Mozliwo$¢ dofinansowania

Kompendium MBA™ - Zarzadzanie 6 900,00 PLN brutto
: operacyjno-wdrozeniowe 6 900,00 PLN netto
\” przedsiebiorstwem 143,75 PLN brutto/h

QUEST Numer ustugi 2024/06/06/9458/2173345 143,75 PLN netto/h

QUEST CM SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

ClA SPOLKA © Warszawa / stacjonarna
KOMANDYTOWO- & Ustuga szkoleniowa
AKCYJNA ® 48h

ook % ok k B 24.09.2024 do 23.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

- whasciciele MSP,

- pracownicy MSP zatrudnieni na stanowiskach kierowniczych,

+ pracownicy przewidziani do objecia stanowiska kierowniczego z mikro,
matych lub srednich przedsiebiorstw

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 23-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 48

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do prawidtowego zarzadzania zasobami ludzkimi w przedsiebiorstwie, zbudowania wizerunku
ekologicznego swojej organizacji z wykorzystaniem dziatarh marketingowych, prawidtowego zarzadzania ekomarkg oraz
tworzenia kampanii sprzedazowych opartych na wartosciach ekologicznych, zarzadzania zespotem rozproszonym w

dobie cyfryzaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik w odpowiedni sposéb okresla
cele i priorytety

Uczestnik w odpowiedni sposob
przewodzi i zarzadza zespotami w
wirtualnym srodowisku

Kryteria weryfikacji

Wiedza:

- definiuje zasade okreslania celow
SMART,

- definiuje zalozenia zarzadzania przez
cele

Umiejetnosci:

- planuje dziatania biezace,

- definiuje cele strategiczne i przetozy je
na cele operacyjne,

- okresla czynniki i bariery, ktére wptyna
na prawidtowa realizacje celéw w
zatozonych terminach

Kompetencje Spoteczne:
- charakteryzuje sie odpowiedzialnoscia
za realizacje celéw i zadan

Wiedza:

- charakteryzuje metody doboru
cztonkéw zespotu w ramach
rozproszonych interdyscyplinarnych
zespotéw.

- identyfikuje sposoby motywowania
interdyscyplinarnych zespotéw.

- charakteryzuje narzedzia do
zarzadzania rozproszonymi i
wirtualnymi zespotami

Umiejetnosci:

- Przygotowuje plany rozwoju
kompetenc;ji kadr, ktére wynikaja z
diagnozy i strategii transformaciji
cyfrowej przedsiebiorstwa.

- Wykorzystuje narzedzia do
zarzadzania wirtualnymi i hybrydowymi,
jak réwniez rozproszonymi zespotami.

Kompetencje spoteczne (postawy):
- Uwzglednia lub uzasadnia brak
akceptacji propozycji pracownikéw.
- Uwzglednia obowigzujace normy
etyczne w trakcie wykonywania
czynnosci zawodowych.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik w odpowiedni sposéb
pozyskuje pracownikéw

Uczestnik w odpowiedni sposob
deleguje zadania i uprawnienia
pracownikom

Kryteria weryfikacji

Wiedza:
- definiuje metody selekcji kandydatéw
- identyfikuje zrédta informacji o rynku

pracy

Umiejetnosci:

- opracowuje ogtoszenie rekrutacyjne
- przeprowadza rozmowe rekrutacyjng
skoncentrowang na diagnozie
kompetencji kandydata

- Podejmuje decyzje o wyborze
kandydata bazujac na obiektywnych
kryteriach

Kompetencje spoteczne:
- prezentuje szacunek wobec
kandydatow.

Wiedza:

- definiuje wiedze na temat czynnikéw
majacych znaczenie dla ztozonosci i
trudno$ci zadan

- identyfikuje ré6znorodno$¢ zasobéw
indywidualnych i organizacyjnych
potrzebnych do realizacji zadan.

Umiejetnosci:

-identyfikuje jakie zasoby indywidualne i
organizacyjne s3 niezbedne do
zrealizowania zadan.

- przekazuje uprawniania biorac pod
uwage kompetencje oraz predyspozycje
indywidualne pracownika.

