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Szanowny Kliencie!

Dziekujemy za zaufanie i che€ powierzenia rozwoju firmy
w rece K2 Consulting.

Obiecujemy, ze dotozymy wszelkich staran, aby z jak
najwyzszq jakosciq przeprowadzi€C proces rozwojowy
skutkujgcy wymiernymi korzySciami biznesowymi.

W przypadku jakichkolwiek sugestii dotyczgcych
wspotpracy zapraszamy do bezposredniego kontaktu.

Kamil Kamola Wojciech Popowski
Prezes Zarzgdu Wiceprezes Zarzqgdu
. 533807 646 . 531546098
k.kamola@k2c.com.pl w.popowski@k2c.com.pl
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KOMPETENCJE
MENADZERSKIE

AKADEMIA MENADZERA

Cele szkolenia
Celem tego warsztatu jest wyposazenie uczestnikbw w podstawowe umiejetnosci kierowania zespotem

i koordynacji jego pracy oraz wypracowanie praktycznych narzedzi efektywnej wspotpracy w grupie.
Szczegdblnie budowanie zaangazowanego, samodzielnego zespotu realizujgcego postawione cele.
Poznanie umiejetnosci przekazywania informacji zwrotnej, docenienia, przygotowania do zmian,
rozwijanie oraz ¢wiczenie podstawowych narzedzi zarzgdzania zespotem, takie jak delegowanie zadan,
koordynowanie procesu rozwoju kompetenciji, ocenianie oraz motywowanie pracownikow.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 - 32 godziny lekcyjne (2-4 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Jak rozwija¢ wtasny autorytet szefa?
. Rozwdj kompetencji pracownikdw
. Rozwdj, a motywowanie pracownikéw
. Skuteczne delegowanie
. Jak egzekwowa¢ wykonanie wydelegowanych zadahn?
Ocena pracownikdédw — obowigzek czy narzedzie motywacyjne?
Budowanie zespotu i jego zasady
. Metody pracy z zespotem i etapy jego rozwoju
. Jak radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach
. Podsumowanie szkolenia

ODOONOOTANWN

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.

4 www.k2c.com.pl



ZARZADZANIE ZESPOLEM W PIGULCE — WARSZTAT ROZWOJU KOMPETENCJI.

Cel szkolenia

Poprawa skutecznosci w zarzqgdzaniu zespotem poprzez podniesienie poziomu wiedzy o metodach
zarzgdzania oraz trening kluczowych umiejetnosci. Poznanie narzedzi prowadzqcych do zwigkszenia
skutecznosci w delegowaniu zadah. Opracowanie strategii wykorzystania potencjatu poszczegdinych
cztonkdw zespotu. Nabycie sprawnosci w organizacji dynamicznych i owocnych spotkan zespotowych.
Podniesienie efektywnoSci pracy poprzez optymalizacje sposobu podziatu zadan. Usprawnienie
komunikacji pomiedzy cztonkami zespotu oraz w relacji kierownik — zespdt. Rozwdj umiejetnosci
motywowania cztonkéw zespotu i zwigkszania ich zadowolenia z pracy.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Korzysci dla firmy:
+ Zwiekszeniu efektywnosci i wydajnosci dziatah pracownikdéw firmy,
+ Zwigkszenie zaangazowania pracownikéw w zespotowq realizacje projektéw firmy,
+ Zdecydowany wzrost u menadzeréw kompetencji przekazywania informacji.

Program szkolenia*

1. Delegowanie zadah - jak przeprowadzi¢ cztonkdw zespotu przez cztery etapy rozwoju konieczne
do osiggniecia samodzielnosci w wykonywaniu zadan.

2. Motywowanie pozafinansowe — jak jasno sprecyzowac cele osobiste i cele wspbine dla
poszczegdlnych cztonkdw zespotu aby staty sie one motywatorem w pracy.

3. Przeprowadzanie skutecznej rozmowy z cztonkiem zespotu - najwazniejsze elementy trzech
rodzajéw rozmow: przy wyznaczaniu celdw, wspieraniu w wykonaniu zadan i ocenie rezultatow.

4. Power meeting — jak zaplanowa¢ spotkanie aby efektywnie wykorzysta¢ czas i spotegowaé
owocnos¢ rezultatow.

5. Podziat rol i zadah w zespole — jak rozdziela¢ role i zadania aby wzmacniaé poczucie satysfakcji i
zmniejszac ryzyko powstania frustracji i wypalenia zawodowego.

