Mozliwos$¢ dofinansowania

Image4U ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

Brak ocen dla tego dostawcy

LIDER JDG: Warsztat wdrozeniowy dla
witascicieli JDG - podejmowanie decyzji
biznesowych pod presja, porzadkowanie
zarzadzania mikrofirma, wdrazanie
rozwigzan operacyjnych i budowanie
przewagi konkurencyjnej - skuteczne
techniki i narzedzia. Twoja indywidualna
strategia dziatania. Coaching i mentoring

Numer ustugi 2026/09/28/163990/3839712

© ltawa

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

23] Zajecia indywidualne

®© 70:00h

9 12.01.2027 do 15.06.2027

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

15 000,00 PLN brutto
15 000,00 PLN netto
214,29 PLN brutto/h
214,29 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Ustuga skierowana jest do:

¢ wtascicieli jednoosobowych dziatalnosci gospodarczych (JDG),
¢ 0s06b prowadzacych mikrofirmy (0—9 pracownikéw),
e przedsiebiorcéw, ktérzy samodzielnie zarzadzaja firma i podejmuja

kluczowe decyzje biznesowe,

¢ wiascicieli odczuwajacych presje, przecigzenie odpowiedzialnoscia
oraz stres zwigzany z prowadzeniem dziatalnosci,
e 0s0b, ktére chcg uporzadkowaé zarzadzanie firmg i zwiekszy¢

efektywnos¢ dziatania,

menedzerskie i decyzyjne,

¢ przedsiebiorcow, ktorzy chca rozwijaé swoje kompetencije

¢ wiascicieli firm doswiadczajgcych chaosu operacyjnego, braku czasu
lub trudnosci w delegowaniu zadan,

e 0s06b zainteresowanych budowaniem stabilnej, odpornej na kryzysy
firmy oraz trwatej przewagi konkurencyjnej,

e przedsiebiorcéw, ktérzy chca ograniczyc¢ ryzyko wypalenia

zawodowego i poprawi¢ swoj dobrostan w pracy,
» wiascicieli firm otwartych na wdrazanie nowoczesnych narzedzi

zarzadzania i pracy wtasne;j.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 1

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego podejmowania decyzji biznesowych w warunkach pres;ji i
niepewnosci, planowania i realizacji celow, organizowania pracy wtasnej i dziatan operacyjnych, zarzadzania relacjami z
klientami oraz wdrazania narzedzi i rozwigzan na wtasnym biznesie. Program taczy wiedze teoretyczng z praktyczna
wiedzg biznesowg, umozliwiajgc uczestnikowi natychmiastowe zastosowanie poznanych metod, technik i narzedzi w
prowadzonej dziatalnosci gospodarcze;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza - uczestnik:

rozumie zasady zarzadzania mikrofirma
w warunkach pres;ji i niepewnosci,

zna metody planowania celéw,
organizacji pracy i podejmowania
decyzji,

rozumie podstawy budowania modelu
biznesowego (Business Model Canvas)
oraz pracy na wskaznikach (KPI),

zna zasady tworzenia person
zakupowych i ich wptyw na oferte,
komunikacje i sprzedaz,

rozumie mechanizmy budowania oferty
i wartosci dla klienta oraz prowadzenia
negocjacji w oparciu o potrzeby i
wartosé,

zna zasady zarzadzania komunikacjg i
obecnoscig w Social Mediach (dobdr
kanatéw, planowanie tresci, spojnosé
komunikaciji),

wie, gdzie i jak pozyskiwac¢ klientéw (np.
LinkedIn, Business Sales Navigator,
bazy danych, networking, dziatania
sprzedazowe online i offline),

zna narzedzia wspierajgce zarzadzanie
klientami i sprzedaza (np. CRM, arkusze
kontaktow, automatyzacja dziatan),
rozumie zasady wykorzystania Al w
zarzadzaniu firma (organizacja pracy,
analiza danych, wsparcie decyzji),

zna metody zarzadzania wtasna
efektywnoscia, energia i stresem w
prowadzeniu dziatalnosci
gospodarczej.Umiejetnosci — uczestnik
potrafi:

podejmowac decyzje biznesowe w
oparciu o dane i analize sytuacji,
planowac i realizowa¢ cele oraz
organizowac prace wlasng i dziatania
operacyjne,

