¢ŜŎƘƴƛƪƛ ƻŦŜǊƻǿŀƴƛŀ ƛ ǎǇǊȊŜŘŀȍȅ ƴŀ ǘŀǊƎŀŎƘ  

 tƻŘǇƛǎȅǿŀƴƛŜ ǳƳƽǿ ƳƛťŘȊȅƴŀǊƻŘƻǿȅŎƘ 

 {ǇŜŎƧŀƭƴŜ ƻŦŜǊǘȅ ǎǇǊȊŜŘŀȍƻǿŜ 

 {ǇǊȊŜŘŀȍ ƪƛŜǊƳŀǎȊƻǿŀ 
 

Targi jako kwintesencja marketingu 

 Yƻƴǘŀƪǘ ōŜȊǇƻǏǊŜŘƴƛ Ȋ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅƳƛ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛ 

 tƻǊƽǿƴŀƴƛŜ ǇǊƻŘǳƪǘƽǿ Ȋ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎƧŊ ƳƛťŘȊȅƴŀǊƻŘƻǿŊ 

 Lokalni producenci i dystrybutorzy 

 bƻǿŜ ǇǊƻŘǳƪǘȅ ƛ ƴƻǿƻǏŎƛ 
 

Public Relations w trakcie imprez wystawienniczych 

 LƳǇǊŜȊȅ ǘƻǿŀǊȊȅǎȊŊŎŜ ǘŀǊƎƻƳΣ ǿ ǘȅƳ ǎŜƳƛƴŀǊƛŀ ƻǊŀȊ ǎȅƳǇƻȊƧŀ ōǊŀƴȍƻǿŜ ƛ ǘŜƳŀǘȅŎȊƴŜ 

 Dni narodowe 

 LƳǇǊŜȊȅΣ ǎǇƻǘƪŀƴƛŀΣ ǇǊȊȅƧťŎƛŀ ƛ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧŜ ǎȊȅǘŜ ƴŀ ƳƛŀǊť 

 ²ƛȊȅǘȅ ƻŦƛŎƧŀƭƴȅŎƘ ŘŜƭŜƎŀŎƧƛ ǇŀƵǎǘǿƻǿȅŎƘ ƛ ŘȅǇƭƻƳŀǘȅŎȊƴȅŎƘ 
 
CǳƴƪŎƧƻƴŀƭƴƻǏŏ ƛ ŀǘǊŀƪŎȅƧƴƻǏŏ ǎǘƻƛǎƪ 

 ²ȅōƽǊ ƛ ƪƻǎȊǘȅ ǇƻǿƛŜǊȊŎƘƴƛ ǿȅǎǘŀǿƛŜƴƴƛŎȊŜƧ 

 Terminy i zasady rezerwacji powierzchni wystawienniczej 

 {ǘƻƛǎƪƻ ȊŜǿƴťǘǊȊƴŜ ƛ ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜ ς plusy i minusy 
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 ½ƴŀƧƻƳƻǏŏ ŦƛǊƳ ǎŊǎƛŀŘǳƧŊŎȅŎƘ ƴŀ ǘŀǊƎŀŎƘ 

 Przygotowanie projektu stoiska 

 hǊƎŀƴƛȊŀŎƧŀ ǘǊŀƴǎǇƻǊǘǳ ƻǊŀȊ Řƻǎǘŀǿŀ ŜƪǎǇƻƴŀǘƽǿ ƛ ƳŀǘŜǊƛŀƱƽǿ 

 aŜǘƻŘȅ ǇǊȊȅŎƛŊƎƴƛťŎƛŀ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅŎƘ ƪƭƛŜƴǘƽǿ ƛ ǿƛȊȅǘǳƧŊŎȅŎƘ ǘŀǊƎƛ 

 !ǘǊŀƪŎƧŜ ƛ ǎǇŜŎƧŀƭƴŜ ŜŦŜƪǘȅ ǿ ǎǘƻƛǎƪǳ Řƭŀ ȊǿƛŜŘȊŀƧŊŎȅŎƘ 

 /ȅƪƭƛŎȊƴŜ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧŜ ǳȍȅǘŜŎȊƴƻǏŎƛ ǇǊƻŘǳƪǘǳ 
 
