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® CHARAKTERYSTYKA FIRMY

Zespot trenerdw STS od wielu lat zbiera doswiadczenia z zakresu zarzadzania, handlowe
oraz trenerskie w rdznych firmach, zaréwno miedzynarodowych korporacjach jak tez polskich firmach

“rodzinnych”.

W 2000 roku zatozylismy firme szkoleniowg STS s.c., poprzez ktorg dzielimy sie zdobytg przez nas
wiedzg i doswiadczeniem z zakresu zarzadzania zespotami i procesami, efektywnej komunikacji

oraz prowadzenia relacji handlowych.

W naszej pracy szkoleniowej opieramy sie na autorskich programach opracowanych na podstawie
osobistych doswiadczen oraz wiedzy zdobywanej przez wiele lat. Dzieki temu mamy mozliwosc¢
precyzyjnego dostosowania realizowanych szkolent do rzeczywistych potrzeb i uwarunkowan szkolonej

firmy oraz potencjatéw i oczekiwan uczestnikdw szkolen.

Nazwa firmy jest skrétem od ,Szkolenia i Treningi Symulacyjne”, poniewaz wprowadziliSmy
do szkolen autorskg formute szkolen — treningi symulacyjne oparte na wczesniej przygotowanych
scenariuszach negocjacyjnych — ktére umozliwiajg rozwoj kompetencji i umiejetnosci handlowych
w trakcie realnie prowadzonego procesu negocjacji z wykorzystaniem rzeczywistych zmiennych

negocjacyjnych, ktorymi postuguja sie uczestnicy w swoich relacjach handlowych.

Osadzenie kazdego szkolenia w realiach uczestnikdow nalezy do naszych podstawowych zasad
szkoleniowych, poniewaz z naszego do$wiadczenia jest to jeden z kluczowych elementéw rzeczywistej

efektywnosci szkolen oraz konsultacji.

Gtéwnym celem, ktory sobie stawiamy we wspdtpracy z naszymi kontrahentami jest wypracowanie

takiej formuty i zakresu szkolenia, ktdry zagwarantuje naszym klientom realne i trwate efekty.

Poszukujac efektywnych rozwigzan proponujemy naszym klientom:
e Wsparcie w przeprowadzeniu zespotu przez proces zmian jakim jest np.: wdrazanie nowych
wartosci, kompetencji, tak aby budowac swiadomosc¢ i odpowiedzialno$¢ zespotu oraz trwatosé

Zmian.

o Scista wspétprace w okredleniu potrzeb i potencjatéw szkolonych zespotdw. W ramach
przygotowan do szkolenia prowadzimy konsultacje i superwizje w terenie potencjalnych

uczestnikow szkolenia - na koszt STS.

e Konsultacje, szkolenia warsztatowe oraz treningi symulacyjne, ktére sg ukierunkowane

na rozwdj zawodowych kompetencji wspierajacych w realizacji zatozonych celéw organizacji.

e Indywidualne konsultacje dla menedzeréw i handlowcéw, realizowane m.in. poprzez

superwizje lub coaching w terenie.

Nie chcemy zmieniac ludzi — pomagamy dziata¢ bardziej Swiadomie i efektywnie.
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® JAK DZIALAMY — METODOLOGIA

Realizujac zlecone projekty szkoleniowe z zatozenia proponujemy proces obejmujacy trzy

kluczowe etapy:

e Przygotowanie projektu — obejmujacy rozpoznanie potrzeb i uwarunkowan firmy i uczestnikow

szkolenia oraz dostosowanie programéw szkolen.

e Realizacja szkolen — sg to szkolenia realizowane metodg warsztatowg lub treningu
symulacyjnego. Obydwie formy oparte sg na nauce poprzez doswiadczenie oraz trening
umiejetnosci. Obydwie formy opierajg sie na realnych case’ach, C¢wiczeniach oraz

interaktywnym udziale uczestnikéw.

e Podsumowanie projektu, ktére zawiera réwniez rézne metody ewaluacji oraz mozliwosci

i propozycje dalszego rozwoju kompetencji.

W dalszej czesci oferty przedstawiamy bardziej szczegdtowy opis mozliwych dziatan

podejmowanych w kolejnych etapach realizacji projektu.

