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F. Wybrani KHEMCI. ..ottt 13

Wprowadzenie.

Kazda organizacja ma swoje wlasne, niepowtarzalne potrzeby.

Szkolenie jest inwestycja w bardziej efektywne dzialanie firmy czy organizacji.

Poprawa efektywnosci odbywa sie poprzez rozwdj pracownikéw - uczestnikéw szkolenia.
A my szanujemy inwestycje naszych klientéw. Dlatego do sprawy szkoleri podchodzimy
rzetelnie. W pierwszej fazie wspotpracy rozpoznajemy potrzeby firmy, aby klient
otrzymat to, na czym mu zalezy. Praktycznie nie oferujemy gotowych szkolen, dlatego
nasze szkolenia sg;

a. dopasowane do potrzeb naszego klienta,

b. sa interaktywne, co oznacza, Ze uczestnicy poruszaja swoje codzienne problemy

i w czasie szkolenia szukajg ich rozwigzania,

c. dostarczaja aktualna wiedze z zakresu psychologii i zarzadzania oraz pokazuja jak ja
zastosowac na co dzien,

d. konkretna pomoca w codziennej pracy.

Nasz sposob wspdtpracy polega na:

+ diagnostyce potrzeb rozwojowych organizacji. Moze odbywac¢ sie ona na podstawie
wlasnej unikalnej metody (anonimowe badanie czesci lub catosci organizacji).
Najczesciej jednak przeprowadzane sa wywiady z osobami decyzyjnymi,

* przedstawieniu projektu i uzyskaniu jego akceptacji przez osoby decyzyjne,

* wykonaniu szkoleni lub innych dziatani objetych projektem (np. wspélna praca),

* monitoring zmian umiejetnosci ewentualnie monitoring zmian efektywnosci,

* ewentualne konsultacje poszkoleniowe, zaleznie od indywidualnych ustalen.

Charakterystyka szkolen:

Najwazniejsza cecha oferowanych szkolen jest silny nacisk na interaktywnos¢ - uczestnicy

nie biorg tylko udzialu w wykladzie, ale aktywnie uczestniczg w zajeciach.

* Dzieki temu sami dochodza do rozwiazan i identyfikuja sie z nimi. Powoduje to ich
zaangazowanie oraz che¢ wyprébowania umiejetnosci nabytych na szkoleniu.

» Dlatego tez optymalna wielko$¢ grup szkoleniowej to 10-12 os6b ze wzgledu na

interakcje wystepujace pomiedzy uczestnikami.

*  Wlaczenie elementéw gier i zabaw praktycznych jako elementu szkolenia lub

tworzenia dobrych relacji w organizacji.

Przy projektowaniu programéw szkoleniowych wykorzystujemy aktualng wiedze

zar6wno z zakresu zarzadzania jak i psychologii (np. NLP czy techniki wywierania

wplywu).

Kontynuacja szkolenia w dziataniu.

Szkolenie jest punktem wyjscia to procesu dalszego doskonalenia sie pracownika. Na
podstawie otrzymanych materiatéw poszkoleniowych, uczestnicy sa w stanie dokonaé
samooceny i ewentualnej zmiany swoich zachowarn. W ten sposéb, wypracowane przez
siebie rozwigzania moga sami wprowadza¢ w zycie. Proces rozwijania umiejetnosci przez
pracownikéw moze by¢ rozwijany jeszcze w dwojaki sposéb. Nowe pomysty, trudnosci
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badZ wazne do$wiadczenia, moga oni na wlasna prosbe skonsultowac z trenerem. Kolejna
forma pracy nad soba jest Coaching, bedacy naturalng czescig oferty szkoleniowej.

Pare slow o nowej metodzie badania potrzeb rozwojowych.

Nasza najnowsza metoda badania potrzeb jest oparta na koncepcji Patrick’a Lencioni’ego.
Ponizej pare stow o metodzie i jej sktadowych.

Patrick Lencioni jest autorem 9 ksigzek, z ktérych , Pie¢ dysfunkcji pracy zespolowej”
mozna zaliczy¢ do kategorii "powiesci biznesowej", i ktéra stala sie bestsellerem.

Jego ksigzki zostaly przetlumaczone na 22 jezyki obce.