6. Komunikacja z cztonkami zespotu — 10 zalecen, ktérych stosowanie poprawi zadowolenie cztonkéw
zespotu i utatwi wspotprace.

7. Wykorzystanie prostych i skutecznych aplikacji utatiwajgcych prace zespotowq — Slack, Trello,
Google Docs. i inne.

*W przypadku zainteresowania szczegdétowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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EFEKTYWNA KOMUNIKACJA W PROCESIE ZARZADZANIA

Cel szkolenia

Celemtego warsztatu jest poszerzenie wiedzy o narzedziach i technikach komunikowania sig, wywieraniu
wptywu i budowania trwatych relacji biznesowych w procesie zarzgdzania.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Znaczenie komunikacji w naszym zyciu:
. Znaczenie komunikatéw poza werbalnych
. Aktywne stuchanie w komunikacji
. Perswazja w pracy menadzera
. Sztuka prowadzenia rozmowy w sporze.
. Skuteczne techniki asertywnej komunikaciji
Elementy Inteligencji Emocjonalnej Menadzera

NOOANWN

*W przypadku zainteresowania szczegdétowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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WYZNACZANIE | REALIZOWANIE CELOW PRZEDSIEBIORSTWA

Cel szkolenia

Celem tego warsztatu jest poszerzenie wiedzy o narzedziach zarzgdzania z wykorzystaniem proceséw
zarzqdzania przez cele. Szczegdlnie reguty wyznaczania celdw, monitorowania, oceny wysitkdw,
udzielania wspierajgcych informaciji zwrotnych.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*

1. Motywowanie zespotu

2. Proces, Cykl ZPC vs motywowanie pracownikéw
a. Wyznaczanie celdw pracownikom poprzez negocjacje
b. Delegowanie Zadan
c. Monitorowanie poziomu realizacji celéw
d. Udzielanie wsparcia poprzez informacije zwrotng
e. Oceny okresowe pracownikéw

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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ZARZADZANIE STRATEGIA FIRMY

Cel szkolenia
Celem tego warsztatu jest poszerzenie wiedzy o mysleniu strategicznym, wzmocnienie podstawowej

kompetencji zarzqgdzania, czyli planowania i podejmowania decyzji. Rozwdj umiejetnosci trafnej oceny
problemow oraz skutecznej realizacji planow.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Cele strategiczne vs efektywnos¢ firmy
2. Filary dziatan w Przedsiebiorstwie
3. Narzedzia oceny potencjatu otoczenia rynkowego oraz potencjatu firmy
4. Strategie budowania modeli biznesowych dla produktéw/ustug
5. Biznes Plan, czyli wytyczanie drog realizacji celdw strategicznych
6. Monitorowanie poziomu realizacji celéw strategicznych
7. Zarzgdzanie ryzykiem
8. Podsumowanie Szkolenia

8 www.k2c.com.pl



ZARZADZANIE KONFLIKTEM W MIEJSCU PRACY

Cel szkolenia

Celem tego warsztatu jest wzmochienie kompetencji kierowniczych: zarzqdzania konfliktem,
umiejetnosci mediacji. Sq to umiejetnosci analizy znaczenia konfliktu, umiejetnosci wyboru skutecznej
strategii rozwigzania sporu oraz podstawowej orientacji co do mozliwosci komunikowania sie oséb w
konflikcie.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Analiza sytuacji konfliktowej:

. Czy mozemy uniknq¢ sporow?

. Konflikt jako naturalny etap budowania relacji w zespole

. Strategie rozwigzywanie konfliktéw, rodzaje i dynamika sporéow

. Wykorzystanie Perswazji w rozwigzywaniu konfliktow

. Negocjacje jako narzedzie rozstrzygania konfliktéw: Studium przypadku, praktyczne ¢wiczenia z
informacjq zwrotnqg

OO0~ WN

*W przypadku zainteresowania szczegdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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ASERTYWNY MENEDZER

Cel szkolenia
Celemszkoleniajestrozwéjpostawyasertywnejwrelacjachzawodowych,zardbwnozewspotpracownikami,

jak i Klientami/partnerami biznesowymi.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 8-16 godzin lekcyjnych (1-2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Filary asertywnoSci
2. Asertywnos$¢ w relacjach przetozony - podwtadny
3. Asertywnos$¢ w stawianiu celéw sobie i pracownikom
4. Asertywne ksztattowanie dobrostanu psychicznego

*W przypadku zainteresowania szczegdétowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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WYWIERANIE WPLYWU W ZARZADZANIU

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest wypracowanie narzedzi i postawy stuzqgcych odnoszeniu okreslonych korzysci.
Poznasz reguty psychologiczne pomocne w osigganiu swoich zatozeh. Nauczysz si¢ budowaé swojqg
wypowiedz zgodnie z praktycznymi zasadami.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 8-16 godzin lekcyjnych (1-2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Fundamenty wywierania wptywu
2. Wywieranie wptywu w relacjach przetozony-podwiadny
3. Komunikacja perswazyjna
4. Argumentowanie, przekonywanie

*W przypadku zainteresowania szczegdétowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.