tworzy¢ i rozwija¢ oferte oraz zarzadzaé
relacjami z klientami,

stosowac narzedzia biznesowe (np. KPI,
Canvas, plan dziatan, narzedzia Al),
identyfikowa¢ obszary do usprawnienia
i wdraza¢ konkretne rozwigzania w
swojej firmie.Kompetencje spoteczne -
uczestnik:

bierze odpowiedzialno$¢ za
podejmowane decyzje i rozwoj wiasnej
firmy,

dziata w sposéb swiadomy i
uporzadkowany mimo presji i
niepewnosci,

wykazuje gotowos$¢ do wdrazania zmian
i doskonalenia sposobu dziatania,
buduje relacje biznesowe oparte na
zaufaniu i komunikacji.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Osiagniecie efektéw uczenia sie
zostanie potwierdzone, jezeli uczestnik:
opracowuje Business Model Canvas dla
wiasnej firmy,

definiuje 5-7 kluczowych KPI oraz
spos6b ich monitorowania,

tworzy persone zakupowa i wskazuje jej
wptyw na oferte i komunikacje,
przygotowuje plan dziatan
sprzedazowych i pozyskiwania klientéw
(np. LinkedIn, Business Sales Navigator,
networking),

opracowuje spersonalizowang oferte
wraz z uzasadnieniem wartosci i ceny,
tworzy plan komunikacji (Social Media /

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

kanaty sprzedazy) na min. 30 dni,
przygotowuje arkusz przygotowania do
negocjacji (cele, granice, BATNA),
wskazuje obszary do automatyzacji i
wykorzystania Al w swojej dziatalno$ci,
opracowuje indywidualny plan
wdrozenia dziatan w swojej firmie,
aktywnie uczestniczy w éwiczeniach
(case study, warsztaty, symulacje),
potwierdzajgc zastosowanie narzedzi w
praktyce.



Cel biznesowy

Celem ustugi jest zwiekszenie efektywnosci zarzgdzania mikrofirma oraz poprawa wynikéw biznesowych poprzez
uporzadkowanie dziatan operacyjnych, wdrozenie narzedzi zarzadczych i sprzedazowych oraz podniesienie jakosci
podejmowanych decyzji przez wtasciciela JDG.

W okresie do 3 miesiecy od zakoriczenia ustugi:

- Uczestnik wdrozy co najmniej 3 narzedzia biznesowe (np. KPI, Business Model Canvas, plan dziatan, CRM, plan
komunikaciji),

- Uczestnik uporzadkuje proces zarzadzania celami i dziataniami (np. plan tygodnia, cele SMARTER, priorytety),

- wdrozy systemowe dziatania w zakresie pozyskiwania klientéw (np. okreslone kanaty, plan sprzedazy, dziatania na
LinkedIn),

- odnotuje wzrost kontroli nad swoim biznesem (na podstawie samooceny lub ankiety),

- Uczestnik wdrozy zmiany wptywajgce na zwiekszenie efektywnosci dziatania (np. automatyzacja, delegowanie,
wykorzystanie Al).

Efekt ustugi

Efektem ustugi jest wypracowanie i wdrozenie spersonalizowanego modelu zarzgdzania mikrofirma, dostosowanego do aktualnej sytuacji
biznesowej uczestnika, jego zasobdw, ograniczen oraz celdéw rozwojowych.

Ustuga realizowana w formule 1:1 opiera sie na pracy na realnym biznesie uczestnika - jego aktualnych wyzwaniach, decyzjach, klientach,
ofercie i modelu dziatania. Kazdy element programu przektada sie na konkretne rozwigzania mozliwe do natychmiastowego
zastosowania.

W wyniku realizacji ustugi uczestnik:

¢ porzadkuje sposob zarzadzania firma, definiujgc cele, priorytety oraz kluczowe obszary odpowiedzialnosci,

* opracowuje spojny model biznesowy (Business Model Canvas) oraz weryfikuje jego optacalnos$¢ i kierunki rozwoju,

« definiuje mierniki efektywnosci (KPI) oraz spos6b ich monitorowania, co umozliwia podejmowanie decyzji w oparciu o dane,
 tworzy dopasowang do rynku oferte oraz jasno okresla grupe docelowg (persona zakupowa),

¢ wdraza systemowe dziatania sprzedazowe (kanaty pozyskiwania klientdw, plan dziatan, organizacja kontaktéw),