Pracowat w firmie doradczej "Bain & Company" oraz w firmach wytwarzajacych
oprogramowanie - Oracle i Sybase (w tej ostatniej pelnit funkcje wiceprezesa ds.
organizacji). Jest zalozycielem i prezesem "The Table Group", firmy doradczej

z dziedziny zarzadzania zajmujacej sie gtéwnie ,korporacyjnym zdrowiem”.

On tez stworzyl koncepcje piramidy 5 dysfunkcji - rysunek ponize;.

Dbalos¢
o wyniki

Dsobista
pdpowiedzialnosc
Konstruktywny, szczery feedback

Zaufanie

Brak zaufania jest najtrudniejsza dysfunkcja do pokonania i moze by¢ zabodjca organizacji.

W niektoérych zespotach marnuje sie zbyt duzo czasu, energii i dobrych pomystéw na
ochrone reputacji. Pracownicy niechetnie prosza o pomoc i oferuja pomoc innym,
powodujac obnizenie morale i niechciane sytuacje.

Jako lider mozesz zapobiec tej dysfunkcji, zachecajac do otwartego dialogu na
spotkaniach. Nastepnie wspotpracuj ze swoimi przelozonymi, aby zidentyfikowac
sytuacje, w ktérych pracownicy wykazuja brak zaufania, i ujawnij go w otwartych
dyskusjach, koncentrujac sie na sile kazdego czlonka zespotu, i eliminuj zachowania, ktore
prowadza do nieufnosci.

Nawet w najlepszych zespotach konflikt moze czasem wywolywac poczucie
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dyskomfortu. Zasady konfliktu moga sie r6zni¢ w zaleznosci od zespotu, nalezy je okresli¢
i sprawié¢ , aby byly jasne dla wszystkich. Strach przed wystepujacym konfliktem

o charakterze osobistym nie powinien powstrzymywac cztonkéw zespotu od
konstruktywnych dyskusji. Czlonkowie zespotu, ktérzy angazujq sie w konflikt bez obaw,
sa w stanie osiggnac¢ konsensus dotyczacy podjecia waznej decyzji nawet w sytuacji, gdy
na poczatku cze$¢ z nich ma inne zdanie. Dzieje sie tak dlatego, ze wszyscy maja pewnosc,
ze przedstawiono wszelkie watpliwosci idee i pomysly i Ze nic nie zostato ,,zamiecione
pod dywan”.

Czy w Twojej organizacji brakuje zaangazowania? By¢ moze wynika to z braku zdrowej
debaty na spotkaniach, co doprowadzito do falszywego konsensusu i braku akceptacji.
Produktywny konflikt uwzglednia perspektywy kazdego, co pozwala kazdemu na pewne
zaangazowanie i podejmowanie decyzji.

Zbuduj zaangazowanie w swojej firmie, wykazujac sie zdecydowaniem oraz komunikujac
Swiadomos¢ i akceptacje faktu, ze niektoére decyzje moga okazac sie bledne.

Nastepnie przesylaj wiadomosci kaskadowe do kluczowych os6b w organizacji, aby
wspiera¢ podejmowanie decyzji i upewnic sie, ze wszyscy my$la podobnie.

Czasami ego i samozachowawczoé¢ przeszkadzaja w osiagnieciu celé6w firmy, co
skutkuje nie przywiazywaniem wagi do wynikoéw. Jesli cztonkowie druzyny nie ponosza
odpowiedzialnosci za sw6j wklad w zbiorowe wyniki, prawdopodobnie beda patrze¢ na
swoje osobiste interesy. Mozesz unikna¢ tej putapki, stosujac odpowiednie srodki, ktoére
dostosowuja motywacje jednostki do motywagiji jej zespotu. Skoncentruj uwage na
wynikach i upewnij sie, Ze twoje rozmowy z poszczegdlnymi osobami sa spéjne z
koncentrowaniem si¢ na wynikach organizacji, a nie zachecaniem do egoistycznych
zachowan. Mozesz znacznie zwigekszy¢ wyniki swojego zespolu, poprawiajac jego
wydajnosé, eliminujgc te zaburzenia w zarodku.

Opisy szkolen.