- prowadzi prawidtowa komunikacje z
pracownikami w trakcie realizacji zadan

Kompetencje Spoteczne:
- buduje atmosfere zaufania

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Stosuje efektywng komunikacje

Odpowiednio buduje i komunikuje
wizerunek produktu/przedsiebiorstwa
zorientowanego ekologicznie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wiedza:

- definiuje zasady efektywnej

komunikacji

L . Test teoretyczny
- definiuje wiedze o znaczeniu
komunikacji niewerbalnej w przekazie

informaciji.

Kompetencje Spoteczne:

- prezentuje profesjonalizm w
i Test teoretyczny

kontaktach interpersonalnych

- stosuje efektywna komunikacje

Kompetencje Spoteczne:

- prezentuje profesjonalizm w
p ) 'p ) Test teoretyczny

kontaktach interpersonalnych

- stosuje efektywng komunikacje

Wiedza:

- definiuje pojecia zwigzane z ekomarka
- definiuje narzedzia marketingowe
pomagajace stworzy¢ ekomarke

- charakteryzuje strategie dotarcia do
odbiorcow

- charakteryzuje strategie segmentaciji
odbiorcow

Test teoretyczny

Umiejetnosci:

- zarzadza cyklem zycia marki

- opracowuje strategie segmentacji
odbiorcéw

- opracowuje i wprowadza strategie
dotarcia do odbiorcow Test teoretyczny
- wykreuje wizerunek marki
ekologicznej

- dokona ewaluacji ekomarki

- wprowadza wartosci ekologiczne do
procesu sprzedazy

Kompetencje Spoteczne:

- komunikuje w klarowny sposéb

wartosci ekologiczne w organizacji

- afirmuje pozytywny stosunek do zmian

ekologicznych

- proponuje wprowadzenie wartosci

. N Test teoretyczny
ekologicznych w organizac;ji

- przekona wspoétpracownikéw do
wprowadzenia zmian

- odpowiednio buduje i komunikuje
wizerunek produktu/przedsiebiorstwa
zorientowanego ekologicznie



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

W ramach szkolenia zajecia prowadzone bedg z uzyciem metod interaktywnych i aktywizujgcych rozumianymi jako metody
umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci - symulacja, éwiczenia.

Uczestnik otrzyma materiaty dydaktyczne: autorski podrecznik, zestaw ¢wiczen, notes
Szkolenie odbywa sie w formie petnych godzin zegarowych

Forma zaje¢: wyktad, ¢wiczenia, symulacje, studium przypadku - prowadzone w grupach 4 osobowych oraz indywidualnie przez
uczestnikéw w zaleznosci od rodzaju ¢wiczenia

1. Okreslanie celéw i priorytetéw w przedsigbiorstwie

¢ Myslenie strategiczne aby osiggnac cel

¢ Umiejetnos¢ myslenia strategicznego

e Strategia myslenia menedzera i cel menedzera

 Ustalanie priorytetéw (Macierz) MiDS

e Zarzadzanie w kryzysie - Reagowanie na plotke — MiDS rozumienie 4-stopniowej zasady zarzadzania w kryzysie

¢ Fundament stowa KONTROLA w odpowiedzi na che¢ podejmowania decyzji

e 2 kryteria oceny menedzera — brak awansu

e 20-70-10

¢ Rozpisanie delegowania na 6 podopiecznych:

¢ Model prowadzenia spotkan: Zestaw tematéw + ewentualnie dodatkowe, Osoby prowadzace temat, Kolejnos¢, jesli ktos potrzebuje
wczesniej wyj$¢, Czas na kazdy temat, Sposéb podjecia decyzji, Time-keeper, Oddanie prowadzenia osobie prowadzacej dany temat

Merytoryka/wiedza biznesowa + sposoéb jej wdrazania:

¢ Wychodzenia z paradygmatow/ciagty rozwdj

¢ Praca nad priorytetami/Pareto

e P/PP, Test Bahama - bezpieczenstwo firmy/swoje (budowanie niezaleznego ,systemu” + zastepcow)

¢ Proaktywnos$¢ (MiDS)

