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ASERTYWNOŚĆ – ANTONIM ULEGŁOŚCI I AGRESJI 
 
Trener: Sławomir Matecki 

 
Cel szkolenia: 
 

�™��Poznanie zasad asertywnej komunikacji w relacji z pracownikiem i przeğoŨonym.  
�™��Poznanie zasad przekazywania niepopularnych decyzji, nieprzyjemnych informacji 

bez ranienia osoby, do kt·rej m·wiň. 
�™��Rozpoznawanie styl·w komunikacyjnych (agresywny, ulegğy, manipulacyjny, 

asertywny) 
�™��Poznanie metod pozostawania w kontakcie z rozm·wcŃ, kt·ry uruchamia we mnie 

emocje. 
�™��Trenowanie prawidğowych reakcji na sytuacje trudne w kontakcie z rozm·wcŃ.  
�™��Analizowanie i eliminowanie bğňd·w popeğnianych podczas trudnych rozm·w z 

pracownikiem i przeğoŨonym. 
 

Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie: 
 
1.�� Podstawowe zasady asertywnej komunikacji: 

�™��WyjaŜnienie pojňcia asertywnoŜci, ï czym asertywnoŜĺ jest a czym nie jest? 
�™��KorzyŜci i zagroŨenia wynikajŃce z asertywnej postawy  
�™��Przejawy postaw nieasertywnych (zachowania agresywne, ulegğe i lekcewaŨŃce) 

2.�� Wyrażanie własnych opinii i przekonań: 
�™��Wykorzystywanie komunikat·w Ăjaò do jasnego przedstawiania oczekiwaŒ w 

sytuacjach trudnych 
�™��Asertywne sposoby komunikowania wğasnych uczuĺ, opinii i przekonaŒ ��
�™��NajczňŜciej spotykane sposoby unikania napiňcia w kontaktach z pracownikami i 

przeğoŨonymi  
�™��Asertywne podejŜcie do odmiennych poglŃd·w w kontaktach interpersonalnych  

3.�� Metody radzenie sobie z krytyką i atakiem: 
�™��Zamiana ocen na opinie  ��
�™��Reguğy asertywnych reakcji na krytykň i atak.  
�™��Atak i agresja ï jak dostrajaĺ siň, odzwierciedlaĺ i gasiĺ agresjň 

4.�� Asertywna odmowa - reguły i techniki odmowy 
�™��Naleganie i nacisk ï jak odmawiaĺ 
�™��Asertywne ĂNIEò - jak nie uraziĺ rozm·wcň i ochroniĺ siebie 
�™��Jak odmawiaĺ w sytuacjach podbramkowych (w relacjach ze wsp·ğpracownikiem i 

przeğoŨonym) 
5.�� Radzenie sobie z presją i manipulacją 

�™��Podstawowe zasady rozwiŃzywania trudnych sytuacji w kontakcie z innymi 
�™��Prowadzenie trudnych rozm·w, mentalne przygotowanie siň przed rozmowŃ 
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Korzyści dla uczestników:  
 

�™��ZdobňdŃ wiedzň na temat asertywnej komunikacji z innymi��
�™��BňdŃ rozr·Ũniaĺ zachowania asertywne od agresywnych, ulegğych, biernych i 

lekcewaŨŃcych��
�™��BňdŃ Ŝwiadomie wybieraĺ adekwatny spos·b zachowania do sytuacji trudnej��
�™��ZapoznajŃ siň i przetrenujŃ sposoby asertywnego wyraŨania siebie ï swoich opinii, 

przekonaŒ, odczuĺ��
�™��ZapoznajŃ siň i przetrenujŃ techniki radzenia sobie z trudnymi sytuacjami w kontakcie 

z innymi i wybiorŃ spos·b wdraŨania tych umiejňtnoŜci w pracy��
�™��PrzeanalizujŃ wğasne zachowanie, uŜwiadomiŃ sobie swoje mocne i sğabe strony  
�™��UdoskonalŃ sposoby sprawnej komunikacji z innymi  
�™��ZrozumiejŃ, Ũe swoim asertywnym zachowaniem moŨna pozytywnie wpğywaĺ na 

innych 
�™��BňdŃ zmotywowani do doskonalenia wğasnej asertywnoŜci. 