ETAP I - PRZYGOTOWANIE PROJEKTU

Zalezy nam na dostosowaniu oferty szkoleniowej do realnych potrzeb i uwarunkowan Firmy.
W zwigzku z tym proponujemy, aby integralng czescig przygotowan do szkolenia byty konsultacje
z osobami decyzyjnymi w Firmie oraz, o ile tylko jest to mozliwe, bezposrednia superwizja pracy

potencjalnych uczestnikéw szkolenia.

Celem jest =zebranie informacji umozliwiajacych opracowanie szczegdtowego programu
szkoleniowego uwzgledniajacego specyfike uwarunkowan rynkowych Firmy, jak tez przyjetych

i stosowanych w praktyce sposobdéw postepowania w konkretnych sytuacjach.

Poniewaz powyzsze dziatania lezg w interesie naszej firmy nie obcigzamy naszych klientéw

kosztami wynikajacymi z realizacji tego etapu.

Catosc¢ prac w tym etapie obejmuje:
e Konsultacje z bezposrednim przetozonym/przetozonymi grupy uczestnikow
e Superwizje - wspdlna praca z uczestnikami szkolenia w celu rozpoznania i zdefiniowania
sytuacji trudnych w negocjacjach
¢ Przygotowanie ramowego programu szkolenia
e Konsultacje programowe z potencjalnymi uczestnikami szkolen

e Ostateczna weryfikacja programu z Panstwa strony

STS - SZKOLENIA I TRENINGI SYMULACYJINE

02-390 Warszawa; ul. Grdjecka 186/617 (Budynek Colosseum); tel. 22 428 58 82; biuro@sts-szkolenia.pl; www.sts-szkolenia.pl


mailto:biuro@sts-szkolenia.pl
http://www.sts-szkolenia.pl/
http://ww.sts-szkolenia.pl/index.php?szkolenia=warunki-wspolpracy

Dzieki pracom w tym etapie, istnieje mozliwos¢ uzyskania maksymalnej ilosci informaciji

i dostosowania projektu szkoleniowego do realnych sytuacji z jakimi spotykajq sie uczestnicy szkolen

w swojej pracy. Mozliwos¢ dyskusji i wspdlnego dzielenia sie doswiadczeniem na tym etapie

to element, ktdry wptywa na ostateczny ksztatt nastepnie realizowanego programu szkoleniowego.

ETAP II - REALIZACJA PROGRAMU SZKOLENIOWEGO

Podstawowy schemat warsztatu obejmuje:

Okreslenie celdow spotkania i zasad pracy warsztatowej
Krotkie wprowadzenie do tematu
Wykorzystanie metod pracy aktywnej w matej grupie, np.:
o Cwiczenia w matych (2-3 osobowych zespotach)
e Burza mozgéw
¢ Moderowana dyskusja w grupie
Szkolac z zakresu umiejetnosci komunikacji, negocjacji postugujemy sie nagraniami na video
przyktadowych sytuacji. Nastepnie przeprowadzamy:
¢ Analize materiatu wspdlnie z grupg
o Wypracowujemy z uczestnikami korzystny w danej sytuacji algorytm

postepowania

¢ Przeprowadzamy trening nowych umiejetnosci w podgrupach

Cechy zajec warsztatowych prowadzonych przez STS:

Uczestnicy zajmujg sie podczas warsztatdw swoimi realnymi trudnosciami w kontekscie
ich rzeczywistych zadan; uwzgledniane sg realne potrzeby i mozliwosci oséb bioracych udziat
w zajeciach,

W grupach powyzej o$miu uczestnikow zajecia prowadzone sg przez dwoch doswiadczonych
treneréw, co umozliwia w istotnych momentach dzielenie grupy na dwie mniejsze. Pozwala
to na elastyczne prowadzenie zaje¢ oraz przecwiczenie kluczowych tematow zaje¢ kazdemu

z uczestnikow,

Uczestnicy uczg sie poprzez doswiadczenie réznych sytuacji w matych grupach, z mozliwoscig

uzyskania konsultacji indywidualnych,

Zajecia prowadzone sg w atmosferze wspierajacej podejmowanie nawet trudnych zadan,

wzmacniajqcej istotnie poziom integracji wszystkich uczestnikow,
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e Uczestnicy nie majg obowigzku ubioru stuzbowego - atmosfera pewnej swobody sprzyja
efektywnej pracy i regeneracji sit,

e Trenerzy omawiajac trudne sytuacje, uzywajg w trakcie zaje¢ zapisu video. Pozwala to oméwié

najtrudniejsze sytuacje w mozliwie najbardziej obiektywny sposdb,

e Po warsztatach uczestnicy otrzymujg skrypty zawierajgce podstawowe informacje

z omawianych zakreséw oraz zaswiadczenia ukonczenia zajet.