* Trzy obszary pracy/odpowiedzialno$ci: OSIAGANIE CELOW organizacji POPRZEZ ludzi (delegowanie) + WRAZ z ludzmi (MiKM)
osigganie P poprzez budowanie PP + organizacja pracy/optymalizowanie ograniczonych zasobéw

e Choroby menedzerskie
e System Zarzadzania Operacyjnego jako twarda, systemowa strona modelu zarzadzania w organizacjach zorientowanych na cel

Cwiczenie: opracowanie modelu strategicznego firmy z uwzglednieniem celu do realizacji oraz kadry pracowniczej



2. Przywédztwo i zarzadzanie zespotami w wirtualnym srodowisku - cyfryzacja
Rozproszone zespoty interdyscyplinarne

e - Co to jest zespdt interdyscyplinarny
e - Czemu warto tworzy¢ zespoly interdyscyplinarne
e - Jak wprowadzié i tworzy¢ rozproszone zespoty interdyscyplinarne.

Zarzadzanie partycypacyjne w Erze 4.0 - kluczowe kompetencje nowoczesnego menedzera

¢ GRID - siatka nowoczesnego przywodztwa, priorytety ,nastawienie na cztowieka” ,nastawienie na zadania” — ¢wiczenie
¢ Umiejetno$¢ wywierania wptywu na zespdt rozproszony

Narzedzia oddziatywania nowoczesnego lidera na wspétpracownikéw:

* Feedforward

¢ Reprymenda motywujgca

e Pochwata

e Nowoczesny model MiKM (Motywacja i Konsekwencja Menedzerska)

e Nowe Zrédta mocy sprawczej cyfrowego menedzera — 5 aspektow — test, ktéra z mocy sprawczej jest Twojg sit

Cwiczenie: Budowanie i przewodzenie zespotowi w dobie zdalnego zarzadzania — éwiczenie z dopasowania stylow przywddztwa tzw.
przywodztwo transformacyjne

3. Pozyskiwanie Pracownikéw
Zmiana paradygmatu:

¢ kapitat ludzki jako przewaga konkurencyjna

¢ klient zewnetrzny vs klient wewnetrzny — pracownik to tez klient, firma musi zaspokoic¢ jego potrzeby

e Pro aktywnos$¢ — zatrudnianie wtasciwych oséb zmniejsza ryzyko obnizenia jakosci pracy

¢ Realne koszty zatrudniania — koszt bezposredni, koszt wprowadzenia do systemu HR, koszt wdrozenia,
e Zatrudnianie z myslg o przysztych potrzebach

e 2 cechy dobrego kandydata - ,potrafi” + ,chce”

Najczestsze btedy w procesie rekrutacji:

btad pos$piesznego obsadzania stanowiska

* btad niezawodnosci procesu rekrutacji

¢ bifad pierwszego wrazenia

btad osobistych uprzedzen/preferenciji

¢ btad nieporéwnywania wynikdw rekrutacji z p6zniejsza praca kandydata

Etapy procesu rekrutacji

¢ Decyzja o koniecznos$ci zatrudnienia

e przygotowanie karty stanowiska

e przygotowanie formy ewaluacyjnej

¢ przygotowanie listy standardowych pytan

e przygotowanie oferty pracy

¢ analiza otrzymanych CV

e przeprowadzenie 1 etapu rekrutacji — rozmowa telefoniczna
e przeprowadzenie 2 procesu rekrutacji — rozmowa face to face
e przeprowadzenie ewaluacji kandydata

¢ 3 etap rekrutacji — druga rozmowa face to face

¢ decyzja i ustalenie warunkéw wspodtpracy

¢ kontakt z kandydatami nieprzyjetymi

Sposoby sprawdzania kwalifikacji kandydata:

 pytania przygotowane

e pytania nieprzygotowane — w zaleznosci od sytuacji
e rozwigzywanie probleméw przez kandydata

e zadanie do wykonania przez kandydata

¢ badanie odpornosci na stres

¢ Przyktadowe pytania rekrutacyjne



Etapy rozmowy kwalifikacyjne;j:

¢ Rozpoczecie

e Sprawdzenie rzeczywistych kompetencji

¢ Realistyczne zachwalanie swojej firmy

e Pytania Kandydata

e Zakonczenie

e Czego nie robi¢ w trakcie rozmowy kwalifikacyjnej?

