Psychologiczna sprawnosc¢
komunikacyjna lidera

SZKOLENIE



Program szkolenia

Etap |

DIAGNOZA PSYCHOLOGICZNA | PERSONALIZAC)JA

Narzedzia:

Test psychometryczny (MPA)

Wywiady indywidualne (komunikacyjne i przywddcze)

Nagrania wideo - analiza autoprezentacji

Rezultat: Indywidualna karta kompetencji menedzera z planem rozwojowym (przedstawiana
uczestnikowi podczas sesji 1:1)

Etap Il

MODULY ROZWOJOWE | SZKOLENIA (STACJONARNIE)

Moduty warsztatowo-szkoleniowe (3-7 dzieh warsztatowy)
Psychologia, komunikacja, odpornos¢ lidera.

M1-M2: Inteligencja emocjonalna, zarzadzanie sobg i emocjami
M3-M4: Komunikacja interpersonalna, analiza transakcyjna
M5-M6: Analiza behawioralna

M7-M8: Wystgpienia publiczne, werbalna i niewerbalna mowa ciata
M9-M10: Relacje B2B, negocjacje handlowe

Modut M1 - Inteligencja emocjonalna lidera

Cel: rozwdj zdolnosci rozpoznawania, regulowania i wykorzystywania emocji w zarzadzaniu
soba i zespotem.
Zakres:

* Model Golemana i Boyatzisa - 5 kompetencji El w przywddztwie
= Samoswiadomos¢ emocjonalna i jej wptyw na decyzje

= Praca z emocjami trudnymi - lek, frustracja, napiecie

= Regulacja emocji w sytuacjach presji i niepewnosci

= Cwiczenia: analiza mikroekspresji, mapowanie emocjonalne

Modut M2 - Zarzadzanie soba i odpornosc¢ psychiczna

Cel: wzmocnienie zdolnosci samoregulacji, budowanie rezyliencji i odpornosci na stres.
Zakres:

= Modele mentalne lidera (Scharmer, Sinek, Covey)
= Strategie wzmacniania odpornosci psychiczne;j
= Zarzadzanie energig i stresem - praca z przekonaniami, oddechem i napieciem
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/11
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Wewnetrzna motywacja vs wypalenie zawodowe - prewencja

= Cwiczenia: autoanaliza schematéw reagowania, praca z linig czasu, ,dziennik emocjonalny”

Modut M3 - Komunikacja interpersonalna i asertywnosc¢

Cel: rozwdj efektywnej, autentycznej i jednoczesnie asertywnej komunikacji w relacjach
zawodowych.
Zakres:

= Asertywnos$¢ vs agresja i ulegtos¢ - precyzyjne réznice i zastosowanie

= Komunikacja potrzeb, granic i oczekiwan - model NVC (Rosenberg)

= Zarzadzanie konfliktem poprzez komunikat ,ja”, aktywne stuchanie i intencjonalnos¢ wypowiedzi
= Diagnoza wtasnych stylow komunikacyjnych

= Cwiczenia: ,asertywna odmowa”, ,rozmowa graniczna”, feedback 360°

Modut M4 - Analiza transakcyjna w zarzadzaniu zespotem

Cel: zastosowanie analizy transakcyjnej (AT) jako narzedzia do rozpoznawania schematéw
komunikacyjnych i budowania dorostych relacji zawodowych.
Zakres:

= Ego-stany (Rodzic, Dorosty, Dziecko) - identyfikacja i zastosowanie w komunikacji
= Transakcje rownolegte, skrzyzowane i ukryte - rozpoznawanie i korekta

= Skrypty zyciowe i gierki psychologiczne - ich wptyw na zespoét i lidera

= Budowanie dorostej relacji z podwtadnym - transparentnos¢ i konsekwencja

= Cwiczenia: analiza przypadkéw, ,mapowanie transakcji”, rekonstrukcja rozméw

Modut M5 - Analiza behawioralna i psychotypy

Cel: nauka czytania zachowan, emocji i wzorcow osobowosci u wspétpracownikéw, klientow i
partneréw biznesowych.
Zakres:

= Podstawy analizy behawioralnej - sygnaty mikro, makro i adaptacyjne

Klasyfikacje psychotypdéw: MBTI, Big Five, temperamenty, DISC
= Diagnozowanie stylu komunikacyjnego na podstawie mowy ciata i jezyka
= Rozpoznawanie emocji ukrytych i niespdjnosci komunikacyjnych

= Cwiczenia: symulacje, profilowanie w czasie rzeczywistym, analiza nagran

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/11
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Modut M6 - Profilowanie i intuicyjna diagnostyka relacyjna