ETAP III - PODSUMOWANIE I MOZLIWOSCI DALSZEGO WSPARCIA PRACOWNIKOW

1. Raporti ewaluacja szkolenia

Istnieje mozliwos$¢ przygotowania raportu zawierajgcego nasze whnioski i spostrzezenia dotyczace
dalszego rozwoju personelu. Jest on tworzony na podstawie ankiet wypetnianych przez uczestnikéw

szkolenia po jego zakonczeniu.

2. Mozliwosci wsparcia przy wdrozeniu nowych umiejetnosci:

a. Follow up
Istnieje mozliwos¢ poprowadzenia kilkugodzinnego warsztatu, podczas ktérego uczestnicy moga
koncentrowac sie na poszukiwaniu rozwigzan sytuacji trudnych, z jakimi sie zetkneli, w oparciu

0 umiejetnosci nabyte na szkoleniu.

b. Wdrozenie coachingu

Istnieje mozliwos¢ przeprowadzenia dodatkowego szkolenia z zakresu umiejetnosci menedzerskich,
dzieki ktéremu bezposredni przetozeni/trenerzy Firmy, bedg mieli mozliwo$¢ wspierania we wdrazaniu

umiejetnosci oraz analizy i oceny rozwoju personelu.

c. Trening symulacyjny

Istnieje mozliwo$¢ zorganizowania szkolenia wedtug formuty treningu symulacyjnego STS, dzieki
ktorej uczestnik uzyskuje mozliwos¢ praktycznego wykorzystania nabytych umiejetnosci. Symulacja
oparta jest na scenariuszach okreslajacych kluczowe zmienne, adekwatne do realidow. Uczestnicy

uzyskuja informacje zwrotne od trenerdéw bezposrednio w trakcie trwania negocjaciji.
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® SZKOLENIA PROWADZONE PRZEZ STS

1. UMIEJETNOSCI MENEDZERSKIE

ZARZADZANIE 1 MOTYWOWANIE PODWEADNYCH

Podstawowym celem tych zaje¢ jest przekazanie uczestnikom usystematyzowanej wiedzy
oraz umiejetnosci z zakresu budowania efektywnych relacji z podwiadnymi oraz tworzenia i wdrazania

struktur motywacyjnych w zespotach.

Program szkolenia umozliwia uczestnikom trening praktycznych umiejetnosci menedzerskich
w codziennych sytuacjach w komunikacji z podwiadnymi. Ukazuje, jakie narzedzia i dziatania
przetozonego wspierajg podwiadnych w przyjmowaniu odpowiedzialno$ci. Jak przekazywaé zadania
i egzekwowac ich realizacje, by budowac ich $wiadomo$¢ i odpowiedzialno$é. Jak komunikowac

podwtadnym czego od nich oczekujemy i jakie sg kluczowe cele i wartosci.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e oczekiwania przetozonych i podwtadnych - kluczowe funkcje menedzera
o efektywne style zarzadzania i relacje z podwtadnymi

e zakresy komunikacji z podwtadnymi

e delegowanie zadan i odpowiedzialnosci

¢ planowanie i kontraktowanie z podwtadnymi realizacji zadan

e motywowanie pozafinansowe

e przekazywanie podwtadnym kluczowych wartosci pracy zespotu
¢ budowanie $wiadomosci i odpowiedzialnosci podwtadnych

e przekazywanie decyzji o karach i nagrodach

e przekazywanie informacji o ocenie - informacja zwrotna

e asertywnos$¢ w zarzadzaniu

¢ spadek motywacji podwitadnych

o zaleznoS¢ miedzy motywacjq i doswiadczeniem pracownika

e rozmowa ze zdemotywowanym podwitadnym

e rozwigzywanie konfliktow w zespole

e rozwoj kompetencji
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BUDOWANIE EFEKTYWNEGO ZESPOLU

Celem tych zaje¢ jest przekazanie uczestnikom usystematyzowanej wiedzy oraz umiejetnosci
z zakresu $wiadomego tworzenia efektywnego zespotu. Rozumienia i wykorzystywania mechanizméw
grupowych. Prowadzenia spotkan zespotu zaktadajacych aktywny i odpowiedzialny udziat wszystkich

uczestnikdw spotkania.