KOMPETENCJE
SPRZEDAZOWE

ORGANIZACJA PROCESU SPRZEDAZY

Cele szkolenia

Wzmochienie kompetencji menadzera z obszaru relaciji, tj. komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz
autoprezentacji w procesie sprzedazy, umiejetnosci budowania dtugofalowych relacji z klientami.
Wzmocnienie kompetencji z obszaru przejmowania inicjatywy w realizacji celéw sprzedazowych z
celami strategicznymi firmy i ksztattowanie jej pozytywnego wizerunku. Poznanie metod organizacii i
zarzqdzania skutecznym procesem sprzedazowym oraz wzmochnienie kompetencji wypracowywania i
stosowania satysfakcjonujgcych obie strony warunkédw wspotpracy.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*

1. Wspbtczesne uwarunkowania procesdw sprzedazowych:
a. Skuteczne sposoby komunikacji w | etapie procesu sprzedazy
b. Procesy sprzedazy produktu, ustugi, wizji produktu

2. Skuteczne sposoby prowadzenia rozméw handlowych
a. Efektywna komunikacja w procesie sprzedazy i obstugi Klienta
b. Pozyskiwanie informacji niezbednych do przygotowania prezentacji oferty i rozwiqgzan dla

Klienta.

c. Skuteczne techniki prezentaciji oferty
d. Skuteczne sposoby finalizowania transakcji

3. Budowanie dtugofalowych relac;ji z klientem
a. Dynamika relacji biznesowych
b. Utrzymywanie pozytywnych warunkéw wspotpracy
c. Techniki radzenia sobie w trudnych sytuacjach.

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.

12 www.k2c.com.pl



NEGOCJACJE W PROCESIE SPRZEDAZY [ NEGOCJACJE ZAKUPOWE

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest poznanie najwazniejszych strategii i taktyk negocjacyjnych, praktyczne nabycie
umiejetnosci ich stosowania i obrony przed nimi (a takze przed manipulacjg w negocjacjach) w roli
sprzedajgcego i kupujgcego.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Przygotowanie do negocjacji i nawigzywanie relaciji z klientem
2. Negocjacje warunkédw handlowych — aspekty strategiczne
3. Negocjacje — aspekty psychologiczne
4. Praca z case studies zgtoszonymi przez uczestnikdw szkolenia:

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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PROFESJONALNA SPRZEDAZ B2B

Cel szkolenia
Celem szkolenia jest wypracowanie schematu sprzedazy B2B (lejek) z uwzglednieniem specyfiki
oferowanego produktu czy ustugi oraz przepracowanie najwazniejszych elementéw sprzedazy.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Budowanie relacji z klientami
2. Techniki sprzedazy
3. Praca z obiekcjami klientéw
4. Symulacje role play zomoéwieniem
5. Lejek sprzedazy B2B

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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TELEMARKETING - NIE BOJ SIE TELEFONU

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest zapoznanie uczestnikbw ze skutecznymi metodami rozmow telefonicznych
oraz wypracowanie schematéw rozméw handlowych, a takze przekazanie metod radzenia sobie
z trudnosciami wynikajgcymi z pracy telemarketera.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjnych (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Rola jakosci obstugi Klienta
2. Ty jako sprzedawca
. Skuteczna sprzedaz przez telefon
. Struktura telefonicznej rozmowy sprzedazowej
. Pozyskiwanie informaciji od rozmoéwcy — rozpoznanie ukrytych i jawnych potrzeb Klienta
. Jak sprzedawac¢ wigcej?

[0 )0 6) B SN V)

*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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MARKETING | SPRZEDAZ W GOSPODARCE CYFROWEJ

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest umiejetno$¢ koordynacji, wyznaczania celdw i stosowania metod do realizaciji
dziatan marketingowych i sprzedazowych wykorzystujgcych cyfrowe narzedzia w ramach realizaciji
strategii cyfryzacji przedsigbiorstwa

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 — 24 godziny lekcyjne (2-3 dni szkoleniowe).