¢ porzadkuje dziatania operacyjne, ograniczajac chaos, przecigzenie i dziatania reaktywne,

« identyfikuje obszary do automatyzacji, delegowania lub optymalizacji (w tym wykorzystanie Al),

¢ wypracowuje indywidualny plan dziatania oraz podejmowania decyzji w warunkach presji i niepewnosci,

¢ zwieksza kontrole nad firma, poprawia efektywnos$¢ dziatania oraz bezpieczeristwo prowadzenia dziatalnosci,

¢ ogranicza ryzyko wypalenia zawodowego poprzez lepsze zarzadzanie sobg, zadaniami i odpowiedzialnoscia.

Efektem kofAcowym jest nie tylko wzrost wiedzy, ale przede wszystkim konkretne, wdrozone rozwigzania oraz gotowy plan dalszego
rozwoju firmy, oparty na realnych danych i sytuacji uczestnika.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiagniecie efektu ustugi zostanie potwierdzone poprzez analize wypracowanych rozwigzan oraz ich zastosowania w dziatalnosci
uczestnika, w szczegdlnosci gdy:

¢ uczestnik opracowat i wykorzystuje w praktyce Business Model Canvas dla swojej firmy,

¢ uczestnik zdefiniowat i stosuje 5-7 kluczowych wskaznikéw KPI, monitorujgc wyniki dziatalnosci,

¢ uczestnik opracowat persone zakupowa oraz dostosowat do niej oferte i komunikacje,

 uczestnik przygotowat i realizuje plan dziatar sprzedazowych i pozyskiwania klientéw (np. LinkedIn, Business Sales Navigator,
networking, dziatania systemowe),

¢ uczestnik stworzyt i wdrozyt spersonalizowang oferte oraz sposéb jej komunikacji na rynku,

 uczestnik opracowat i stosuje plan organizacji pracy i zarzadzania celami (np. cele SMARTER, plan tygodnia, priorytety),

« uczestnik wdrozyt co najmniej jedno rozwigzanie usprawniajgce dziatanie firmy (np. automatyzacja, delegowanie, wykorzystanie Al),

¢ uczestnik opracowat indywidualny plan wdrozenia i rozwoju firmy, oparty na jego realnej sytuacji biznesowej,

¢ uczestnik potrafi uzasadni¢ podejmowane decyzje biznesowe w oparciu o dane, analize i wypracowane narzedzia,

¢ uczestnik deklaruje i potwierdza wzrost kontroli nad firma, uporzadkowanie dziatan oraz ograniczenie chaosu operacyjnego (na
podstawie ewaluacji lub wywiadu).

Dodatkowo potwierdzeniem osiggniecia efektu jest powstanie zestawu materiatéw wypracowanych w trakcie ustugi (m.in. model
biznesowy, KPI, persona, plan dziatan, oferta, plan komunikacji), ktére stanowia podstawe do dalszego rozwoju dziatalnosci.



Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Ustuga ma charakter warsztatowo-doradczo-wdrozeniowy i realizowana jest w formule pracy na realnym biznesie uczestnika (JDG).
Kazdy modut koriczy sie wypracowaniem konkretnych narzedzi, decyzji i planéw dziatania mozliwych do natychmiastowego wdrozenia.

DZIEN 1

POZNAJ SIEBIE JAKO LIDERA ORAZ SKUTECZNIE ZARZADZAJ EFEKTYWNOSCIA WLASNA
Rola wiasciciela JDG

+ wtasciciel vs wykonawca — konflikt rol

- style podejmowania decyzji

* najczestsze btedy JDG (reaktywnosé, chaos, przecigzenie)
Mocne strony i potencjat

- identyfikacja talentéw

+ wykorzystanie mocnych stron w biznesie

+ decyzje: co robie sam, co deleguje

Autoprezentacja lidera

+ komunikat o sobie i firmie

+ spéjnos¢ i wiarygodnosc¢

Efektywnos¢ wiasna

+ zarzadzanie energig i czasem

* Pomodoro, Eisenhower, ALPEN

- identyfikacja ,ztodziei czasu”



+ automatyzacja i eliminacja zadan

NARZEDZIA: test kompetencji, mapa rél, Eisenhower, ALPEN
REZULTAT: tozsamos¢ lidera, lista zadan do eliminacji/delegowania, system pracy
DZIEN 2