Cwiczenie - Symulacyjna rozmowa rekrutacyjna z zastosowaniem zasad i wiedzy nabytej podczas szkolenia
4. Efektywna Komunikacja

¢ Przypomnienie zasad Komunikacji Nieantagonizujacej i Mechanizmu Akceptacji jako narzedzia Efektywnej komunikacji
¢ Spotkania korygujace i zwalnianie pracownikéw, reagowanie na konflikty w zespole

e Wzmocnienie konceptéw 2 zadan menedzera i delegowania zadan

¢ Uswiadomienie jakie elementy zachowania menedzera silne wptywajg na motywacje i kompetencje podwtadnych

Siedem kluczowych kompetencji menedzera:

* Nacisk na SKUTECZNOSC - osigganie celéw.

e Rozwijanie POTENCJALU firmy.

o Okreslanie STANDARDOW i ROZLICZANIE z nich.

o SWIADOME zarzadzanie -

e INTERPERSONALNE - rozumienie ludzi.

» Rozumienie wewnetrznych UWARUNKOWAN firmy.

 Bycie PRZYWODCA - skuteczne kierowanie zespotem.

e Ptaszczyzny komunikacji — jak efektywnie komunikowa¢ sie z podwtadnymi - efektywna komunikacja

Cwiczenie: ,Konflikt z Karolem” — Zarzadzanie konfliktami w zespole
5. Skuteczne delegowanie zadan i uprawnien

e praca POPRZEZ ludzi (delegowanie) + WRAZ z ludzmi (zarzadzanie partycypacyjne, motywowanie)” - oddawacé wszystkie mozliwe
dziatania - tylko trzeba monitorowac;
¢ Matpa - Rozumienie, dlaczego Spotkanie z Matpg jest czestym btedem menedzera

e Rozumienie barier do delegowania

¢ Rozumienie korzysci delegowania (dla pracownikéw, menedzera, firmy)

e Rozumienie 6-ciu poziomoéw delegowania i dlaczego poziom 3 jest najwazniejszy

e Rozumienie kluczowych zasad delegowania — P. POINT

¢ Feedback - Reagowanie na btad w delegowanym zadaniu

e Waznos¢ feedbacku w wypetnianiu Dwéch zadan menedzera: ciggte budowanie/podnoszenie kompetencji i motywacji podopiecznych

e Wazno$¢ posiadania standardow/procedur/KPI’s

¢ Rozumienie jak ,tapanie na dobrym” — chwalenie - podnosi skutecznos$¢ i wydajno$¢ podopiecznego (zasada 80/20)

¢ Umiejetne korygowanie btedéw - reagowanie na btagd w delegowanym zadaniu przy réznej reakcji pracownika (widzi, nie widzi, nie chce
widzie¢)Stosowanie Komunikacji Nieantagonizujgcej i zasady Dwdch Zadan menedzera w trakcie feedbacku

CWICZENIE: Symptomy i przyczyny braku lub niewtasciwego delegowania
6. Budowanie i komunikacja wizerunku produktu/przedsiebiorstwa zorientowanego ekologicznie
Marka ma znaczenie
. Ekologiczna marka produktu
Pozycjonowanie marek ekologicznych w otoczeniu rynkowym
Podstawowe narzedzia marketingu
Eko - jako element komunikacji marketingowej
. Narzedzia ekomarketingu
Ekologia jako wyréznik w komunikacji marki

Budowanie ekoprograméw i dziatari marketingowych



. Zarzadzanie cyklem zycia marki
Strategie segmentacji odbiorcow
Strategie dotarcia do odbiorcy
. Kreowanie wizerunku marki ekologicznej
. Budowanie i komunikacja wizerunki ekomarki
Ekomarka w relacjach z mediami
Media Relations i Public Relations w dziatalnosci ekomarki
. Komunikacja ekomarki w mediach spotecznosciowych
Zarzadzanie ekomarka:
Ewaluacja wizerunku ekomarki
Dobér strategii dziatania dla ekomarki
. CSR przedsiebiorstw zorientowanych ekologicznie
Zielone sukcesy sprzedazowe:
Wprowadzenie wartosci ekologicznych do procesu sprzedazy
Kreowanie konsekwentnego przekazu na réznych etapach sprzedazy
. Dopasowanie dziatan sprzedazowych do potrzeb klientdw zainteresowanych ekologia