 
 
Trener 
 
Sławomir Matecki 
 
Pedagog spoğeczny, ukoŒczyğ podyplomowe studia z zakresu zarzŃdzania zasobami ludzkimi. 
Jest trenerem, konsultantem wsp·ğpracujŃcym na stağe z rodzinnŃ firmŃ szkoleniowŃ 
"Mentor" Alicja Matecka. Posiada wieloletniŃ praktykň w zarzŃdzaniu mağymi i duŨymi 
zespoğami na stanowiskach kierowniczych. Jako trener zajmuje siň przede wszystkim jako 
diagnostykŃ i analizŃ w zakresie system·w zarzŃdzania zasobami ludzkimi i konstrukcji 
system·w informacyjnych w firmach. 
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ASERTYWNOŚĆ – ANTONIM ULEGŁOŚCI I AGRESJI 
 
Trener: Ilona Anczarska 

��
Cel szkolenia: 
 

�™��Realizowanie zamierzonych cel·w w kontakcie z klientem i pracownikami 
�™��Zwiňkszenie ŜwiadomoŜci osiŃganych cel·w i nawykowych schemat·w reagowania 
�™��Przeĺwiczenie umiejňtnoŜci asertywnej komunikacji 

 
Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie: 
 

�™��Definicja asertywnoŜci 

�™��Postawa a umiejňtnoŜci 

�™��Strategie komunikacyjne   

�R�� analiza korzyŜci i strat pğynŃcych z r·Ũnych strategii 

�R�� dziağanie racjonalne i impulsywne 

�R�� analiza wğasnych schemat·w reagowania 

�™��Zasady asertywnej komunikacji: 

�R�� zasady udzielania informacji zwrotnej 

�R�� sztuka wyraŨania i przyjmowania opinii 

�R�� radzenie sobie z trudnymi emocjami 

�R�� odmawianie bez poczucia winy i agresji 

�R�� radzenie sobie z presjŃ i manipulacjŃ 

�R�� radzenie sobie z krytykŃ i agresjŃ 

�™��Podsumowanie warsztatu 

��
 
 
Korzyści dla uczestników: 
 

�™��PodwyŨszenie poziomu umiejňtnoŜci radzenia sobie w spos·b asertywny w kontakcie 
z klientem i pracownikami 

�™��PodwyŨszenie poczucia pewnoŜci siebie 
�™�� Inspiracja do wprowadzenia korzystnych zmian 
�™��Wzmocnienie swojej roli zawodowej 
�™��Wzmocnienie autorytetu 

��
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Trener 
 
Ilona Anczarska 
 
Psycholog. Posiada wieloletnie doŜwiadczenia w pracy z grupŃ. Pracuje na rynku 
szkoleniowym od 1999 r. Wsp·ğpracuje z firmami szkoleniowymi i doradczymi jako 
niezaleŨny trener i konsultant. Specjalizuje siň w realizacji projekt·w szkoleniowych z 
zakresu obsğugi klienta, komunikacji w zespole, zarzŃdzania czasem, doskonalenia 
umiejňtnoŜci menedŨerskich i rekrutacji. 
 
Brağa udziağ w konstruowaniu projekt·w i realizacji szkoleŒ dla firm handlowych, 
gastronomicznych, wydawniczych, logistycznych oraz telekomunikacji. 
 