Program szkolenia*
1. Technologie transformacyjne i ich wptyw na marketing:
2. Ocena sytuacji rynkowej/kontekstu przedsigbiorstwa, za pomocaq.
3. Narzedzia marketingu internetowego w tym marketingu mix— charakterystyka.
4. Zasady i przyktady skutecznej komunikacji z wykorzystaniem mediéw spotecznosciowych
i Internetu.
. Zasady dziatania marketingu automation.
. Pojecia nowoczesnego marketingu cyfrowego (np. real time marketing, mobile marketing, e-mail
marketing, programmatic/RTB i inne).
7. Metody i narzedzia angazowania klientéw w proces kreowania wartosci i personalizaciji
produktéw/ustug (np. konfiguratory produktéw online).
8. Identyfikacja i wybor wtasciwych narzedzi marketingu internetowego do sytuacji rynkowej
i przyjetego modelu biznesu.
9. Strategie e-marketingu — charakterystyka.
10. Wybér strategii e-marketingu dla firmy.
1. Ocena strategii e-marketingu w firmie.
12. Interpretacja wskaznikdéw i ocena efektow dziatah marketingu cyfrowego.
13. STUDIUM PRZYPADKU - analiza strategii e-marketingowej i propozycje udoskonalenia wraz z ich
uzasadnieniem

o o1

*W przypadku zainteresowania szczegdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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KOMPETENCJE MIEKKIE

KOMPETENCJE MIEKKIE W MIEJSCU PRACY

(Skuteczna komunikacja, Planowanie, Twércze myslenie, Reakcja na zmiane, Efektywnosé zespotu,
Wspbtpraca vs. Rywalizacja, Role i postawy w zespole, Radzenie sobie z réznymi rodzajami konfliktow,
Wchodzenie do istniejgcych zespotow)

Cel szkolenia
Celem zaje€ jest wyposazenie uczestnikdbw w podstawowq wiedze o efektywnych narzedziach reakcji
na wymagania wspdtczesnego miejsca pracy.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 - 32 godziny lekcyjne (2-4 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*

1. Proaktywna postawa w miejscu pracy czyli zaangazowanie i odpowiedzialno$¢ na pierwszym
miejscu...

2. Wrbg czy przyjaciel w zespole — Rywalizowaé czy Wspotpracowac przy realizacji zadan czyli
efektywne metody osiggania postawionych celdéw w zespole

3. Tworzenie wigzi interpersonalnych w zespole

4. Znaczenie efektywnej komunikacji w naszym zyciu zawodowym:

5. Znaczenie komunikatéw poza werbalnych

6. Aktywne stuchanie w komunikacji

7. Skuteczne techniki asertywnej komunikaciji

8. Skuteczna Perswazja w miejscu pracy czyli silne argumenty zamiast argumentow sity

9. Dynamika pracy zespotu. Budowanie i rozwijanie zespotéw

10. Sytuacje konfliktowe w zespole:

11. Cztowiek w obliczu zmian

12. Organizacja czasu pracy

13. Warsztaty Praktyczne z wykorzystaniem efektywnych narzedzi pracy w zespole

*W przypadku zainteresowania szczegdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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EFEKTYWNA KOMUNIKACJA W ZESPOLE

Cel szkolenia
Celem szkolenia jest wypracowanie efektywnych metod i kanatéw komunikacji w przedsiebiorstwie
przektadajqgcej sie na lepszq wspodtprace, wzrost produktywnosci i synergie.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjne (2 dni szkoleniowe).

Program szkolenia*
1. Komunikacja interpersonalna
. Efektywna komunikacja w zespole
. Aktywne stuchanie i zadawanie pytan
. Efektywna komunikacja pomimo réznic indywidualnych
Kompetencje komunikacyjne w firmie
Asertywnos¢, krytyka, przekonywanie
Efektywna komunikacja i radzenie sobie w trudnych sytuacjach
. Praca z case study z praktyki uczestnikow

ONOOAWN

*W przypadku zainteresowania szczegétowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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ZARZADZANIE SOBA W CZASIE

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest wypracowanie umiejetnosci odpowiedniego zarzgdzania czasem wiasnym w zyciu
zawodowym i prywatnym.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjne (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Autodiagnoza wtasnego zarzqgdzania czasem.
2. Eliminacja ztodziei czasu
3. Zarzqdzanie sobq w czasie poprzez cele.
4. Techniki i metody zarzgdzania czasem
5. Narzedzia wspierajgce zarzgdzanie sobq w czasie