UWAGA. Przed przeprowadzeniem kazdego szkolenia jest ono indywidualnie
dopasowywane lub wrecz tworzone dla potrzeb zlecajacej je organizacji, zmniejsza to
zagrozenie, iz firmy otrzymaja programy szkoleniowe niezupelnie pasujace do ich
potrzeb. Stad wszystkie ponizsze opisy szkolen opieraja si¢ do juz wykonanych dziatan
i maja charakter orientacyjny. Stad koricowa zawarto$¢ szkolenia moze sie r6zni¢ od
ponizszych opiséw.

A. Szkolenia menedzerskie.
Ta grupa szkolen jest przeznaczona dla oséb pracujacych na stanowiskach menedzerskich
odpowiedzialnych za efekty pracy zespolow.

A.1. Umiejetnosci przywoédcze.
Szkolenie skierowane do o0s6b kierujacych zespotem pracownikéw.
Cel: Wzrost efektywnosci pracy zespotu poprzez umiejetnos¢ dopasowania stylu
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przywodztwa do potrzeb pracownika.

Korzysci:

*  Grupowe zrozumienie istoty pracy zespotowej,

e Zrozumienie roli lidera i menedzera,

*  Opanowanie koncepcji przywodztwa sytuacyjnego,

*  Przyswojenie i stosowanie stylow; instruujgcego, konsultujgcego, wspierajgcego i delegowania,
*  Opanowanie sztuki dawania informacji zwrotnej,

*  Nauka efektywnej pracy z zespolem poprzez wspieranie,

*  Praktyczna umiejetnos¢ delegowanie uprawnien i zadan,

*  Doskonalenie umiejetnosci planowania rozwoju wtasnego i zespotu.

A.2. Zarzadzanie pokoleniem X1iY.
Dla 0s6b zarzadzajacych zespotami, ktérych cztonkowie reprezentujg zré6znicowane grupy
wiekowe.
Cel: Nabycie umiejetnosci praktycznych zachowarn menedzerskich w odniesieniu do
réznych grup wiekowych.
Korzysci:

*  Zrozumienie specyfiki myslenia i motywatorow zaleznie od wieku pracownika,

* umiejetnos¢ doboru motywatordw prowadzqca do efektywnej realizacji celow,

* umiejetnosc przetamywania stereotypow myslenia.

A.3. Motywowanie pracownikow.

Dla os6b kierujacych grupami pracownikéw.

Cel: Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci koniecznych do wypracowania i stymulowania
wysokiej motywacji zespotu.

Korzysci:

»  Sprawniejsze realizowanie zadan,

»  Stworzenie wizji rozwoju osobistego w kontekscie organizacyi,

*  Stworzenie sprawniej dzialajgcego zespotu pracownikow,

»  Wzmocnienie poczucia wlasnej wartosci i roli w firmie,

*  Ksztattowanie aktywnego podejécia do zadan,

»  Wzrost satysfakcji z wykonywanej pracy,

»  Zwiekszenie grupowej i indywidualnej aktywnosci i konsekwencji w osigganiu celow.
To szkolenie moze stanowi¢ rozwiniecie szkolenia umiejetnosci przywoédczy.

A.4. Rola i zadania Coach’a

Dla os6b kierujacych grupami pracownikéw i chcacych ich rozwija¢.

Cel: Wprowadzenie lub udoskonalenie tego systemu wspotpracy.

Korzysci:

o  Uzyskanie wiedzy na temat idei coachingu oraz korzysci ptynqcych z jego stosowania.

o  Poznanie warunkow dobrze przeprowadzonego coachingu (podstawy komunikacyjne:
nawigzanie kontaktu z pracownikiem, prawidtowe formutowanie informacji zwrotnych,
precyzyjne okreslenie celow coachingu).

o Poznanie poszczegolnych krokow rozmowy coachingoweyj.

tel. (+48) 697234302 robertsiewak@oZ2.pl
Strona 6z 12



o Doskonalenie umiejetnodci w zakresie tworzenia wizerunku idealnego coach'a.
Szkolenie to jest uzupetnieniem uprzednio wypracowanego standardu zachowan
zawodowych na danym stanowisku. Moze tez stanowi¢ rozwiniecie szkolenia

z kierowania ludZmi.