Cel: rozwdj zdolnosci do intuicyjnego rozpoznawania dynamiki relacyjnej i zagrozen w
komunikacji.
Zakres:

= Profilowanie behawioralne w relacjach B2B i zespole

= Detekcja napie¢, mikroeskalacji, zmian rytmu relacyjnego

= Budowanie ,radaru spotecznego” - szybkie rozpoznanie intencji rozméwcy
= Narzedzia elicytacyjne - zadawanie pytan diagnozujgcych motywacje

= Cwiczenia: analiza scenariuszy konfliktowych, ,czytanie rozméwcy”, praca w tréjkach

Modut M7 - Mowa ciata i obecnos¢ lidera

Cel: rozwdj swiadomosci niewerbalnej i spojnosci pomiedzy trescia a forma przekazu.
Zakres:

= Mowa ciata w sytuacjach przywédczych - gesty, postawa, spojrzenie

= Autentycznos$¢ vs kontrola - kiedy ciato zdradza intencje

= Mikroekspresje i mimika - rozpoznawanie emocji u innych i u siebie

= Budowanie ,,obecnosci scenicznej” - praca z przestrzenia, cisza/pauzg, anatomia sceny

= Cwiczenia: nagrania, feedback wideo, ,wyjscie do kamery”
Modut M8 - Wystapienia publiczne i storytelling

Cel: przygotowanie lidera do swiadomego wystepowania w przestrzeni publicznej - od
spotkania zespotu po prezentacje przed publicznoscia.
Zakres:

= Struktura efektywnego wystgpienia (hook, message, call to action)

= Zarzadzanie uwagg i emocja odbiorcy

Storytelling jako narzedzie wptywu i motywacji
= Techniki kontroli tremy i pracy z gtosem

= Cwiczenia: wystapienia prébne, prezentacje z kamera, sesje odzwierciedlania
Modut M9 - Relacje B2B i wspotpraca z klientem

Cel: rozwdj kompetencji budowania trwatych, zaufanych relacji z partnerami biznesowymi.
Zakres:

= Psychologia relacji w Srodowisku sprzedazowym i partnerskim
= Styl komunikacyjny a styl decyzyjny klienta
= Struktura rozmowy handlowej opartej na wartosSciach i zaufaniu
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 4/11
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= Praca z obiekcjami i barierami relacyjnymi

= Cwiczenia: scenki relacyjne B2B, symulacje kontaktu z trudnym klientem
Modut M10 - Negocjacje handlowe i techniki wptywu

Cel: nauka skutecznych strategii negocjacyjnych z klientami, zespotem i interesariuszami.
Zakres:

= Style negocjacyjne - analiza wtasnych zasobdéw i ograniczen

= Techniki wywierania wptywu (Cialdini, Lazan, Voss)

= Negocjacje w warunkach napiecia i sprzecznych intereséw

= Przeciwdziatanie manipulacjom i budowanie scenariuszy win-win

» Cwiczenia: negocjacje symulowane, informacja zwrotna

Etap 1l

Integracja i wdrozenie (8-15 dzien warsztatowy)

= Symulacje biznesowe w oparciu o rzeczywiste scenariusze organizacyjne - uczestnicy
odgrywajg role lideréw, negocjatoréw i mediatoréw w sytuacjach wysokiego napiecia
komunikacyjnego.

= Nagrania i sesje informacji zwrotnej z wykorzystaniem technik odzwierciedlania,
prowadzone przez trenera i uczestnikow, ktére pozwalajg na wglad w styl komunikacyjny i
skutecznos¢ przywdédcza.

= Mini case-clinic - grupowa analiza indywidualnych przypadkéw uczestnikéw oraz wspdlne
opracowanie strategii dziatania w trudnych sytuacjach interpersonalnych.

= Modelowanie zachowan liderskich - praca z kamera, analiza mowy ciata oraz przetamywaniem
schematéw komunikacyjnych.

= Coaching grupowy i indywidualny - wspierajacy autorefleksje i przeniesienie zdobytych
kompetencji do realnego srodowiska zawodowego.

= Strategiczne sesje liderskie - planowanie osobistej sciezki rozwojowej, analiza wtasne;j
skutecznosci oraz przygotowanie do wdrozenia nowych modeli komunikacyjnych.