 

hōǎƱǳƎŀ ƪƭƛŜƴǘŀ ǿ ǎǘƻƛǎƪǳ ǘŀǊƎƻǿȅƳ 

 ½ŀǎŀŘȅ ŘƻōƻǊǳ ǎǘŀƱŜƧ ŜƪƛǇȅ ǘŀǊƎƻǿŜƧ ƻǊŀȊ ƧŜƧ ƛŘŜƴǘȅŦƛƪŀŎƧŀ ƴŀ ǘƭŜ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎƧƛ 

 RŜŎŜǇŎƧŀ ƛ ƻōǎƱǳƎŀ ƎƻǏŎƛ ǘŀǊƎƻǿȅŎƘ 

 ½ŀǎŀŘȅ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ǊƻȊƳƽǿ ƘŀƴŘƭƻǿȅŎƘ ƛ ƻŦŜǊƻǿŀƴƛŀ ǇǊƻŘǳƪǘƽǿ 

 9ƭŜƳŜƴǘȅ ŜǘȅƪƛŜǘȅ ƳŜƴŜŘȍŜǊŀ 

 Sposoby dokumentacji wizyt na stoisku 
 
¦ǘǊȊȅƳȅǿŀƴƛŜ όǇƻŘǘǊȊȅƳȅǿŀƴƛŜύ ƪƻƴǘŀƪǘƽǿ Ǉƻ ƛƳǇǊŜȊƛŜ ǘŀǊƎƻǿŜƧκǿȅǎǘŀǿƛŜƴƴƛŎȊŜƧ 

 Formy podtrzymania ƪƻƴǘŀƪǘƽǿ 

 .ŀȊŀ ŘŀƴȅŎƘ ǿƛȊȅǘǳƧŊŎȅŎƘΣ 5ƛǊŜŎǘ aŀƛƭ ƻǊŀȊ ǿȅǎȅƱƪŀ ƪŀǘŀƭƻƎƽǿ ƛ ŦƻƭŘŜǊƽǿ 

 hǊƎŀƴƛȊŀŎƧŀ ǎǇƻǘƪŀƵ Ǉƻ ǘŀǊƎŀŎƘ Ȋ ǇƻǘŜƴŎƧŀƭƴȅƳƛ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛ 

 Analiza informacji o konkurencji na targach 
 
MARKETING PRODUKTU 

 

 Wprowadzenie 

 ²ȅōǊŀƴŀ ǎǘǊŀǘŜƎƛŀ ŜƪǎǇƻǊǘƻǿŀ ƛ ƧŜƧ ǿǇƱȅǿ ƴŀ Ǉƻƭƛǘȅƪť ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿŊ ŦƛǊƳȅ 

 CǳƴƪŎƧŀ ōŀŘŀƵ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǿȅŎƘ Řƭŀ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ ƳƛȄ 

 Rodzaje strategii dostosowania produktu i promocji na rynkach zagranicznych 

 Rodzaje kampanii promocyjnych i reklamowych produktu na rynkach zagranicznych 

 ½ŀǎŀŘȅ ǿȅōƻǊǳ ƳŜŘƛƽǿ ǊŜƪƭŀƳƻǿȅŎƘ ǿ ȊŀƭŜȍƴƻǏŎƛ ƻŘ ǊƻŘȊŀƧǳ ǇǊƻŘǳƪǘǳ 

 ²ȅōƽǊ ƛ ȊŀǎŀŘȅ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎȅ Ȋ ŀƎŜƴŎƧŀ ǊŜƪƭŀƳƻǿŊ 

 !ŘŀǇǘŀŎƧŀ ǘŜŎƘƴƛƪ ǊŜƪƭŀƳƻǿȅŎƘ Řƻ ƻōƻǿƛŊȊǳƧŊŎȅŎƘ ǇǊȊŜǇƛǎƽǿ ŦƛǎƪŀƭƴȅŎƘΣ  ǇƻŘŀǘƪƻǿȅŎƘ ƛ 
kulturowych wybranego kraju eksportowego 