A.5. Prowadzenie rozméw rekrutacyjnych.
Dla personelu zajmujacego si¢ naborem nowych pracownikéw.

Cel: Nabycie i/lub rozw6j umiejetnosci prowadzenia rozmowy rekrutacyjne;j.
Korzysci:
» Dostarczenie wiedzy merytorycznej, niezbednej do przeprowadzania rozmow rekrutacyjnych,
* Nauczenie ustalania wzorca osoby oczekiwanej,
* Dostarczenie wiedzy o tworzeniu struktury wywiadu,
»  Cwiczenie praktyczne w prowadzeniu rozméw z kandydatami,
*  Doskonalenie umiejetnosci wtasciwej interpretacji wypowiedzi,
o Nauka wykrywania klamstwa podczas rozmowy, wedtug praktyki agentow CIA,

*  Nabycie umiejetnosci badania zgodnosci profilow kandydatow z wzorcem oczekiwanym.

A.6. Zarzadzanie zmiana.
Dla menedzeréw oraz innych pracownikéw odpowiedzialnych za wprowadzanie zmian

W organizacji.
Cel: Zrozumienie naturalnych reakcji na zmiany, opanowanie umiejetnosci wprowadzania
zmian w organizacji.
Korzysci:
* Analiza wprowadzenia zmiany na przyktadzie wybranego case study,
»  Uswiadomienie psychologicznego podtoza naszej reakcji na zmiany,
*  Przeprowadzenie analizy powodow oporu przed zmiang i sposoby ich przetamywania,
*  Poznanie koncepcji skokowego rozwoju organizacji w oparciu o koncepcje Greinera,
*  Praktyczne ¢wiczenia w organizowaniu i kierowaniu przeptywem informacji o zmianie,
*  Nauka identyfikacji ,mecenasow” zmiany,
*  Wypracowywanie sposobow wprowadzania zmiany w oparciu o warsztat praktyczny.

A.7. Planowanie sprzedazy i zarzadzanie czasem.

Dwuetapowe szkolenie skierowane do oséb pracujacych w dziale sprzedazy pod istotna
presja czasu.

Cel: Wzrost efektywnosci wykorzystania swojego czasu pracy oraz poprawa wynikow
poprzez ich profesjonalne planowanie.

Korzysci:

Wozrost efektywnosci pracy wiasnej,

Wozrost efektywnosci oraz poprawa przewidywalnosci wynikow,

Rozwdj umiejetnosci planowania zarzqdczego,

Wzrost umiejetnosci analizowania wynikow pracy wiasnej,

Wozrost satysfakcji z wtasnej pracy,
o  Wprowadzenie innowacyjnych rozwigzan w podejsciu do klientow.

O O O O O

A.8. Planowanie strategiczne.
Szkolenia o r6znym stopniu zaawansowania zaleznie od potrzeb grupy. Jedno dajace
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w latwo przyswajalny sposéb pojecie o planowaniu strategii i podstawowych dziataniach
z tym zwigzanych. Drugie dla bardziej zaawansowanych podczas ktérego pokazywane sg
wybrane metody analizy i planowania strategicznego.

Cel: Dostarczenie umiejetnosci uporzadkowania lub wypracowania strategii w oparciu

o posiadang wiedze o wlasnej firmie, rynku i otoczeniu z zastosowaniem wybranych
narzedzi.

Korzysci:

o  Okreslenie sposobu dziatania firmy / organizacji,

o  Nabycie umiejetnosci , przettumaczenia” celow strategicznych na dziatania biezqce,

o Rozwdj umiejetnosci planowania zarzqdczego,

o  Wazrost umiejetnoéci analizowania czynnikow dziatajgcych na firme / organizacje,

o  Okreslenie czynnikow, ktore mogg dodatkowo wzmocnic¢ motywacje pracownikow.

o  Mozliwosé wypracowania podstaw strategicznych wtasnej firmy / organizacji.

B

. Szkolenia sprzedazowe.
Ta grupa szkoleni jest przeznaczona dla pracownikéw prowadzacych sprzedaz produktow
i/lub ustug dla klienta firmy. Dob6r szkolenia odbywa sie¢ na podstawie analizy procesu
sprzedazy wystepujacego w danej firmie.