Kazda grupa oraz zespdt podlega obiektywnym mechanizmom, ktére majg wptyw na jej
efektywnos$¢, poziom zaangazowania, odpowiedzialno$¢ za podejmowane dziatania czy tez konflikty

wewnetrzne.

Program szkolenia umozliwia liderom praktyczne diagnozowanie korzystnych i destrukcyjnych
mechanizmdw grupowych oraz trening we wdrazaniu mechanizmdw pracy zespotowej, ktore zaktadajag

aktywny, odpowiedzialny i tworczy udziat wszystkich.

Szkolenie to pokazuje, jak planowac i prowadzi¢ spotkania z zespotem. Jak radzi¢ sobie z trudnymi
sytuacjami w trakcie spotkania z grupa podwifadnych (opdr, brak inicjatywy, negowanie pomystéw
lidera, itp.).

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e rozrdznienie mechanizméw grupowych i zespotowych
e prowadzenie spotkan zespotu - etapy, zasady

e dynamika procesu grupowego - etapy rozwoju grupy
e struktura grupy

e wspierajace i destruktywne role grupowe

e kryzysy w pracy z grupg / zespotem - strategie postepowania
e zasady konstruowania efektywnego zespotu

e funkcje w zespole

e rola lidera w zespole - zadania i strategie

e zasady i etapy prowadzenia spotkania zespotu

e budowanie zaangazowania i odpowiedzialnosci

¢ metody aktywnej pracy z zespotem

e efektywna komunikacja
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Szkolenia Treningi Symulacyjne

COACHING - WSPIERANIE ZAWODOWEGO ROZWOJU PRACOWNIKA

Celem szkolenia jest dostarczenie usystematyzowanej wiedzy na temat wdrazania mechanizmu
coachingu oraz etapdw i narzedzi wspierajacych dokonanie pozadanych zmian zachowan

pracownikéw.

Warsztat ten kierujemy do menedzeréw, ktdérzy chcg efektywnie wspiera¢ rozwoj pracownikéw
lub egzekwowal dziatania zgodne z przyjetymi standardami (np.: standardami handlowymi)

obwigzujacymi w danej firmie.

W trakcie szkolenia uczestnicy doskonalg umiejetnosci w kolejnych etapach pracy, od okreSlenia

zakresu pozadanych zmian zachowan po wspolng prace z pracownikiem.

Program szkolenia zawiera réwniez narzedzia wspierajgce menedzera w trudnych sytuacjach
w trakcie rozmowy coachingowej (np.: gdy podwiadny nie przyjmuje informacji od przetozonego,

neguje zmiany, itp.).

W trakcie szkolenia wspieramy uczestnikdw w budowaniu narzedzi umozliwiajgcych monitorowanie

procesu rozwoju kompetencji podwtadnych.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e mozliwosci wspierania profesjonalnego rozwoju
e mechanizmy i etapy coachingu
e instruktaz, asysta, coaching
e kategorie coachingowe
e wdrazanie coachingu
e etapy spotkania coachingowego
e budowanie $wiadomosci i odpowiedzialnosci
e informacja zwrotna
e generowanie nowych rozwigzan
e trening nowych umiejetnosci
e egzekwowanie standardow

e planowanie i monitorowanie rozwoju kompetencji
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PROWADZENIE SPOTKAN I SZKOLEN METODAMI AKTYWNYMI

Sq to warsztaty systematyzujace wiedze i umiejetnosci z zakresu przygotowania i prowadzenia

interaktywnych spotkan zespotow.

Szkolenie jest skierowane do kadry menedzerskiej oraz o0sob prowadzacych szkolenia.
Uczestnicy zaje¢ otrzymujq usystematyzowang wiedze z zakresu konstruowania spotkan i szkolen,

etapow prowadzenia oraz dynamiki procesu grupowego.

W trakcie szkolenia uczestnicy prowadza wybrane fragmenty spotkan zespotdw lub szkolen

(adekwatnie do swoich zadan) uzyskujac informacje zwrotne od uczestnikéw i trenerow.