Zajmuje siň r·wnieŨ ocenŃ potencjağu pracownik·w metodŃ assessment center i development 
center. Brağa udziağ w projektach dla firm z branŨy budowlanej, handlowej, finansowej, 
produkcyjnej i ubezpieczeniowej. 
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ASERTYWNOŚĆ – ANTONIM ULEGŁOŚCI I AGRESJI 
 

Trener: Aleksandra Szkurłat 
 

 
Cel szkolenia: 
 
Rozwijanie postawy i stylu asertywnego zachowania na bazie wğasnych pozytywnych 
przekonaŒ. Trening stosowania podstawowych technik asertywnego dziağania wobec krytyki, 
oceny, presji i manipulacji. Rozwijanie postawy asertywnej w trudnych sytuacjach 
menedŨerskich. 
 
Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie: 
 

�™��Pojňcie asertywnoŜci jako postawy i stylu zachowania 

�™��ťr·dğa asertywnoŜci oraz postawy biernej, agresywnej i manipulacyjnej ï analiza 

wğasnych przekonaŒ 

�™��Komunikat Ăjaò jako kluczowy element technik asertywnego dziağania 

�™�� Informacja zwrotna jako podstawa asertywnej komunikacji 

�™��Reagowanie na krytykň i oceny ï podstawowe techniki 

�™��Zachowanie dystansu i r·wnowagi emocjonalnej 

�™��Zasady konstruktywnego krytykowania i oceniania 

�™��Reagowanie na presjň i manipulacjň ï asertywna odmowa, stawianie granic 

�™��Postawa asertywna w trudnych sytuacjach menedŨerskich 

�™��Trzy pozycje percepcyjne w asertywnym stylu zachowania 

�™��AsertywnoŜĺ jako spos·b chronienia siň przed stresem 

 
Korzyści dla uczestników: 
 

�™��RozbudujŃ wewnňtrznŃ motywacjň zorientowanŃ na asertywnŃ wsp·ğpracň w tzw. 
trudnych sytuacjach 

�™��PotrafiŃ Ŝwiadomie identyfikowaĺ zar·wno w swoim wğasnym zachowaniu oraz w 
zachowaniu innych przejawy postawy asertywnej, agresywnej, biernej, 
manipulacyjnej 

�™��PotrafiŃ zachowywaĺ siň i komunikowaĺ asertywnie w kontaktach z innymi ludŦmi, 
stosujŃc podstawowe techniki asertywne, komunikacyjne i inne poŨŃdane zachowania 
werbalne i niewerbalne 

�™��W relacjach z innymi ludŦmi umiejŃ budowaĺ porozumienie i wsp·ğpracň oparte na 
wzajemnym szacunku i swobodnej wymianie opinii 
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Trener 
 
Aleksandra Szkurłat 
 
Psycholog kliniczny - Uniwersytet Warszawski Wydziağ Psychologii. Trener warsztatu 
umiejňtnoŜci psychospoğecznych, trener treningu interpersonalnego Polskiego Towarzystwa 
Psychologicznego. Psychoterapeuta. Autor program·w i projekt·w szkoleniowych w zakresie 
tzw. umiejňtnoŜci miňkkich wiodŃcej firmy szkoleniowo-doradczej. Trener-konsultant; 
kilkunastoletnie doŜwiadczenie w prowadzeniu szkoleŒ w zakresie komunikacji 
interpersonalnej, obsğugi klienta, telemarketingu, sprzedaŨy, negocjacji, zarzŃdzania, 
coachingu, szkoleŒ trenerskich. Kierownik merytoryczny; tworzenie program·w i projekt·w 
szkoleniowych w zespole trener·w-konsultant·w w zakresie obsğugi klienta, telemarketingu, 
zarzŃdzania personelem, szkoleŒ trenerskich dla kluczowego klienta z branŨy 
telekomunikacyjnej. Autor licencji - pakiet·w szkoleniowych dla trener·w realizujŃcych 
projekty szkoleniowe w ww. zakresie dla kluczowego klienta z branŨy telekomunikacyjnej. 
Przeszkolenie zespoğu. Autor licencji - pakietu szkoleniowego dla trener·w wewnňtrznych 
duŨej firmy paliwowej wprowadzajŃcych system ocen pracowniczych w organizacji. 
Przeszkolenie zespoğu. Czğonek zespoğu szkolŃcego trener·w wewnňtrznych kilku firm z 
r·Ũnych branŨ. Trener prowadzŃcy cykle szkoleniowe dla grupy handlowc·w, konsultant·w, 
trener·w oraz menedŨer·w. Czğonek zespoğu ds. oceny potencjağu zawodowego metodŃ 
Assessment Center menedŨer·w i trener·w. Superwizor trener·w wiodŃcej firmy 
szkoleniowo-doradczej. Koordynator wielu projekt·w szkoleniowych. 
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FORMULARZ ZGŁOSZENIOWY NA SZKOLENIE OTWARTE 
 