B.1. Szkolenie z procesu sprzedazy.

Przeznaczone dla samodzielnie pracujacych handlowcéw.

Cel: Wykonanie procesu sprzedazy w sposob umozliwiajacy osiggniecie zatozonych
rezultatow.

Korzysci:

Dostarczenie wiedzy dotyczqcej struktury procesu sprzedazy,

Doskonalenie umiejetnego planowania,

Umiejetnosci rozpoznawania rzeczywistych potrzeb klientow,

Opanowanie technik zdobywania zaufania klienta,

Opanowanie technik podtrzymywania kontaktu i usuwania barier komunikacyjnych,
Efektywne prowadzenie rozmowy handlowej i odczytywanie sygnatow poza werbalnych,
Umiejetnos¢ finalizowania transakcji,

0O 0O 0O 0O 0O 0O 0 O

Przygotowanie handlowca do dokonywania samooceny i administrowania wtasnqg pracq.

B.2. Szkolenie z obslugi klienta.

Przeznaczone dla sprzedawcoéw w sklepach oraz innych punktach obstugi.
Cel: Uzyskanie profesjonalnego poziomu obstugi w punkcie sprzedazy.
Korzysci:

Doskonalenie umiejetnosci planowania,

Umiejetnosci rozpoznawania potrzeb klientow,

Opanowanie technik zdobywania zaufania klienta,

Opanowanie technik podtrzymywania kontaktu,

Znajomos¢ typologii klientow i umiejetnosé dopasowywania sie do nich,
Nabycie umiejetnosci postegpowanie z trudnymi klientami,

Efektywne prowadzenie rozmowy handlowej i odczytywanie sygnatow niewerbalnych,
Umiejetnosc finalizowania transakcji.

0O O 0O 0O 0O 0O O O
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B.3. Obsluga klienta z niepelnosprawnoscia.
Stworzone dla urzednikéw oraz innych oséb obstugujacych tego rodzaju klientow.
Cel: Poprawa jakosci i efektywnosci obstugi klientéw z niepetnosprawnoscia.
Korzysci:
* Zrozumienie odmiennosci postrzegania rzeczywistosci przez osoby z roznymi rodzajami
niepetnosprawnosci,
*  wypracowanie i opanowanie pozgdanych zachowan w czasie kontaktu z osobami o roznych
rodzajach niepetnosprawnosci,
 nabycie umiejetnosci zachowan asertywnych w komunikacji z powyzszymi osobami.

B.4 Warsztaty sprzedazowe dla zaawansowanych handlowcéw.

Adresowane do samodzielnie pracujacych handlowcéw o co najmniej 2-letnim stazu.
Cel: Wzrost efektywnosci poprzez; znajdowanie rozwigzan problemowych sytuacji
w procesie sprzedazy, wyrobienie kreatywnego podejscia do problemoéw.

Korzysci:

Pokazanie sprzedazy jako procesu o przewidywalnej strukturze w oparciu o , lejek sprzedazy”,
Uzmystowienie ,, wqskich gardet” wystepujgcych w tym procesie,

Whprowadzenie pojecia asertywnosci i nauka pewnych zachowan z nim zwigzanych,
Nauka zaawansowanych metod komunikacyjnych z zakresu NLP,

Nauka i praktyka wybranych technik wywierania wplywu,

Wypracowanie wdrozenia tej wiedzy w codzienng praktyke.

0O O 0O 0O O ©

B.5. Negocjacje.

Dwuetapowe szkolenie skierowane do 0oséb uczestniczacych i/lub samodzielnie
przeprowadzajacych negocjacje z klientem zewnetrznym.

Oba etapy moga by¢ wykonywane niezaleznie od siebie.

Cel: Wzrost skutecznosci przeprowadzanych negocjacji.

Korzysci:

Poszerzenie wiedzy dotyczqcej faz negocjacji,

Praktyczne ¢wiczenie poszczegolnych elementow procesu negocjacyjnego,
Whprowadzenie i nauka stosowania wybranych technik wywierania wplywu,
Udzial ,,na Zywo” w grze negocjacyjnej,

Zapoznanie z réznymi ,putapkami” negocjacyjnymi,

Nabycie umiejetnosci analizy zachowan negocjatorow,

Nabycie umiejetnosci wypracowania strategii negocjacyjnej.