Program szkolenia zaktada mozliwos¢ przecwiczenia przez uczestnikow trudnych sytuacji
w prowadzeniu interaktywnych spotkan, np.: grupa nadaktywna, grupa bierna, negujaca propozycje

prowadzacego, itp.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

okreslenie kluczowych celéw interaktywnych spotkan - korzysci i zagrozenia

przygotowanie szkolenia - warunki organizacyjne, materiaty do prezentacji i pracy z grupq
o struktura i etapy prowadzenia spotkania

e reguly i zasady spotkania - budowanie korzystnej relacji z uczestnikami

¢ metody aktywnej pracy: dyskusja, generowanie pomystéw, praca w podgrupach, itp.

e dynamika procesu grupowego - fazy rozwoju grupy

e struktura grupy - role grupowe

e styl dyrektywny w prowadzeniu spotkan metodami aktywnymi

o techniki kierowania uwagg grupy

e trudne sytuacje w prowadzeniu spotkan - grupa bierna, nadaktywna, ktopotliwe role grupowe
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OKRESOWA OCENA PRACOWNIKOW

Celem szkolenia jest przekazanie kluczowych narzedzi i mechanizméw wspierajgcych menedzerdow

w prowadzeniu spotkania oraz efektywnej komunikacji z pracownikiem.

Szkolenie to kierujemy do wszystkich osdb zarzadzajacych zespotami oraz prowadzacych okresowe

rozmowy oceniajgce z podwtadnymi.

Program warsztatu obejmuje niezbedne przygotowanie menedzera do poprowadzenia spotkania,

przekazanie pracownikowi informacji o ocenie jego osiggnie¢ i potencjatdw oraz planowanie

i kontraktowanie pozadanego rozwoju kompetencji. W dalszej czeSci szkolenia uczestnicy majg

mozliwo$¢ doskonalenia swoich umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami w rozmowie

z podwitadnym.

W trakcie szkolenia kluczowym akcentem jest efektywna komunikacja z pracownikiem wspierajaca

budowanie jego motywacji oraz rozwoju.

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

cele rozmowy z podwtadnym

przygotowanie menedzera do okresowej rozmowy oceniajacej
zbieranie kluczowych informacji o osiggnieciach pracownika w okresie oceny
etapy spotkania z pracownikiem

przekazanie kluczowych informacji o ocenie osiggniec i potencjatow
postugiwanie sie informacjg zwrotng

kontrolowanie przebiegu rozmowy oceniajacej

przyjmowanie informacji zwrotnej od pracownika

okreslanie celéw rozwojowych dla pracownika

indywidualny programu rozwoju kompetencji

kontraktowanie zmian — budowanie odpowiedzialnosci pracownika
asertywno$¢ w prowadzeniu rozmowy oceniajacej

trudne sytuacje w prowadzeniu rozmowy oceniajacej:
o opor przed oceng, polemika i negowanie oceny
o zrzucanie odpowiedzialnosci

o brak zaangazowania, ,tatwa zgoda”

STS - SZKOLENIA I TRENINGI SYMULACYINE
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REKRUTACJIA - PROWADZENIE ROZMOW KWALIFIKACYINYCH

Sq to warsztaty ukazujgce proces rekrutacji - od niezbednych przygotowan po sposoby
prowadzenia rozmoéw kwalifikacyjnych i pozyskiwanie najlepszych pracownikéw, pod katem

okreslonych wymagan w stosunku do konkretnego stanowiska.

Szkolenie jest skierowane do kadry menedzerskiej i specjalistdw odpowiedzialnych za rekrutacje
pracownikdw: specjalisci ds. rekrutacji, kierownicy dziatdéw — HR, sprzedaz, obstuga klienta, kierownicy

oddziatéw i placowek itd.

Podczas szkolenia uczestnicy majg mozliwo$¢ doskonalenia praktycznych umiejetnosci prowadzenia
rozméw kwalifikacyjnych oraz zapoznania sie z réznymi narzedziami rekrutacyjnymi umozliwiajgcymi
wstepng ocene potencjatu kandydata.