Prosimy o przesğanie wypeğnionego formularza: 
faxem pod nr: +48 22 436 63 64   e-mailem: szkolenia@extreme.com.pl  
 
Zamawiający Szkolenie 
Firma: NIP: 
Ulica: Tel.: 
Kod: Fax: 
MiejscowoŜĺ: E-mail: 
 
 
Zgłoszenie dotyczy następujących szkoleń 
Szkolenie: Data: MiejscowoŜĺ: 
Szkolenia: Data: MiejscowoŜĺ: 
 
Warunkiem udziağu wymienionych niŨej os·b w szkoleniu jest przesğanie wypeğnionego i formularza 
wraz z podpisem osoby uprawnionej od akceptacji koszt·w szkolenia oraz dokonanie wpğaty na 
podany poniŨej numer konta w terminie nie kr·tszym niŨ 7 dni przed datŃ rozpoczňcia szkolenia. 
 
Anulowanie zgğoszenia udziağu w szkoleniu musi byĺ dokonane w formie pisemnej (przesğane faksem 
wraz z podpisem) w terminie nie kr·tszym niŨ 7 dni przed datŃ rozpoczňcia szkolenia. W przypadku 
przekroczenia wyŨej okreŜlonego terminu, ZamawiajŃcy Szkolenie zobowiŃzany jest do uiszczenia 
opğaty w wysokoŜci 100% koszt·w uczestnictwa w szkoleniu.  
 
Osoby zgłaszane na szkolenia 
Imiň i 
nazwisko 

Stanowisko Nazwa szkolenia Telefon Fax E-mail Cena za 
osobň 

 
 

      

 
 

      

 ĞŃczna 
kwota 

 

Rabat  
Do zapğaty  

Opğatň za Szkolenie naleŨy wpğaciĺ na poniŨszy numer konta: 
 
17 1240 1125 1111 0000 0701 2677 prowadzony przez: Bank Pekao S.A. IX O/Warszawa 
 
WyraŨam zgodň na przetwarzanie zawartych w formularzy danych osobowych dla cel·w 
marketingowych przez firmň ZB Corp. (Extreme Management Solutions - Extreme Group) zgodnie z 
ustawŃ o ochronie danych osobowych (z dnia 29 sierpnia 1997 roku, Dz. U. Nr 133, poz. 833) oraz na 
otrzymywanie pocztŃ elektronicznŃ informacji marketingowych dotyczŃcych szkoleŒ i usğug 
doradczych Extreme Group, zgodnie z ustawŃ o Ŝwiadczeniu usğug drogŃ elektronicznŃ (z dnia 18 
lipca 2002 roku, Dz. U. Nr 144, poz. 1204 z p·Ŧn. Zm). 
 
OŜwiadczam, Ũe zapoznağem/-ğam siň i akceptujň warunki uczestnictwa w szkoleniach otwartych 
organizowanych przez firmň ZB Corp. 
 
 
 
éééééééééé.                   éé.. ééééééééééééé                           ééééééé.     
Data                                           Podpis osoby uprawnionej do akceptacji koszt·w                                   PieczŃtka 