DZIEN 8: SYMULACJE BIZNESOWE (I)

Temat: Rola lidera w sytuacjach napiecia i niepewnosci
Zawartosc:

= Scenariusze kryzysowe: restrukturyzacja zespotu, sytuacje konfliktu z klientem, spér w zespole
= Role: lider, cztonek zespotu, klient, zarzad

= Praca w podgrupach z rotacjg rol

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 5/11
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= Metody: symulacje, informacja zwrotna na gorgco, ,role-play z wyzwaniem”
Efekt: wzrost refleksyjnosci w zakresie zarzadzania emocjami, budowanie odpornosci w sytuacjach
niekomfortowych

DZIEN 9: SYMULACJE BIZNESOWE (Il) + praca z kamera

Temat: Trudne rozmowy negocjacyjne i mediacyjne
Zawartosc:

= Symulacje negocjacji z trudnym klientem i mediacji wewnetrznej
= Nagrania sesji - analiza stylu negocjacyjnego i postawy przywdédcze;j
= Refleksja na podstawie obserwacji wtasnych i grupowych

= Metody: Informacja zwrotna 360°, technika odzwierciedlania, analiza nagran
Efekt: identyfikacja kluczowych mikro zachowah utrudniajacych skutecznos¢

DZIEN 10: MINI CASE-CLINIC (1)

Temat: Rozpoznanie i przeformutowanie osobistych schematow komunikacyjnych
Zawartosc¢:

» Kazdy uczestnik przedstawia wyzwanie z wtasnego $rodowiska zawodowego
= Grupa dokonuje analizy przypadku (modelowanie transakcyjne + El)
= Tworzenie alternatywnych scenariuszy dziatania

= Metody: narzedzia diagnostyczne, feedback grupowy, mapa interakgji
Efekt: wsparcie w rozwigzywaniu realnych probleméw, rozwéj autorefleksji

DZIEN 11: MINI CASE-CLINIC (ll) + strategia komunikacyjna

Temat: Od teorii do strategii - jak wdraza¢ nowe wzorce komunikacyjne
Zawartos¢:

= Cigg dalszy analizy przypadkow
= Budowanie indywidualnych strategii wdrozeniowych
= Mapowanie barier komunikacyjnych i mozliwych sabotazy

= Metody: sesje grupowe, praca z arkuszem wdrozeniowym, analiza gier transakcyjnych
Efekt: gotowy plan przeniesienia wiedzy do Srodowiska pracy

DZIEN 12: MODELOWANIE ZACHOWAN LIDERSKICH (1)

Temat: Mowa ciata, intencjonalnosc¢ i obecnos¢ przywddcza
Zawartosc:

= Praca z kamerg - wystgpienia liderskie (1-minutowa autoprezentacja przywddcza)
= Analiza zachowan niewerbalnych, mikroekspresji, utozenia ciata
= Odgrywanie scenariuszy z uzyciem swiadomej mowy ciata
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 6/11
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= Metody: feedback wideo, analiza nagran z trenerem, ¢wiczenia sceniczne
Efekt: podniesienie Swiadomosci niewerbalnej i spéjnosci przekazu

DZIEN 13: MODELOWANIE ZACHOWAN LIDERSKICH (II)

Temat: Przetamywanie schematdw i ksztattowanie nowego stylu komunikacyjnego
Zawartosc:

* Praca nad autentycznoscia i elastycznoscia lidera
= Analiza ,momentéw przetomowych” z zycia uczestnikéw
= Techniki dekonstrukcji nieadaptacyjnych wzorcéw komunikacyjnych

= Metody: praca coachingowa, ¢wiczenia w tréjkach, mentoring réwiesniczy
Efekt: umiejetnos¢ zmiany stylu komunikacji pod wptywem sytuacji

DZIEN 14: COACHING GRUPOWY | INDYWIDUALNY (I)

Temat: Wglad i integracja osobistego stylu przywoédztwa
Zawartos¢:

= Sesje grupowe z coachem prowadzacym
= Sesje 1:1 - analiza indywidualnych kart kompetencji
= Wzmocnienie zasobdéw i analiza ryzyka w codziennej praktyce

= Metody: coaching narracyjny, technika refleksyjna, modele GROW i 5R
Efekt: wieksza spdjnos¢ tozsamosci lidera i jego stylu komunikacyjnego

DZIEN 15: STRATEGICZNA SESJA LIDERSKA - plan rozwoju

Temat: Indywidualny plan wdrozeniowy i dalsza sciezka liderska
Zawartos¢:

» Podsumowanie efektéw i samoocena skutecznosci
= Tworzenie spersonalizowanego planu dziatah w organizacji
= |dentyfikacja wskaznikéw rozwoju i barier systemowych

= Metody: mapa celdw SMART + narzedzia wdrozeniowe
Efekt: gotowy plan dziatah do wdrozenia po zakohczeniu programu + podstawa do mentoringu
indywidualnego