0O O 0O 0O 0O 0O O

B.6. Telemarketing.

Dla pracownikéw kontaktujgcych sie z klientami firmy poprzez rozmowy telefoniczne.
Cel: Podniesienie efektywnosci kontaktéw telefonicznych w obstudze dotychczasowych
oraz przy pozyskiwaniu potencjalnych klientéw.

Korzysci:

o  Wzrost wiedzy na temat elementow komunikacji werbalnej,

o  Nabycie umiejetnosci zainteresowania rozmowcow wspotpracy,

o  Rozwdj umiejetnosci komunikacji stownej,

o  Wazrost efektywnosci wplywu na innych poprzez rozmowy telefoniczne,
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o  Przekazanie wiedzy co nalezy mowié, a czego unikac w profesjonalnej rozmowie telefonicznej,
o  Nabycie umiejetnosci tworzenia profesjonalnego obrazu firmy wsrod aktualnych

i potencjalnych klientow,
o  Ksztattowanie umiejetnosci aktywnego stuchania.

C. Umiejetnosci uniwersalne.

Ta grupa szkolen stuzy rozwojowi okreslonych umiejetnosci personalnych i jest przydatna
na kazdym stanowisku. Dobor tematyki szkolen z tej grupy odbywa sie na podstawie
analizy oczekiwar lub deficytow zachowan wystepujacych w organizacji.

C.1. Umiejetnosci wywierania wplywu.

Dla tych, ktérzy chca podwyzszy¢ umiejetnosci oddziatywania na zachowania innych.
Cel: Dostarczenie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci dotyczacych wpltywania na innych.
Korzysci:

Dostarczenie wiedzy na temat komunikacji interpersonalnej,

Rozwdj umiejetnosci dawania prawidtowej informacji zwrotnej,

Umiejetnos¢ wystqpient publicznych — autoprezentacija,

Doskonalenie umiejetnosci dotyczqcych trudnych rozmow w zespotowych i indywidualnych,
Empatia i asertywnosc,

Nauka postepowania z trudnymi wspotpracownikami,

Techniki manipulacji - jak je rozpoznac i jak sie przed nimi bronic.

0O 0O 0O 0O 0O 0O O

C.2. Anatomia klamstwa
Dla kazdego, dla kogo elementem pracy jest dochodzenie do faktow. Szczegolnie

przydatne dla os6b prowadzacych rekrutacje i negocjacje, jako uzupetnienie umiejetnosci
fachowych.

Cel: Nauczenie rozpoznawania zachowarn mogacych $wiadczy¢ o prébie §wiadomego
wprowadzenia w blad rozméwcy.

Korzysci:

o Nauka rozroznienia 3-ch rodzajow ktamstwa,

o Identyfikacja zachowan wskazujgcych na ryzyko wystgpienia ktamstwa,

o  Poznanie zasad interpretacji danej osoby jako podwyzszonego ryzyka wprowadzenia w blqd,

o  Poznanie wybranych sposobow weryfikacji ktamstwa.

C.3. Komunikacja.
Dla 0s6b chcacych poprawi¢ jakosé¢ komunikacji wewnatrz i na zewnatrz organizacji.
Cel: Dostarczenie wiedzy i umiejetnosci zwigzanych ze sprawnym wykorzystaniem
zasad komunikacji w codziennej pracy.
Korzysci:
o Poszerzenie wiedzy na temat elementow komunikacji,
Doskonalenie umiejetnosci komunikacyjnych,
Nauka wybor sposobu komunikacji zaleznie od wrazliwosci rozmoéwcy ,

Techniki komunikacji — ktorq wybrac z punktu widzenia kryteriow skutecznosci,
Ksztattowanie umiejetnosci aktywnego stuchania.

O O O O
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C.4. Kreatywnos¢ w zespole.
Dla os6b i organizacji chcacych uzyskaé wzrost efektywnosci i/lub przewage
konkurencyjna.
Cel: Rozw¢j kreatywnego podejscia do szukania nowych rozwigzan w pracy.
Korzysci:

o Uswiadomienie powodow naturalnych barier kreatywnosci,
Wskazanie i przecwiczenie sposobow tworczego dziatania,
Rozwoj kreatywnosci grupowej,
Uswiadomienie efektu synergii oraz dziatania syndromu grupowego myslenia
Praca warsztatowa nad szukaniem nowych rozwigzan w codziennej pracy.