 Studium przypadku 

 Podsumowanie 

 (dyskusƧŀ ǇƻŘǎǳƳƻǿǳƧŊŎŀΣ ǇȅǘŀƴƛŀΣ ƻŘǇƻǿƛŜŘȊƛύ 

 
metody: ² ǘǊŀƪŎƛŜ ǎȊƪƻƭŜƴƛŀ ǎǘƻǎƻǿŀƴŜ ōťŘŊ ƛƴǘŜǊŀƪǘȅǿƴŜ όŀƪǘȅǿƛȊǳƧŊŎŜ ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿύ  ƳŜǘƻŘȅ ǎȊƪƻƭŜƴƛƻǿŜΦ 

{ȊƪƻƭŜƴƛŀ ōťŘŊ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŜ ǇǊȊȅ ǇƻƳƻŎȅ ǿȅƪƱŀŘƽǿΣ ŏǿƛŎȊŜƵΣ ǎǘǳŘƛǳƳ ǇǊȊȅǇŀŘƪƽǿΣ ǎȅƳǳƭŀŎƧƛΣ ŘȅǎƪǳǎƧƛΣ   
czas 2 dni 
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OPIS SZKOLENIA: Projekt 
temat: tǊƻŦŜǎƧƻƴŀƭƴŀ ƻōǎƱǳƎŀ ƪƭƛŜƴǘŀ 
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

Opanowanie skutecznych i szybkich metod prowadzenia efektywnej rozmowy z klientem. 
tƻȊƴŀƴƛŜ ƪƻǊȊȅǏŎƛ ǿȅƴƛƪŀƧŊŎȅŎƘ Ȋ ŜŦŜƪǘȅǿƴŜƧ ǊȅƴƪƻǿŜƧ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΣ ƻǊŀȊ ȊŀƎǊƻȍŜƵ Řƭŀ ǇƻȊȅŎƧƛ 
ǇǊȊŜŘǎƛťōƛƻǊǎǘǿŀ ǿ ǇǊȊȅǇŀŘƪǳ ōƭƻƪŀŘ ƛƴŦƻǊƳŀŎȅƧƴȅŎƘΦ 
²ȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƪƻƴǎǘǊǳƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŀǿȅƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ǿ ǊƻȊƳƻǿŀŎƘ ƛ ǇǊȊŜƪŀȊȅǿŀƴƛǳ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ 
ǇƻƳƛťŘȊȅ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΦ 

cel szkolenia: /ŜƭŜƳ ȊŀƧťŏ ƧŜǎǘ ǳǎǇǊŀǿƴƛŜƴƛŜ ƴŀōȅŎƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ƻ ǇƻŘǎǘŀǿƻǿȅŎƘ ǎƪƱŀŘƴƛƪŀŎƘ ǎƪǳǘŜŎȊƴȅŎƘ 
ǊƻȊƳƽǿΣ ƻǊŀȊ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƴƛŜŎȊƴȅŎƘ Řƻ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ǊƻȊƳƽǿ Ȋ ƪƭƛŜƴǘŀƳƛΦ  
tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎǘƻǎƻǿŀƵ ŀǎŜǊǘȅǿƴƻǏŎƛ  ǿ ŎŜƭǳ ǳƴƛƪƴƛťŎƛŀ ƭǳō ǿȅƧǏŎƛŀ Ȋ ǎȅǘǳŀŎƧƛ ƪƻƴŦƭƛƪǘƻǿŜƧΦ 
½ŘƻōȅŎƛŜ ǿƛŜŘȊȅ ǿ ȊŀƪǊŜǎƛŜ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǎǇǊŀǿƴŜƎƻ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛť ǿŜǿƴťǘǊȊƴŜƎƻΣ jego 
ǿǇƱȅǿǳ ƴŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴƻǏŏ ƻǊƎŀƴƛȊŀŎƧƛΣ ƻǊŀȊ ƳƻȍƭƛǿȅŎƘ ƪƻƴŦƭƛƪǘƽǿ ǿ ƎǊǳǇƛŜ ƴŀ ǘƭŜ ȊƱŜƎƻ ǇǊȊŜǇƱȅǿǳ 
informacji, 
tƻȊƴŀƴƛŜ ŎȊȅƴƴƛƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ƪǊŜǳƧŊŎȅŎƘ ŜŦŜƪǘȅǿƴŊ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧťΦ 
tƻŘƴƛŜǎƛŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ ǊƻȊƳƻǿȅ ǿ ǎǇƻǎƽō ȊǿƛťȊƱȅΣ ǇǊȊŜƪƻƴǳƧŊŎȅΦ 
tƻŘƴƛŜǎƛŜƴƛŜ ƧŀƪƻǏŎƛ ƛ ƪƻƳŦƻǊǘǳ ǊƻȊƳƻǿȅ ǎǇǊȊŜŘŀȍƻǿŜƧ Ȋ YƭƛŜƴǘŜƳ 