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e metody i narzedzia rekrutacji - przeglad mozliwosci w zaleznosci od profilu stanowiska -

elementy Assessment Center
e Opis stanowiska - zadania wykonywane na powierzonym stanowisku
e profil stanowiska - warunek przygotowania odpowiednich narzedzi rekrutacyjnych
¢ badanie i weryfikacja dokumentow
e badanie kompetencji kandydatéw
e organizacja spotkania z kandydatem
e zasady i etapy prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej
e zadawanie pytain umozliwiajacych pozyskanie istotnych informacji o kandydacie

o weryfikacja rekomendacji
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2. EFEKTYWNA KOMUNIKACIA

EFEKTYWNA KOMUNIKACIA W ZESPOLE — UMIEJETNOSCI INTERPERSONALNE

Celem tego warsztatu jest wsparcie w udroznieniu efektywnej komunikacji i wspotpracy wewnatrz
dziatu lub zespotu. Optymalnym jest udziat w szkoleniu wszystkich pracownikéw dziatu lub zespotuy,

w tym réwniez osob zarzadzajacych lub lidera zespotu.

W trakcie warsztatu zajmujemy sie realnymi trudnosciami w trzech kluczowych, z perspektywy

efektywnej wspotpracy, obszarach:
e mozliwosci i ograniczenia w codziennej komunikacji i wspotpracy
e negocjacje nastawione na wspdtprace

o efektywna komunikacja w trakcie roboczych spotkan zespotu.

Uczestnicy szkolenia poznajg i trenujq rozne narzedzia i techniki komunikacji nastawione
na zjednywanie do wspotpracy, budowanie pozytywnych nastawien, radzenie sobie z presjg
i manipulacjami oraz prowadzenie procesu negocjacji wewnatrz zespotu przy duzych rozbieznosciach

stanowisk wyj$ciowych.
Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e mechanizmy efektywnej komunikacji

e Zzjednywanie do wspdtpracy

e techniki i narzedzia skutecznej komunikacji

¢ nieswiadome programy - indywidualne dostosowanie w komunikacji
e negocjacje nastawione na wspotprace

e stanowiska wyjsciowe stron a rzeczywiste motywy dziatan
e kluczowe trudnosci w komunikacji

e asertywno$¢ w relacjach interpersonalnych

e ochrona kluczowych granic wspédtpracy oraz relacji

e presja i manipulacje w relacjach interpersonalnych

e ocena, krytyka, aluzje

e egzekwowanie ustalen wspotpracy

e budowanie wspdtodpowiedzialnosci za realizacje ustalen

o warunki efektywnej komunikacji w trakcie spotkan zespotu

e struktura grupy i zespotu - role grupowe a funkcje w zespole

12
STS - SZKOLENIA I TRENINGI SYMULACYINE

02-390 Warszawa; ul. Grdjecka 186/617 (Budynek Colosseum); tel. 22 428 58 82; biuro@sts-szkolenia.pl; www.sts-szkolenia.pl


mailto:biuro@sts-szkolenia.pl
http://www.sts-szkolenia.pl/
http://www.sts-szkolenia.pl/index.php?szkolenia=efektywna-komunikacja&d=a
http://www.sts-szkolenia.pl/index.php?szkolenia=efektywna-komunikacja&b=1

EFEKTYWNA KOMUNIKACJA WEWNATRZ FIRMY

Celem tego warsztatu jest wsparcie w udroznieniu komunikacji i wspdtpracy wewnatrz firmy.
W szkoleniu tym biorg udziat zespoty/dziaty firmy (lub ich reprezentanci) w tym réwniez osoby

zarzadzajace, ktore chcg zwiekszy¢ efektywnos¢ komunikacji i wspotpracy.

W trakcie warsztatu zajmujemy sie realnymi trudnosciami w trzech kluczowych z perspektywy
efektywnej wspotpracy obszarach:

e komunikacje interpersonalng, realizowang codziennie osobiscie, mailowo lub telefonicznie
e negocjacje nastawione na wspotprace - przy duzych rozbieznosciach stanowisk wyjsciowych

e komunikacje w zespotach projektowych, taczacych przedstawicieli réznych dziatow.

Uczestnicy szkolenia zajmujg sie realnymi trudnosciami komunikacyjnymi oraz realnie
realizowanymi projektami. Poznajg i trenujq rozne narzedzia i techniki komunikacji nastawione
na zjednywanie do wspodtpracy i efektywnosS¢ komunikacji w firmie. Jak budowaé pozytywne
nastawienia do wspdtpracy? Jak radzi¢ sobie z presjg i manipulacjami? Jak poprowadzi¢ proces

komunikacji i negocjacje wewnatrz firmy?