O O O O

C.5. Sprawne podejmowanie decyzji.

Dla pracownikéw na stanowiskach decyzyjnych.

Cel: Nauka sposobéw podejmowania decyzji zaleznie od ilosci danych, kompetencji
i relacji osobowych.

Korzysci:

o Ujednolicenie wiedzy uczestnikow zakresie rozumienia procesu decyzyjnego,
Uswiadomienie zaleznosci pomiedzy szybkosciq odejmowania decyzji, a ich trafnoscig,
Whprowadzenie 3-ch réznych modeli decyzyjnych ,

Nauka racjonalnej analizy decyzyjnej,

Pokazanie roli intuicji podejmowaniu decyzji oraz ograniczent modelu racjonalnego,
Nauka podejmowania decyzji w oparciu o czynniki otoczenia decydujgcego,
Pokazanie ryzyk w procesie decyzyjnym.

0O 0O 0O 0O O ©

C.6. Postepowanie ze stresem.
Dla kazdego, kto zna to pojecie.
Cel: Rozw¢j swiadomosci mechanizméw dziatania czynnikéw stresu oraz wskazanie
metod zmniejszania wplywu stresu na nasze zycie.
Korzysci:
o Poznanie mechanizmu dziatania stresu,
o Stres jako niespecyficzny czynnik chorobotworczy i identyfikacja symptomow stresu,
o Inteligentne postepowanie ze stresem:
» Poznanie 3-ch podstawowych reakcji na stres,
» Indywidualny test diagnozujqcy,
» Przedstawienie zalecen dla réznych typow reakcji na stres.
Opracowanie indywidualnych planéw dziatan w celu redukcji wptywu stresu.

o}

C.7. Asertywne warsztaty.
Dla kazdego, kto zna to pojecie, ale nie do korica wie co sie¢ w nim zawiera.
Cel: Nabycie umiejetnosci postepowania w réznych sytuacjach z zachowaniem szacunku
do siebie oraz innych oséb.
Korzysci:
o Poznanie koncepcji zachowan asertywnych,
o Przeanalizowanie zasad asertywnosci wprowadzonych przez jego propagatorow tej
koncepciji,
o Zapoznanie sig z technikami asertywnych zachowan oraz :
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o Przetrenowanie ich w roznych zaaranzowanych sytuacjach,
o Przetrenowanie zmiany wzorca zachowania na bardziej efektywny,
o Nauka radzenia sobie z negatywnag reakcjq klienta.

D. Specjalistyczne.
Jest to grupa szkolent przygotowanych w ramach specyficznych potrzeb naszych klientéw.

D.1. Zarzadzanie projektem.

Uczy zarzqdzania projektami w organizacji — przeznaczone dla pracownikow zaangazowanych
w realizacje projektow.

Cel: Nauka r6l i odpowiedzialnosci projektowych. Zapoznanie si¢ z mozliwymi
dokumentami projektowymi.
Korzysci:

*  Umozliwia wprowadzenie lub rozwiniecie zarzqdzania projektami w organizacji,

» Zapoznaje z narzedziami projektowymi, mozliwymi do zastosowania przy planowaniu,

*  Daje mozliwos¢ przyspieszenia planowanych zmian organizacyjnych.

D.2. 55
Dla wszystkich pracownikow zainteresowanych praktycznym doskonaleniem siebie i swojego
stanowiska pracy.
Cel: Nabycie umiejetnosci wdrozenia tego systemu w realia codziennej pracy.
Metoda 55 wywodzi sie z filozofii zarzadzania, ktéra stawia za nadrzedny cel wizualna
organizacje stanowiska pracy, aby utatwic identyfikacje i eliminacje marnotrawstwa,
bazujac na pomystach pracownikéw. Prawdopodobnie stowa: Seiri, Seiton, Seiso ,
Seikeitsu, Shitsuke niewiele ci powiedzg, a sa to kolejne etapy tej filozofii przettumaczone;j
na praktyczne dziatania w ramach metody 5S. Oznaczaja one kolejno; Sortowanie,
Systematyke, Sprzatanie, Standaryzacje i Samodyscypline.
Korzysci:

*  Poprawa wydajnosci pracy,

» Zmniejszenie kosztow dziatalnosci,

»  Zwigkszenie satysfakcji pracownikow,

*  Poprawa warunkow pracy.