uczestnicy: tǊŀŎƻǿƴƛŎȅ 5ȊƛŀƱǳ hōǎƱǳƎƛ YƭƛŜƴǘŀ 
program:  

twhC9{Whb![L½a ² h.{_¦5½9 Y[L9b¢! 
bŀ Ŏƻ ȊǿǊŀŎŀƧŊ ǳǿŀƎť ƪƭƛŜƴŎƛΣ Ŏƻ ƭǳōƛŊΣ ŀ ƛŎƘ ŘǊŀȍƴƛ ǇƻŘŎȊŀǎ ǊƻȊƳƽǿ ƛ ǊƻȊƳƽǿ ǘelefonicznych,; 
Budowanie pozytywnych relacji z Klientem; 
Warstwy komunikatu i ich znaczenie w przekazie informacji - ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ƪǘƽǊȅŎƘ ŎŜƭŜƳ ƧŜǎǘ 
ǳƪŀȊŀƴƛŜ ǊƽȍƴƛŎ ƳƛťŘȊȅ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊ ōŜȊǇƻǏǊŜŘƴƛŊΣ ŀ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊ ǇǊȊŜȊ ǘŜƭŜŦƻƴ ŎȊŜƎƻ ƴƛŜ ǿƛŘȊƛ 
druga strona. 
 
9¢!t¸ wh½aj² ½ Y[L9b¢!aL 
Powitanie i jego rola w rozmowie, 
tƛŜǊǿǎȊŜ ǿǊŀȍŜƴƛŜ ǇǊȊŜȊ ǘŜƭŜŦƻƴΤ 
Wŀƪ ǊƻȊǇƻŎȊŊŏ ǊƻȊƳƻǿť Ȋ ƪƭƛŜƴǘŜƳ  - ǿȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƴƛŜǎǘŀƴŘŀǊŘƻǿȅŎƘ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǊƻȊǇƻŎȊťŎƛŀ 
rozmowy, w celu zbudowania jak najlepszego kontaktu; 
Powitanie w praktyce ς nagrania audio. 
 
.¦5h²!bL9 5h.w¸/I {¢h{¦bYj² L {½¦Y!bL9 thwh½¦aL9bL! 
hƳƽǿƛƳȅ ǎǇƻǎƻōȅ ǳǘǊȊȅƳŀƴƛŀ ŀǎŜǊǘȅǿƴƻǏŎƛΣ ǊŜŀƪŎƧŜ ƴŀ ƪƻƴŦƭƛƪǘΣ ǿȅƧŀǿƛŀƴƛŜ ƛƴǘŜƴŎƧƛΣ ǘǊǳŘƴŜ 
pytania, atak i szum informacyjny. 
bŀǎǘŀǿƛŜƴƛŜ ŜƳƻŎƧƻƴŀƭƴŜΣ ǿȅǊŀȍŀƴƛŜ ŜƳƻŎƧƛ ǇƻȊȅǘȅǿƴȅŎƘ 
KomunikacƧŀ ƴƛŜǿŜǊōŀƭƴŀ  ŎȊȅƭƛ ƪƻŘ ŎƛŀƱŀΣ 
!ƪǘȅǿƴŜ ǎƱǳŎƘŀƴƛŜ ς ŏǿƛŎȊŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎȅƧƴȅŎƘ 
Wŀƪ Ƴƻȍƴŀ ǳǎǇǊŀǿƴƛŏ ǇǊȊŜǇƱȅǿ ƛƴŦƻǊƳŀŎƧƛ ǇƻƳƛťŘȊȅ ǿǎǇƽƱǇǊŀŎƻǿƴƛƪŀƳƛΣ 
 