CELE, KLIENCI | SPRZEDAZ

Cele

+ cele SMART dopasowane do JDG

* cele osobiste vs biznesowe

+ planowanie i monitoring

Negocjacje

* przygotowanie (cele, BATNA, granice)

+ analiza klienta

* sprzedaz wartosci vs cena

Pozyskiwanie klientéw

+ kanaty online/offline

+ LinkedIn, Sales Navigator, bazy

* CRM i zarzadzanie kontaktami

« monitoring skutecznosci dziatan

NARZEDZIA: SMART, plan tygodnia, CRM, arkusz negocjacji
REZULTAT: cele, struktura sprzedazy, system pracy z klientami
DZIEN 3

MODEL BIZNESOWY | KONTROLA

Model biznesowy

* Business Model Canvas

+ analiza zrodet przychodu i kosztéw

KPI

+ wyb6r 5-7 wskaznikéw

* monitorowanie i interpretacja

Persona klienta

+ segmentacja klientow

+ wptyw na oferte i komunikacje

NARZEDZIA: Canvas, KPI, karta persony

REZULTAT: model biznesowy, mierniki, jasno okreslony klient
DZIEN 4

OFERTA | KOMUNIKACJA

Oferta



* budowanie wartosci

+ wycena i pakiety

Komunikacja

+ spéjnos¢ marki

* budowanie zaufania

Social Media (wprowadzenie)

+ dobor kanatow

+ kierunek komunikacji

NARZEDZIA: oferta, wycena, plan komunikacji
REZULTAT: oferta i fundament komunikacji
DZIEN 5

STRES, RELACJE, SKALOWANIE

Stres

+ sygnaty wypalenia

+ zarzadzanie energia

Komunikacja

* trudny klient

« asertywnos¢

Skalowanie

+ delegowanie

+ wspétpraca z partnerami

NARZEDZIA: mapa stresu, delegowanie
REZULTAT: odpornos$¢, decyzje rozwojowe
DZIEN 6

Al W JDG

Al w biznesie

* automatyzacja proceséw

+ wsparcie decyzji

Al w analizie

+ dane, scenariusze

* promptowanie

Al jako wsparcie

* agenci Al

- redukcja przecigzenia

NARZEDZIA: mapa automatyzacji, schemat Al

REZULTAT: wykorzystanie Al w zarzadzaniu



DZIEN 7

SOCIAL MEDIA JAKO NARZEDZIE ROZWOJU FIRMY
Kanaty

+ Facebook, Instagram, TikTok, LinkedIn

+ dopasowanie do klienta

Komunikacja

+ budowanie zaufania

+ komunikacja sprzedazowa

Tredci

+ plan 30-60 dni

+ schematy tresci

Sprzedaz

* lejek sprzedazowy

« spotkania online

NARZEDZIA: plan komunikacji, kalendarz tresci, lejek
REZULTAT: uporzadkowana komunikacja i sprzedaz
DZIEN 8

DECYZJE W REALNYM BIZNESIE - MENTORING WDROZENIOWY
Decyzje

+ kluczowe decyzje biznesowe

+ eliminacja blokad

Priorytety

« koncentracja dziatan

+ redukcja chaosu

Model dziatania

* uproszczenie biznesu

* spéjnos¢ dziatan

Plan wdrozenia

+ plan 30-90 dni

* mierzenie efektéw

NARZEDZIA: plan dziatania, lista decyzji, priorytety
REZULTAT: decyzje, plan wdrozenia, kontrola biznesu
MENTORING POWDROZENIOWY (6h)

Konsultacje 1:1 (6 tygodni):