D.3.5 WHY

Pomocne dla 0s6b na wszystkich stanowiskach kierowniczych.

Cel: Opanowanie efektywnej metody diagnostycznej pozwalajacej na systemowe
rozwigzanie problemu, a nie tylko ,gaszenie pozaréw”.

Tworca tej metody diagnostycznej jest Sakichi Toyoda. W trakcie rozwoju metodologii
przemystowej metoda SWHY zostala szybko udoskonalona i wdrozona wewnatrz
korporacji motoryzacyjnej Toyota. Jest to jeden z podstawowych sktadnikéw decydujacy
o umiejetnosci radzenia sobie w problemowych sytuacjach. Jest narzedzie wywodzace sie
z koncepgcji Kaizen (dobrej zmiany) i moze by¢ powiazana z systemem 5S.
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D.4. INCOTERMS
Szkolenie z formut handlu miedzynarodowego, przeznaczone dla 0sob majqcych do czynienia
z logistykq na poziomie miedzynarodowym.

D.5. Marketing szeptany.
Szkolenie dla 0sob szukajqcych alternatywnych form dziatan marketingowych w celu zdobycia
przewagi konkurencyjnej.

D.6. Zarzadzanie cena.
Dla pracownikow decydujgcych o ustalaniu cen detalicznych oraz ich sposobie komunikacji
klientowi.
Cel: Dostarczenie wiedzy i umiejetnosci w zakresie postugiwania sie ceng jako
narzedziem stymulujacym decyzyjnos¢ zakupowa klienta.
KorzySci:
o Nauka ré6znych metod ustalania ceny,
Zapoznanie sie z funkcjami jakie pelni cena,
Poznanie narzedzi polityki,
12 taktyk zwigzanych z cena,
Zapoznanie si¢ z mechanizmami behawioryzmu cenowego,

0O O O O

Praktycznie przetrenowanie powyzszych umiejetnosci.

E. Najczesciej stosowane metody szkoleniowe.
»  Cwiczenia praktyczne,

* Moderowane dyskusje,

» Wprowadzenia teoretyczne,

= Studia przypadkoéw,

»  Testy osobowosciowe,

» Praca przed kamera,

= Listy kontrolne czynnosci (check-list).

F. Wybrani klienci.

Adamed Sp. z o0.0. - firma farmaceutyczna (oddzial ukrainski, rosyjski i kazachski),
Astellas - koncern farmaceutyczny,

Brunswick Marines in Poland - miedzynarodowy producent fodzi motorowych,
CEDC (Grupa Bols) - dystrybutor alkoholi,

Fiat Auto Poland - dzial samochodéw dostawczych,

Good Food S.A.- producent i dystrybutor branzy spozywczej,

Grupa PSB S.A. - sie¢ sklepéw oraz sktadéw budowlanych (,Mréwka” i, Profi”),
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Jelfa S.A. (firma farmaceutyczna) (odzial polski i ukrairiski),
Krajowa Administracja Skarbowa,

Marcegaglia (miedzynarodowa firma spedycyjna),

Milo (obecnie Lekkerland) - ogélnopolska firma dystrybucyjna,
Muzeum Wsi Lubelskiej - skansen

ORiSTO - fabryka mebli tazienkowych,

PGF (Polska Grupa Farmaceutyczna) (oddziat polski i litewski),
Polpharma S.A. - polska firma farmaceutyczna,

Polkomtel S.A. (operator sieci mobilnej telefonii),

Provimi - Rolimpex S.A. (odzial polski i ukrainiski),

Santo - Kazachska firma farmaceutyczna z udzialem Polpharmy,
SiM Spélka Inzynieréw Sp. z o.0.,

Totalizator Sportowy S.A.,

WWZ PROFI (producent zywnosci),

Wytwornia mebli METRO - Augustéw,

Wyzsza Szkola Policji w Szczytnie.
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