{th{h.¸ ¦½¸{YL²!bL! 5hY_!5b¸/I LbChwa!/WL - ½!5!²!bL9 tw9/¸½¸Wb¸/I t¸¢!c 
² ŘǳȍŜƧ ƳƛŜǊȊŜ ƧŀƪƻǏŏ ǿƛŜŘȊȅ ƻ ǇƻǘǊȊŜōŀŎƘ ǊƻȊƳƽǿŎȅ ȊŀƭŜȍȅ ƻŘ ǘŜƎƻΣ ǿ Ƨŀƪƛ ǎǇƻǎƽō ƻǊŀȊ ƻ Ŏƻ 
pytamy. 
bŀǳŎȊȅƳȅ ǎƛť ȊŀŘŀǿŀŏ ǇǊŜŎȅȊȅƧƴŜ ǇȅǘŀƴƛŀΣ 
bŀǳŎȊȅƳȅ ǎƛť ǳŘȊƛŜƭŀŏ ǇǊŜŎȅȊȅƧƴȅŎƘ ƻŘǇƻǿƛŜŘȊƛ ƴŀ ǇƻŘǎǘŀǿƛŜ ǎȅǘǳŀŎƧƛ ŀōǎǘǊŀƪŎȅƧƴŜƧΣ 
 
²_!{b¸ {th{j. thwh½¦aL9²!bL! {LB 
hƪǊŜǏƭƛƳȅ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴȅ ƎƱƽǿƴȅ ǎǘȅƭ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΣ 
tƻȊƴŀƳȅ ǊƻŘȊŀƧŜ ƪƭƛŜƴǘƽǿ-ǊƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ǎǘȅƭƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛť  
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ Řƻǎǘƻǎƻǿȅǿŀƴƛŀ ǎƛť Řƻ ǊƻȊƳƽǿŎȅ  
 
 
TRUDNE SYTUACJE 
Rozmowy z niegrzecznymi klientami, 
Podejrzliwe pytania  
½ŀƱŀǘǿƛŀƴƛŜ ǊŜƪƭŀƳŀŎƧƛΣ 
Sposoby radzenia sobie ze stresem, 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜΥ ȊŀŎƘƻǿŀƴƛŀ ŀǎŜǊǘȅǿƴŜ 
¦ƴƛƪŀƴƛŜ ōŀƱŀƎŀƴǳΣ 
Wŀƪ ǇŀƳƛťǘŀŏ ƻ ǿŀȍƴȅŎƘ ǎǇǊŀǿŀŎƘΦ 
 

metody: tǊŀŎŀ Ȋ ƴŀƎǊȅǿŀƴƛŜƳ ƎƱƻǎǳΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ǎȅƳǳƭŀŎƧŜΣ ǿȅƪƱŀŘΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧŀ 
multimedialna. 

czas 2 dni 
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OPIS SZKOLENIA: Projekt 
temat: hōǎƱǳƎŀ Klienta w dziale reklamacji 
YƻǊȊȅǏŎƛ Řƭŀ 
ǳŎȊŜǎǘƴƛƪƽǿΥ 
 

Opanowanie skutecznych i szybkich metod prowadzenia efektywnej rozmowy reklamacyjnej. 
²ȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƪƻƴǎǘǊǳƪǘȅǿƴȅŎƘ ƴŀǿȅƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ǿ ǊƻȊƳƻǿŀŎƘ ƛ ǇǊȊŜƪŀȊȅǿŀƴƛǳ 
informacji. 