*W przypadku zainteresowania szczegdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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SKUTECZNA OBStUGA KLIENTA

Cel szkolenia
Celem szkolenia jest stworzenie procedur i schematébw profesjonalnej obstugi Klienta w danym
przedsigbiorstwie, z uwzglednieniem kluczowych czynnikdéw wptywajgcych na obstuge.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjne (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Obstuga klienta oparta na budowaniu relaciji
. Typologia klienta
. Efektywna komunikacja i sztuka prowadzenia rozmow.
. Style komunikowania sie
. Stres, ktérego zrodtem jest klient - jak sobie z nim radzi¢?
. Standard Obstugi Klienta — wypracowanie schematu i procedur obstugi.
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*W przypadku zainteresowania szczegdtowym opisem powyzszych zagadnien prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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PERSWAZJA - WYWIERANIE WPLYWU W BIZNESIE

Cel szkolenia

Celem tego warsztatu jest wzmocnienie kompetencji przywddczych, a szczegblnie umiejetnosci
wywierania wptywu i perswazji. Celem szkolenia jest réwniez zdobycie umiejgetnosci wptywania na
swoich wspbétpracy, by ich przekonania i postawy skutecznie wspieraty realizacje celéw firmy.

Czas trwania
Przewidziany czas na warsztat: 16 godzin lekcyjne (2 dni szkoleniowe)

Program szkolenia*
1. Skuteczny lider. Budowanie autorytetu szefa
2. Wywieranie wptywu
. Perswazja jako etyczne narzedzie przekonywania
. Perswazja werbalna
. Perswazja niewerbalna
. Wykorzystanie Perswazji w nieetycznych celach
Studium przypadku, praktyczne ¢wiczenia z informacijg zwrotng
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*W przypadku zainteresowania szczegbdtowym opisem powyzszych zagadnieh prosimy o kontakt, wtedy udostepnimy kompletny program.
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KADRA MERYTORYCZNA

Wojciech Wozniak - to przedsigbiorca branzy nowoczesnych
technologii, trener, konsultant oraz ekspert w obszarze sprzedazy
B2B, komunikacji wewnetrznej w organizaciji, strategii sprzedazy
i marketingu, zarzqgdzania zespotami rozproszonymi oraz budowania
relacji z klientem.

Pracowat jako dyrektor sprzedazy pionu ds. kluczowych klientow
w Orbico Group (dystrybutor koncernu Procter&Gamble) oraz jako
dyrektor handlowy oraz dyrektor marketingu i logistyki u najwigkszych
dystrybutoréw farmaceutycznych: Lubfarm S.A i Polska Grupa
Farmaceutyczna S.A. Byt jednym z twércdw sieci niepublicznych
Policealnych Szkét Detektywow i Pracownikédw Ochrony.

Odpowiadat za readlizacje plandéw sprzedazowych liczonych
w miliardach ziotych rocznie. Najmniejszy zespot, ktérym zarzgdzatliczyt
szeS€ 0sdb, najwigkszy — trzysta. Zarzqdzat budzetamimarketingowymi
liczonymi w dziesigtkach milionéw ztotych. Przez wiele lat byt ponadto
odpowiedzialny za wyszukiwanie, zakup i wdrozenie rozwigzanh IT oraz
kontraktowanie ustug zewnetrznych (m.in. ustugi logistyczne i szkoleniowe). Wojciech Wozniak sam
rébwniez sprzedawat do klientdbw personalnych branzy FMCG i farmacja, takich jok najwigksze sieci
sklepdw, drogerii i aptek oraz hurtownie ponadregionalne. Zarzgdzat organizacjami sprzedazowymi
dedykowanymi do obstugi zaréwno kanatéw tradycyjnych jak i nowoczesnych.

Przeprowadzit ponad 1200 dni szkolefr sprzedazowych i warsztatdéw strategicznych dla réznych zespotéw
w réznych firmach i branzach.

Dariusz Walczak - Psycholog organizacji, Konsultant biznesowy,
Trener.