+ wsparcie wdrozenia

+ analiza efektow



« korekta dziatan

« decyzje biznesowe

REZULTAT: utrwalenie zmian i skuteczno$¢ dziatania

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 28

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

POZNAJ
SIEBIE JAKO
LIDERA ORAZ
SKUTECZNIE
ZARZADZAJ
EFEKTYWNOS
CIA WELASNA

Zajecia

2728 | Przerwa

POZNAJ
SIEBIE JAKO
LIDERA ORAZ
SKUTECZNIE
ZARZADZAJ
EFEKTYWNOS
CIA WELASNA

Zajecia

YP¥1) CELE,
KLIENCI |
SPRZEDAZ -
zarzadzaj
wyznaczaj
cele
SMARTER

Zajecia

5228 Przerwa

CELE,

KLIENCI |
SPRZEDAZ -
zarzadzaj
wyznaczaj

Zajecia

cele
SMARTER

Prowadzacy

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

Data realizacji
zajeé

12-01-2027

12-01-2027

12-01-2027

16-02-2027

16-02-2027

16-02-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:30

12:30

08:00

11:30

12:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:30

16:00

11:30

12:30

16:00

Liczba godzin

03:30

01:00

03:30

03:30

01:00

03:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Model

biznesowy *

Business

Model Canvas L

. Zajecia
« analiza

zrodet
przychodu i
kosztow

8728 | Przerwa

Model

biznesowy *

Business

Model Canvas L

. Zajecia
« analiza

zrédet
przychodu i
kosztow

IGEF%) Oferta
* budowanie
wartosci *
wycena i
pakiety;
Komunikacja *
spojnosé
marki ¢
budowanie

Zajecia

zaufania

Przerwa

oD

iP¥F5) Oferta
* budowanie
wartosci *
wycena i
pakiety;
Komunikacja *
spoéjnosc
marki ¢
budowanie

Zajecia

zaufania

RPN Al W

JDG -

automatyzac;j .
. Zajecia
a procesow i
wsparcie
decyzji

Przerwa

oo B

Prowadzacy

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

Data realizacji
zajeé

23-03-2027

23-03-2027

23-03-2027

07-04-2027

07-04-2027

07-04-2027

29-04-2027

29-04-2027

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:30

12:30

08:00

11:30

12:30

08:00

11:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:30

16:00

11:30

12:30

16:00

11:30

12:30

Liczba godzin

03:30

01:00

03:30

03:30

01:00

03:30

03:30

01:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

(o P

JDG -
automaryzacj
a procesow i
wsparcie

Zajecia

decyzji

[F%) STRES,
RELACJE,
SKALOWANIE
- sygnaty
wypalenia i Zajecia
przeciazenia,
zarzadzanie
energia
wiasng

Przerwa

B

STRES,

RELACJE,
SKALOWANIE
- sygnaty
wypalenia i
przeciazenia,
zarzadzanie
energia

Zajecia

wilasna

SOCIAL
MEDIA JAKO
NARZEDZIE
ROZWOJU
FIRMY i marki
wilasnej

Zajecia

Przerwa

(202 B

SOCIAL
MEDIA JAKO
NARZEDZIE
ROZWOJU
FIRMY i marki
osobistej

Zajecia

. Zajecia
Mentoring 1:1

Przerwa

Prowadzacy

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

ANNA
CHOJNACKA-
BARANIK

Data realizacji
zajeé

29-04-2027

25-05-2027

25-05-2027

25-05-2027

02-06-2027

02-06-2027

02-06-2027

11-06-2027

11-06-2027

Godzina
rozpoczecia

12:30

08:00

11:30

12:30

08:00

11:30

12:30

08:00

12:00

Godzina
zakonczenia

16:00

11:30

12:30

16:00

11:30

12:30

16:00

12:00

13:00

Liczba godzin

03:30

03:30

01:00

03:30

03:30

01:00

03:30

04:00

01:00



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy
ANNA
. Zajecia CHOJNACKA-
Mentoring 1:1
BARANIK
DECYZJEW
REALNYM ANNA
BIZNESIE - Zajecia CHOJNACKA-
MENTORING BARANIK
WDROZENIO
wy
- Przerwa -
DECYZJEW
REALNYM ANNA
BIZNESIE - Zajecia CHOJNACKA-
MENTORING BARANIK
WDROZENIO
Wy
ANNA
28728 Walidacja CHOJNACKA-
BARANIK
Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidacji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

11-06-2027

15-06-2027

15-06-2027

15-06-2027

15-06-2027

Godzina
rozpoczecia

13:00

08:00

11:00

12:00

15:30

Liczba godzin

70:00

60:30

00:30

09:00

81:15

Cena

15000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

11:00

12:00

15:30

16:00

Liczba godzin

01:00

03:00

01:00

03:30

00:30



Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 15000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 214,29 PLN
Koszt osobogodziny netto 214,29 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 70:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

ANNA CHOJNACKA-BARANIK

Trenerka Biznesu z miedzynarodowa certyfikacjg ACI (American Certification Institute), posiadajaca
24-letnie doswiadczenie w dziatalnosci biznesowej oraz pracy z organizacjami w obszarze rozwoju
kompetencji menedzerskich, sprzedazowych i komunikacyjnych. Absolwentka Wydziatu Nauk
Ekonomicznych i UMK w Toruniu oraz programu MBA Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie.
Certyfikowany Zawodowy Negocjator.