. Mierzenie efektywnosci wartosci ekologicznych w sprzedazy

Cwiczenie: opracowanie strategii marketingowej produktu ekologicznego z uwzglednieniem przewag konkurencyjnych opartych o

ekologie

TEST Koricowy, weryfikujacy wiedze nabytg podczas szkolenia

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 36

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
L. Prowadzacy L . B .
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Okre$lanie

celowi i
. . Krzysztof
priorytetow w . 24-09-2024 10:00 13:00
i . Sarnecki
przedsiebiorstwi
e
Krzysztof
Przerwa . 24-09-2024 13:00 13:15
Sarnecki
Merytoryka/wied
),’ yka/ Krzysztof
za biznesowa + R 24-09-2024 13:15 16:45
. Sarnecki
sposob jej

wdrazania:

Liczba godzin

03:00

00:15

03:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Cwiczenie:

opracowanie
modelu
strategicznego
firmy z
uwzglednieniem
celu do realizacji
oraz kadry
pracowniczej

Rozproszone
zespoly
interdyscyplinarn
e

Zarzadzanie
partycypacyjne w
Erze 4.0 -
kluczowe
kompetencje
nowoczesnego
menedzera

Przerwa

PR Narzedzia
oddziatywania
nowoczesnego
lidera na
wspotpracowniko
w:

Przerwa

Prowadzacy

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Data realizacji
zajeé

24-09-2024

24-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

Godzina
rozpoczecia

16:45

17:00

09:00

11:00

13:00

13:15

15:15

Godzina
zakonczenia

17:00

18:00

11:00

13:00

13:15

15:15

15:30

Liczba godzin

00:15

01:00

02:00

02:00

00:15

02:00

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Cwiczenie:
Budowanie i
przewodzenie
zespotowi w
dobie zdalnego
zarzadzania -
éwiczenie z
dopasowania
styléw
przywdédztwa
tzw.
przywédztwo
transformacyjne

Zmiana

paradygmatu

Najczestsze
btedy w procesie
rekrutacji:

[VRET) Etapy
procesu
rekrutacji

Przerwa

Sposoby

sprawdzania
kwalifikacji
kandydata:

Etapy

rozmowy
kwalifikacyjnej

Przerwa

Cwiczenie
- Symulacyjna
rozmowa
rekrutacyjna z
zastosowaniem
zasad i wiedzy
nabytej podczas
szkolenia

Efektywna

Komunikacja

Prowadzacy

Tomasz
Zambrzycki

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Renata
Koztowska

Anna Skoczylas

Data realizacji
zajeé

25-09-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

10-10-2024

Godzina
rozpoczecia

15:30

10:00

11:00

12:00

14:00

14:15

15:15

16:45

17:00

09:00

Godzina
zakonczenia

17:00

11:00

12:00

14:00

14:15

15:15

16:45

17:00

18:00

13:00

Liczba godzin

01:30

01:00

01:00

02:00

00:15

01:00

01:30

00:15

01:00

04:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

PZEEA) Siedem
kluczowych
kompetenc;ji
menedzera:

FE Przerwa

Cwiczenie:
JKonflikt z
Karolem” -
Zarzadzanie
konfliktami w
zespole

Skuteczne

delegowanie
zadan i
uprawnien czes$é
|

Przerwa

Skuteczne

delegowanie
zadan i
uprawnien cze$é
Il

Przerwa

CWICZENIE:
Symptomy i
przyczyny braku
lub
niewtasciwego
delegowania

Marka ma

znaczenie

Eko - jako

element
komunikacji
marketingowej

Prowadzacy

Anna Skoczylas

Anna Skoczylas

Anna Skoczylas

Anna Skoczylas

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Tomasz
Zambrzycki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Data realizacji
zajeé