cel szkolenia: Celem zajťŏ ƧŜǎǘ ǳǎǇǊŀǿƴƛŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ƪƻƴƛŜŎȊƴȅŎƘ Řƻ ǇǊƻǿŀŘȊŜƴƛŀ ŜŦŜƪǘȅǿƴȅŎƘ ǊƻȊƳƽǿ 
z klientami.  
tƻȊƴŀƴƛŜ ȊŀǎǘƻǎƻǿŀƵ ŀǎŜǊǘȅǿƴƻǏŎƛ  ǿ ŎŜƭǳ ǳƴƛƪƴƛťŎƛŀ ƭǳō ǿȅƧǏŎƛŀ Ȋ ǎȅǘǳŀŎƧƛ ƪƻƴŦƭƛƪǘƻǿŜƧΦ 
tƻȊƴŀƴƛŜ ŎȊȅƴƴƛƪƽǿ ƛ ȊŀŎƘƻǿŀƵ ƪǊŜǳƧŊŎȅŎƘ ŜŦŜƪǘȅǿƴŊ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧťΦ 
PodniesieƴƛŜ ƧŀƪƻǏŎƛ hōǎƱǳƎƛ YƭƛŜƴǘŀ ǿ ǇǊƻŎŜǎƛŜ ǊŜƪƭŀƳŀŎƧƛ ǇƛǎŜƳƴŜƧ ƛ ǘŜƭŜŦƻƴƛŎȊƴŜƧΦ 

uczestnicy: tǊŀŎƻǿƴƛŎȅ 5ȊƛŀƱǳ hōǎƱǳƎƛ YƭƛŜƴǘŀ 
program: twhC9{Whb![L½a ² h.{_¦5½9 Y[L9b¢! 

bŀ Ŏƻ ȊǿǊŀŎŀƧŊ ǳǿŀƎť ƪƭƛŜƴŎƛΣ Ŏƻ ƭǳōƛŊΣ ŀ ƛŎƘ ŘǊŀȍƴƛ ǇƻŘŎȊŀǎ ǊƻȊƳƽǿ ƛ ǊƻȊƳƽǿ ǘŜƭŜŦƻƴƛŎȊƴȅch,; 
Budowanie pozytywnych relacji z Klientem; 
Warstwy komunikatu i ich znaczenie w przekazie informacji - ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ƪǘƽǊȅŎƘ ŎŜƭŜƳ ƧŜǎǘ 
ǳƪŀȊŀƴƛŜ ǊƽȍƴƛŎ ƳƛťŘȊȅ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊ ōŜȊǇƻǏǊŜŘƴƛŊΣ ŀ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧŊ ǇǊȊŜȊ ǘŜƭŜŦƻƴ ŎȊŜƎƻ ƴƛŜ ǿƛŘȊƛ 
druga strona. 
 
9¢!t¸ wh½ajW Z KLIENTAMI 
Powitanie i jego rola w rozmowie, 
Wŀƪ ǊƻȊǇƻŎȊŊŏ ǊƻȊƳƻǿť Ȋ ƪƭƛŜƴǘŜƳ  - ǿȅǇǊŀŎƻǿŀƴƛŜ ƴƛŜǎǘŀƴŘŀǊŘƻǿȅŎƘ ǎǇƻǎƻōƽǿ ǊƻȊǇƻŎȊťŎƛŀ 
rozmowy ς nagrania audio. 
 