Etap IV

Warsztaty z autoprezentacji i wystapien publicznych (16-17 dzieh warsztatowy)

= Warsztaty twérczej komunikacji i wystgpien publicznych
= Tworcza komunikacja lidera - sita narracji, obecnosci i autentycznosci
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
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= Wzmocnienie kompetencji wystapien publicznych i autoprezentacji poprzez praktyke narracyjna,
prace z kamerg, gtosem i ciatem oraz tworzenie wtasnej kncepcji autoprezentacji. Warsztat
przygotowuje do Swiadomego zarzgdzania swoim wizerunkiem, wptywania na odbiorcow i
budowania autentycznej postawy i komunikacji, zaréwno w codziennej komunikacji zespotowej czy
podczas rozméw z klientami.
Cel gtéwny:
Wzmochnienie umiejetnosci Swiadomego wystepowania w przestrzeni zawodowej - od
codziennej komunikacji zespotowej po formalne prezentacje i spotkania z klientami. Uczestnik uczy sie
zarzgdza¢ swoim wizerunkiem, emocjami i narracjg - z petna spdéjnoscia miedzy ciatem, gtosem a
przekazem tresciowym.

DZIEN 16 - AUTOPREZENTACJA | TWORCZA KOMUNIKACJA

Blok 1: Psychologia autoprezentacji lidera
= Psychologia pierwszego wrazenia: efekt halo, efekt swiezosci, heurystyki
* Spojnos¢ werbalna i niewerbalna w komunikacji wizerunkowe;j
= Komunikacja strategiczna vs komunikacja reaktywna - lider jako nadajnik tresci

= Rozpoznawanie nieadaptacyjnych wzorcéw autoprezentacyjnych
Cwiczenia:

= Analiza nagran autoprezentacji (przed i po warsztacie)
= ,Zderzenie wizerunku"” - réznice miedzy tym, co nadajesz, a tym, co odbierajg inni

= Scena 90 sekund - pierwsze wystgpienie na forum z feedbackiem

Blok 2: Praca z ciatem, gtosem i kamera
= Dynamika postawy i mowy ciata - co zdradza Twoje ciato, zanim powiesz cokolwiek
= Gtos jako narzedzie wptywu: rezonans, tempo, pauza, akcent
= Intonacja i rytm komunikacyjny jako fundament uwagi i wiarygodnosci

= Kameralna i sceniczna obecnos$¢ - jak budowac kontakt bez nadmiaru
Cwiczenia:

= Trening gtosu i oddechu (techniki aktorskie)
= Kamera na zywo - ¢wiczenia z autoprezentacji w obiektywie

= Wystagpienia improwizowane - szybkie aktywacje ,tu i teraz”

Blok 3: Tworzenie wtasnej narracji liderskiej (Storytelling)
= Struktury opowiesci wptywajgcych na emocje i decyzje (model narracyjny)
= Opowies$¢ osobista jako fundament autentycznosci lidera
= Zasady angazowania stuchaczy - reguta kontrastu, konkretu, emocji i celowosci
= Autoprezentacja jako opowie$¢ z sensem, nie tylko informacja
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
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Cwiczenia:
= Tworzenie krétkiej opowiesci liderskiej (1-2 minuty)
= Feedback 360 - co odbiera grupa, czego brakuje, co inspiruje

= Transformacja: jak zamieni¢ ,nudne przedstawienie sie” w inspirujgcg narracje
DZIEN 17 - WYSTAPIENIA KONCOWE

Blok 1: Finalne przygotowanie wystapien
= Analiza indywidualnych celéw wystgpienia
» Praca z tremg i mechanizmami obronnymi (technikami psychologii sceny)
= Spdjnosc trzech kanatéw: tres¢ - emocje - ciato

= Indywidualna konsultacja z trenerem (scenariusz wystgpienia)
Cwiczenia:

= Trening 1:1 przed kamera

= Ostatnie korekty w narracji, pracy z gtosem i gestem

Blok 2: Wystapienia finatowe
= Kazdy uczestnik prezentuje swoje wystapienie kohcowe (live lub z kamera)
= Wystgpienie zawiera elementy autoprezentacji, storytellingu i komunikacji lidera

= Informacja zwrotna od zespotu trenerskiego i grupy - ocena spdjnosci, autentycznosci i wptywu

Efekty koncowe:

= Gotowos¢ do prowadzenia wystgpien na spotkaniach zarzadczych, prezentacjach ofertowych,
wydarzeniach branzowych

= Wiasna narracja, osadzona w wartosciach i celach zawodowych
» Swiadomos$¢ mocnych i stabszych stron w zakresie autoprezentacji

= Poczucie sprawczosci i komfortu w przestrzeni ekspozycji spoteczne;j

Etap V

Mentoring Indywidualny (dni 18-20)

= Sesje 1:1 - kazda z indywidualnych sesji mentoringowych ma na celu monitorowanie wdrozenia
nabytych kompetencji, wspieranie uczestnika w adaptacji nowych nawykéw komunikacyjnych oraz
eliminacji barier we wdrazaniu zmiany w srodowisku pracy.