10-10-2024

10-10-2024

10-10-2024

10-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:15

15:45

16:00

10:00

13:00

13:15

16:45

17:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

13:15

15:45

16:00

17:00

13:00

13:15

16:45

17:00

18:00

10:00

11:00

Liczba godzin

00:15

02:30

00:15

01:00

03:00

00:15

03:30

00:15

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Zarzadzanie
ekomarka:

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

EEPE Przerwa

Zielone

sukcesy
sprzedazowe:

Krzysztof
Sarnecki

Cwiczenie:

opracowanie

strategii

marketingowe;j

produktu Krzysztof
ekologicznego z Sarnecki
uwzglednieniem

przewag

konkurencyjnych

opartych o

ekologie

Walidacja
- TEST konicowy
weryfikujacy
wiedze nabytg
podczas
szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
23-10-2024 11:00 12:00
23-10-2024 12:00 12:15
23-10-2024 12:15 13:15
23-10-2024 13:15 15:00
23-10-2024 15:00 17:00

Cena

6 900,00 PLN

6 900,00 PLN

143,75 PLN

143,75 PLN

Liczba godzin

01:00

00:15

01:00

01:45

02:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

O
M

1z4

Krzysztof Sarnecki

Trener Zawodowy negocjator, autor koncepc;ji i inzynierii Sprzedazy IV i V generaciji i sprzedazy
transformacyjnej. Specjalista i konsultant strategiczny w zakresie zarzadzania operacyjnego i
strategicznego, marketingu, sprzedazy i negocjacji

Konsultant strategiczny, zawodowy negocjator, trener biznesu i coach. Ekspert w zakresie
budowania przewagi rynkowej firm, marketingu i sprzedazy. Inspirator i konsultant zmian w
procesach transformacji duzych i srednich firm. Wybitny prezenter i zawodowy méwca.
Absolwent University of lllinois, The UIC Institute for Entrepreneurial Studies w Chicago i programu
MBA w Lake Forest Graduate School of Management (Lake Forest, Illinois).

Ponad 20 letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen i konsultingéw z firmami w Polsce i na
Swiecie. Ma ponad 120h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce dla oséb
dorostych w ostatnich 2 latach(24 miesigce) poprzedzajacych rozpoczecie ustugi.

224

Tomasz Zambrzycki

Sprzedaz, zarzadzanie operacyjne, HR, wdrozenie i rekrutacja, zarzgdzanie zasobami ludzkimi.
Wspoétzatozyciel i Senior Partner w QUEST Change Managers. Wieloletnie doswiadczenie w pracy na
stanowiskach kierowniczych i prowadzeniu wtasnej dziatalnosci biznesowej w Stanach
Zjednoczonych, od 2011 w Polsce. Wspoétzatozyciel Business Growth Consultants i Academy of
Business and Career Development w U.S.A. Absolwent Szkoty Biznesu Loyola University Chicago
oraz University of lllinois Institute for Entrepreneurial Studies. Konsultant biznesowy i trener w
zakresie planowania strategicznego, zarzadzania, marketingu, sprzedazy i obstugi klienta. Agent
zmian w procesach transformacji konkurencyjnosci duzych i srednich firm. Absolwent szkoty
Biznesu Uniwersytetu Loyola w

Chicago oraz The University of lllinois Institute of

Entrepreneurial Studies. Studiowat takze prawo

na Uniwersytecie tédzkim. Ma ponad 120h dos$wiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobne;j
tematyce dla os6b dorostych w ostatnich 2 latach(24 miesigce) poprzedzajgcych rozpoczecie
ustugi.

3z4

Renata Koztowska

Partner w rozwoju ludzi i organizacji. Interim menedzer, mentor, konsultant, trener biznesu, coach
IICD. Ekspert w obszarach marketingu strategicznego, zarzagdzania operacyjnego, efektywnosci
komunikacji i optymalizacji procesow. Szkolita cztonkéw zarzadu, menedzeréw oraz uczestniczyta w
procesach transformacji $rednich i duzych organizacji.