Aktywnie prowadzi szkolenia, warsztaty oraz procesy doradcze dla firm, instytucji publicznych i
kadry zarzadzajacej. Specjalizuje sie w pracy warsztatowej, opartej na realnych wyzwaniach
uczestnikow i praktycznym zastosowaniu narzedzi biznesowych.

Zakres szkolen obejmuje: zarzadzanie i przywddztwo, komunikacje interpersonalng i organizacyjna,
negocjacje biznesowe (w tym BATNA), sprzedaz i obstuge klienta (B2B, B2C, sektor publiczny), prace
z trudnym klientem i konfliktem, rozwéj kompetencji osobistych (asertywnos$¢, zarzgdzanie
stresem), budowanie kultury organizacyjnej oraz efektywnos$¢ osobistg i organizacje pracy.
Szkolenia realizowane sg w formie interaktywnych warsztatéw z wykorzystaniem sprawdzonych
modeli (m.in. Harvard Negotiation Project, DISC), studiéw przypadkéw i symulacji. Trener taczy
wiedze ekspercka z praktyka biznesowag w obszarach sprzedazy, marketingu i zarzadzania,
dostarczajgc uczestnikom konkretne narzedzia do wdrozenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje zestaw materiatéw szkoleniowych i narzedzi wdrozeniowych, ktére stanowig integralng czes¢ procesu pracy nad jego
wiasnym biznesem. Materiaty majg charakter praktyczny i sg bezposrednio wykorzystywane podczas warsztatéw oraz po ich zakoriczeniu.

Zakres materiatéw obejmuje:



1. Materiaty merytoryczne

 prezentacje szkoleniowg zawierajaca kluczowe modele, koncepcje i schematy dziatania (zarzadzanie JDG, sprzedaz, komunikacja, Al),
e opracowania teoretyczne w formie PDF (definicje, modele biznesowe, przyktady zastosowan),
e zestaw dobrych praktyk i rekomendacji biznesowych.

2. Karty pracy i narzedzia analityczne

e karta celéw (SMARTER) wraz z planem ich realizacji,

¢ plan tygodnia i arkusz zarzadzania priorytetami,

e Business Model Canvas (model biznesowy uczestnika),
 karta KPI (definiowanie i monitorowanie wskaznikéw),

e karta persony zakupowej,

« arkusz przygotowania do negocjacji (cele, BATNA, granice),
¢ mapa kanatéw pozyskiwania klientow,

¢ arkusze do analizy dziatan sprzedazowych i kom

Adres

ltawa 7
14-200 ltawa

woj. warminsko-mazurskie

Ustuga realizowana jest w miejscu wskazanym przez Pracodawce (uczestnika), najczesciej w siedzibie firmy lub w
przestrzeni, w ktérej prowadzona jest dziatalno$¢ gospodarcza. Forma realizacji wynika z charakteru ustugi — jest to
warsztat strategiczno-wdrozeniowy 1:1, oparty na pracy na realnym biznesie uczestnika.

Miejsce realizacji umozliwia bezposredni dostep do biezgcych informacji, dokumentéw, danych oraz narzedzi
wykorzystywanych w firmie (m.in. oferta, dziatania sprzedazowe, komunikacja z klientami, procesy operacyjne), co
pozwala na analize rzeczywistych wyzwan oraz wypracowanie rozwigzan adekwatnych do aktualnej sytuacji biznesowe;j.
Praca odbywa sie w warunkach zapewniajgcych komfort, poufno$¢ oraz mozliwos¢ swobodnej analizy i podejmowania
decyzji biznesowych. Organizacja przestrzeni umozliwia prowadzenie pracy warsztatowej, analize materiatéw oraz
biezgce wdrazanie wypracowanych rozwigzan.

Doboér miejsca kazdorazowo uwzglednia specyfike dziatalnos$ci uczestnika oraz po

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail anna.baranik@image4u.pl

Telefon (+48) 502 675 527

ANNA CHOJNACKA-BARANIK