Trener z wieloletnim doswiadczeniem praktycznym. W czasie
wspbtpracy pomaga innym w rozwoju  efektywnych narzedzi
wspomagajgcych zarzadzanie zespotami, sprzedaz oraz obstuge
klientdbw. W czasie prowadzonych zaje¢ wykorzystuje swoje bogate
doswiadczenia oraz solidnq wiedze akademickqg na temat aspektoéw
ludzkich (psychologicznych) w zarzgdzaniu. Praktyczne ponad 20 letnie
doswiadczenie o relacjach biznesowych zdobyt jako menadzer i trener
wewnetrzny wspotpracujqc z firmami dystrybucyjnymi i ustugowymi.
Budowat i prowadzit wiele zespotdw specjalistdw sprzedazy, obstugi
klientow.

Od kilku lat stale wspétpracuje z firmami finansowymi, branzy TSL,
administracji publicznej prowadzqgc konsultacje, coaching, regularne
szkolenia wspierajqgce i pod noszgce efektywnos$€ codziennej pracy
pracownikéw tych firm.

Jako Konsultant i Psycholog Organizacji, Wykiadowca Uniwersytetu SWPS, od ponad 10 lat
specjalizuje sie w obszarze zarzqdzania zespotami i relacji biznesowych Wspomaga klientéw
w tworzeniu i realizacji strategii procesdw zarzqdzania, wspomaga w budowaniu i zarzgdzaniu
strukturami zasobdéw ludzkich w firmach, zespotami handlowymi w relacjach B2C, B2B.
Jako trener prowadzi zajecia i szkolenia z tematu budowania i zarzgdzania efektywnych zespotéw,
zarzgdzania konfliktem oraz skutecznej komunikaciji. W swojej pracy ma gtéwnie na celu nieustajqce
zwiekszanie produktywnosci firm, wydajnosci i efektywnosci zasobow ludzkich.
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Matgorzata Adamczyk - Trener z doSwiadczeniem zawodowym
zdobytym w organizacjach oferujqgcych ustugi finansowe, bankowe,
ubezpieczeniowe i porady prawne. Od wielu lat interesuje sie
psychologiq i dbatosciq o rozwdj wtasny oraz ludzi, z ktérymi pracuje.
Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy, negocjaciji, obstugi
Klienta, zarzqgdzania czy tez z zakresu kompetenciji uniwersalnych,
takich jak: komunikacja, zarzgdzanie sobq w czasie, asertywnos¢,
radzenie sobie ze stresem. Jako trener wewnetrzny oraz freelancer
zrealizowata wiele godzin szkoleniowych z w/w tematyki.

Ma wysokg motywacje do pracy, ktérg zaraza innych. Ambitnie
podchodzi do kazdego powierzonego jej zadania. Optymistycznie
nastawiona do podopiecznych, charakteryzuje sig  duzig
odpowiedzialnosciq, kreatywno$cig oraz organizacjg czasu pracy.
Ukonczytaliczne kursy, m.in.: Podstawy psychologiikryzysuiprobleméw
emocjonalnych cztowieka z technikamitwoérczego mysleniaw procesie
terapeutycznym, Poradnictwo zawodowe w warunkach izolacji — praca
z osobami osadzonymi w zaktadzie karnym, Trening Umiejetnosci Spotecznych, Doradztwo zawodowe,
edukacyjne i posrednictwo pracy

Szymon Necki - Trener negocjaciji i zarzgdzania. Specjalizuje sie w szkoleniach dla doswiadczonych
profesjonalistéw, ktérzy oczekujq praktycznej wiedzy, gotowej do zastosowania
w ztozonych procesach negocjacyjnych i zarzgdczych.

Jako szkoleniowiec projektuje i wdraza programy szkoleniowe
i mentoringowe z zakresu kompetencji menedzerskich, szczegdbinie
tych zwiqzanych z negocjacjami i skuteczng komunikacjq.

W ciqgu ostatnich 7 lat zrealizowat okoto 2000 godzin szkoleh dla
ponad 70 firm i instytucji, a takze w ramach szkolen otwartych i zaje€
na studiach podyplomowych i MBA. Wspierat firmy z branz finansowej,
edukacyjnej, budowlanej, chtodniczej, automotive, medycznej, FMCG i
przemystu cigzkiego w uporzgdkowaniu i zoptymalizowaniu proceséw
negocjacyjnych.

Doswiadczenie trenerskie zdobywat u boku cenionego eksperta oraz
trenera - prof. Zbigniewa Neckiego, autora jednego z pierwszych
podrecznikbw negocjacji na polskim rynku wydawniczym oraz
zatozyciela Katedry Negocjacji na Uniwersytecie Jagiellonskim.
Magister psychologii, zarzgdzania i marketingu. Doktorant w Instytucie
Psychologii Uniwersytetu Jagiellofiskiego.
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