Jest absolwentkg SGH i Wyzszej Szkoty Zarzgdzania i Marketingu. W trakcie 7-letniej pracy w
koncernie Bertelsmann A.G. zarzadzata wielomilionowymi projektami pozyskiwania cztonkéw do
klubu ,Swiat Ksigzki”. Posiada kompetencje z zakresu zarzadzania, zaawansowanych negocjacji i
HR. . Utworzyta wraz z zespotem konsultantéw spétke Quest Change Managers zajmujaca sie
doradztwem i szkoleniami biznesowymi. Jest partnerem w spétce Higher Sp. z 0.0., zajmujacej sie
marketingiem rekrutacyjnym i dziataniami Employer Branding dla m.in. firm: Microsoft, Accenture,
Amazon Development Center, Grupy Zywiec czy Coca Cola. Jest profesjonalnym méwcg Akademii
Brian Tracy International. Ma ponad 120h doswiadczenia w prowadzeniu szkoleh o podobne;j
tematyce dla os6b dorostych w ostatnich 2 latach(24 miesigce) poprzedzajacych rozpoczecie
ustugi.



474

Anna Skoczylas

23 lata w biznesie na stanowiskach Menager Sprzedazy, Dyrektor Naczelny, CEO, Mentor Biznesu w
nurcie psychologii pozytywnej, Trener Mentalny, Certyfikowany Coach ICF, Wyktadowca SGH w
Warszawie na kierunku Zarzgdzanie Kapitatem Ludzkim:

Zarzadzanie Projektami, Komunikacja Interpersonalna, Trener Brian Tracy International:

Akademia Coach and Mentor, Potega skutecznej komunikac;ji , Autorka ksigzki ,Co jest DOBREGO w
tym czego jeszcze nie widze? Sposéb myslenia skutecznych zespotéow”

Przedsiebiorca i Menadzer z 24 letnim doswiadczeniem w biznesie w zakresie zarzadzania firmg i
rozwoju pracownikow.

Doradca, Trener Mentalny kilkudziesieciu zarzadéw z wszelkich branz, w zakresie wdrazania
strategii firm, zarzgdzania zmiang, usprawniania i tworzenia kultury organizacyjnej dopasowanej do
dziatalnosci firmy, opartej o coachingowe rozwijanie pracownikéw, budowania efektywnych
zespotow, skutecznej komunikacji, feedback i szacunek do ré6znorodnosci, w tym kultury zwinnej
Agile i Management 3.0. oraz sprzedazy, negocjacji i logistyki.

Ekspert ds. motywacji w zakresie osiggania celéw, zarzadzania i rozwoju pracownikéw. Ma ponad
120h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce dla os6b dorostych w ostatnich 2
latach(24 miesigce) poprzedzajgcych rozpoczecie ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty dydaktyczne - zeszyt, notes, podrecznik, zestaw ¢wiczen, artykuty naukowe

Informacje dodatkowe

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych, przerwy wliczajg si¢ w czas trwania ustugi

W przypadku szkolenia trwajgcego wiecej niz 4h dziennie uczestnikowi przystuguje co najmniej jedna 15 minutowa przerwa na kazde 4h

zajet

Uczestnik ustugi otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie/ certyfikat, a warunkiem jego uzyskania jest uczestnictwo w co najmniej 80%
zaje¢ oraz zaliczenie ¢wiczen dotyczacych kazdego z paneli oraz testu Koricowego na minimum 75%

W przypadku dofinansowania w minimum 70% ustuga zwolniona jest z podatku VAT - art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a) ustawy o VAT

W cene ustugi nie wlicza sig kosztéw dojazdu, zakwaterowania i wyzywienia

Adres

ul. Zwirki i Wigury 1
00-905 Warszawa

woj. mazowieckie

Sala konferencyjna Hotelu Courtyard by Marriott Warszawa Airport

ul. Zwirki i Wigury 1,

00-905 Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja



o Wi

e Udogodnienia dla oséb ze szczegblnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail adam.leski@questcm.pl

Telefon (+48) 539 909 838

Adam teski