.¦5h²!bL9 5h.w¸/I {¢h{¦bYj² ½ Y[L9b¢9a w9Y[!a¦W+/¸a 
!ƪǘȅǿƴŜ ǎƱǳŎƘŀƴƛŜ ς ŏǿƛŎȊŜƴƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ komunikacyjnych 
tƻȊƴŀƴƛŜ ǎǘŀƴŘŀǊŘƽǿ ǇƻǇǊŀǿƴŜƎƻ ƪƻƴǎǘǊǳƻǿŀƴƛŀ ǇƛǎƳ ǊŜƪƭŀƳŀŎȅƧƴȅŎƘΦ 
Poznanie zasad konstrukcji graficznej przejrzystych pism reklamacyjnych (listy i e-maile) 
{Ǉƻǎƻōȅ ȊǿƛťƪǎȊŀƴƛŀ ǿȅǿƛŜǊŀƴƛŀ ǿǇƱȅǿǳ ƴŀ ƛƴƴȅŎƘ ǇƻǇǊȊŜȊ ǎƱƻǿƻ ǇƛǎŀƴŜΦ 
Reklamacje jaƪƻ ǇǊȊȅŎȊȅƴŜƪ Řƻ ōǳŘƻǿŀƴƛŀ ǿƛťȊƛ Ȋ YƭƛŜƴǘŜƳΦ 
 
ht9wh²!bL9 D_h{9a 
/ȊȅƳ ƧŜǎǘ ƛ Ƨŀƪ ǇƻǿǎǘŀƧŜ ƎƱƻǎΤ 
0ǿƛŎȊŜƴƛŀ ǊƻȊƎǊȊŜǿŀƧŊŎŜ ǎǘǊǳƴȅ ƎƱƻǎƻǿŜΤ 
½ƴŀŎȊŜƴƛŜ ŀǊǘȅƪǳƭŀŎƧƛΣ ƛƴǘƻƴŀŎƧƛΣ ƻŘŘŜŎƘǳ ƛ ǎƛƱȅ ƎƱƻǎǳ ς ŏǿƛŎȊŜƴƛŀ 
 
²_!{b¸ {th{j. thwh½¦aL9²!bL! {LB 
hƪǊŜǏƭƛƳȅ ƛƴŘȅǿƛŘǳŀƭƴȅ ƎƱƽǿƴȅ ǎǘȅƭ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎƧƛΣ 
tƻȊƴŀƳȅ ǊƻŘȊŀƧŜ ƪƭƛŜƴǘƽǿ-ǊƻȊǇƻȊƴŀǿŀƴƛŜ ǎǘȅƭƽǿ ƪƻƳǳƴƛƪƻǿŀƴƛŀ ǎƛť  
0ǿƛŎȊŜƴƛŜ Řƻǎǘƻǎƻǿȅǿŀƴƛŀ ǎƛť Řƻ ǊƻȊƳƽǿŎȅ  
 
TRUDNE SYTUACJE 
Rozmowy z niegrzecznymi klientami, 
Podejrzliwe pytania  
Sposoby radzenia sobie ze stresem, 
0ǿƛŎȊŜƴƛŜΥ Ȋŀchowania asertywne 
 
h.{_¦D! w9Y[!a!/WL 
wƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŜ ƻōƛŜƪŎƧƛ ƛ ȊŀǎǘǊȊŜȍŜƵ YƭƛŜƴǘŀΦ 
wŜƪƭŀƳŀŎƧŀ Ƨŀƪƻ ǇƻǿƽŘ Řƻ ȊŀŘƻǿƻƭŜƴƛŀΦ 
wƻȊǿƛƴƛťŎƛŜ ǳƳƛŜƧťǘƴƻǏŎƛ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŀ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ ǊŜƪƭŀƳŀŎȅƧƴȅŎƘ ƴŀ ŘǊƻŘȊŜ ǘŜƭŜŦƻƴƛŎȊƴŜƧΦ 
YƛŜǊƻǿŀƴƛŜ ǊƻȊƳƻǿŊ Ȋ YƭƛŜƴǘŜƳ ǊŜƪƭŀƳǳƧŊŎȅƳΦ 
Praca z obiekcjami Klienta. 
 
 

metody: tǊŀŎŀ Ȋ ƴŀƎǊȅǿŀƴƛŜƳ ƎƱƻǎǳΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ǎȅƳǳƭŀŎƧŜΣ ǿȅƪƱŀŘΣ ŏǿƛŎȊŜƴƛŀΣ ǇǊŜȊŜƴǘŀŎƧŀ 
multimedialna. 

czas 2 dni 