* Uczestnicy maja mozliwos¢ pracy na realnych przypadkach z wtasnego sSrodowiska
zawodowego, otrzymujgc ukierunkowany feedback i konkretne narzedzia rozwojowe.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 9/11
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



*= Mentoring petni rowniez funkcje integrujaca caty cykl - pozwala podsumowac proces
rozwojowy, ocenic efekty i wyznaczy¢ dalsze kroki w sciezce liderskiej uczestnika. Kazda sesja
konczy sie konkretnym planem dziatan oraz wskazaniami do dalszego rozwoju kompetencji
interpersonalnych i przywddczych.

Temat przewodni: Integracja, transfer i personalizacja sciezki liderskiej

Cel gtéwny:

Zapewnienie indywidualnego wsparcia w przeniesieniu nabytych kompetencji do
rzeczywistego srodowiska zawodowego. Mentoring pomaga uczestnikom w utrwaleniu nawykdéw
komunikacyjnych, identyfikacji barier, dostosowaniu strategii dziatania i zaplanowaniu dalszego rozwoju
przywdédztwa.

Struktura programu mentoringowego: 3 sesje 1:1 z mentorem
SESJA 1: Monitoring i analiza wdrozenia

Cel: Ocena stopnia wdrozenia kompetencji komunikacyjnych i przywoédczych w srodowisku

pracy.
Zakres:

= Diagnoza aktualnych wyzwan komunikacyjnych i zespotowych
= Weryfikacja stopnia realizacji celéw rozwojowych z programu
= |dentyfikacja obszaréw oporu, barier systemowych i osobistych

* Analiza wdrozonej zmiany z perspektywy efektéw i trudnosci
Narzedzia:

= Checklista transferowa
= Matryca komunikacyjnych ,btedéw powrotu” (czyli regresji w stare schematy)

» Informacja zwrotna od Trenera/Treneréw
Efekt:

= Uczestnik zyskuje Swiadomos¢ tego, co sie udato wdrozy¢, a co wymaga korekty i wsparcia.
SESJA 2: Praca na realnych przypadkach zawodowych

Cel: Skoncentrowana praca mentoringowa na konkretnych sytuacjach komunikacyjnych
uczestnika.
Zakres:

= Studium przypadku: np. konflikt w zespole, rozmowa z przetozonym, negocjacje
= Diagnoza relacyjna (styl komunikacji drugiej strony, napiecia ukryte)
= Wybdr strategii dziatania: komunikaty, emocje, cele relacyjne

= Trening decyzyjny i komunikacyjny na konkretnym scenariuszu
Narzedzia:

= Macierz analizy relacji (pozycje Ja-Ty, analiza transakcyjna, wptyw emocji)
= Arkusz decyzji liderskiej: co méwie, jak, po co i z jakim efektem
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, 10/11
umowa miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Minisymulacja z mentorem lub odgrywanie scenariusza (jesli stacjonarnie)
Efekt:

= Uczestnik otrzymuje konkretne strategie dziatania i wsparcie w przetamaniu barier
komunikacyjnych.

7/ = - =

SESJA 3: Planowanie dalszego rozwoju i sciezki liderskiej

Cel: Zintegrowanie zdobytych kompetencji z planem dalszego rozwoju zawodowego i
osobistego.
Zakres:

= Refleksja: co sie zmienito w mysleniu, reagowaniu i stylu komunikacji
= Ustalenie indywidualnych wskaznikéw skutecznosci komunikacyjnej
= Tworzenie mapy dalszego rozwoju: cele, srodki, rytm refleksji

= Wzmocnienie tozsamosci lidera jako osoby sprawczej i elastycznej
Narzedzia:

= Karta Sciezki liderskiej: cele SMART, dziatania, wskazniki
= Zasada 3 ,M”: Monitoruj - Modyfikuj - Modeluj

= Refleksyjny arkusz ,,Méj nowy lider” - definicja osobistej filozofii przywddztwa
Efekt:
Uczestnik opuszcza program z konkretnym planem rozwoju, samoswiadomoscig i narzedziami do dalsze;j

pracy.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, 11/11
umowa miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