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e mechanizmy efektywnej komunikacji

e Zzjednywanie do wspdtpracy

e techniki i narzedzia skutecznej komunikacji

¢ nieSwiadome programy - indywidualne dostosowanie

e stanowiska wyjsciowe stron a rzeczywiste motywy dziatan
e negocjacje nastawione na wspotprace

e kluczowe trudnosci w komunikacji poziomej w firmie

e asertywnosc¢ - ochrona granic wspdtpracy i relacji

e radzenie sobie z presjg i manipulacjami

e przekazywanie trudnych informacji

e egzekwowanie ustalen wspotpracy

e budowanie wspdtodpowiedzialnosci za realizacje ustalen

e warunki efektywnej komunikacji w trakcie spotkan zespotu projektowego

¢ planowanie i organizacja realizacji projektu
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EFEKTYWNA KOMUNIKACJA — NEGOCJACJIE

Celem tego warsztatu jest wsparcie w udroznieniu komunikacji i wspdtpracy wewnatrz firmy.

W szkoleniu tym biorg udziat osoby odpowiedzialne za wspétprace np. ze spotkami zaleznymi.

W trakcie warsztatu zajmujemy sie realnymi trudnosciami w kluczowych z perspektywy efektywnej

wspdtpracy obszarach:
e komunikacje interpersonalna, realizowang codziennie osobiscie, mailowo lub telefonicznie
e negocjacje nastawione na wspotprace - przy duzych rozbieznosciach stanowisk wyjsciowych

e ustalenie warunkéw efektywnej wspdtpracy i komunikagji.

Uczestnicy zajmujq sie realnymi trudnosciami w komunikacji i wspdtpracy. Poznajq i trenujg rézne
narzedzia i techniki negocjacji nastawione na zjednywanie do wspdtpracy oraz radzenie sobie z presjg,

manipulacjami, impasem, egzekwowaniem wczesniejszych ustalen.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e cele i zasady skutecznej komunikacji
e budowanie pozytywnych nastawien
e zjednywanie do wspdtpracy
e techniki i narzedzia skutecznej komunikacji
e nieSwiadome programy - indywidualne dostosowanie
e stanowiska wyjsciowe stron a rzeczywiste motywy dziatan
e negocjacje nastawione na wspdtprace
e kluczowe trudnosci w komunikacji i wspotpracy
e ochrona granic wspdtpracy i relacji - asertywnosc
e radzenie sobie z presjq i manipulacjami
e przekazywanie trudnych informacji
e egzekwowanie ustalen wspodtpracy
e ostateczne ustalenia obszaréw i zasad wspdtpracy
e budowanie wspdtodpowiedzialnosci za realizacje ustalen

e warunki efektywnej wspotpracy i komunikacji
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3. UMIEJETNOSCI HANDLOWE

NEGOCIJACIE HANDLOWE

Celem szkolenia jest usystematyzowanie narzedzi negocjacyjnych oraz doskonalenie umiejetnosci

prowadzenia procesu negocjacji nastawionego na budowanie dtugofalowej wspotpracy handlowe;j.

Sq to warsztaty adresowane do handlowcéw, ktorzy prowadza rozmowy handlowe B2B
lub z wymagajacymi kontrahentami oraz partnerami w biznesie. Ukierunkowane s na trening
umiejetnosci w stosowaniu strategii i technik negocjacyjnych oraz wdrozenie kluczowych narzedzi
z tego zakresu. Uczestnicy, po krétkim wprowadzeniu i nagraniu przyktadowych sytuacji handlowych
osadzonych w ich realiach, trenujg praktyczne umiejetnosci w radzeniu sobie z najczestszymi

sytuacjami negocjacyjnymi.

Program warsztatdw przeprowadza przez kolejne etapy negocjacji, od nawigzania kontaktu
z klientem, poprzez radzenie sobie z zastrzezeniami, presjq i roszczeniami po efektywne domkniecie

kontraktu handlowego.

Uczestnicy zajec¢ trenujg umiejetnosci komunikacyjne, pozwalajace wptywac na zmiane nastawien
i postaw odbiorcédw, uczg sie kontrolowania procesu negocjacyjnego, tak aby osiggaé zatozone cele

handlowe.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e przygotowanie do negocjacji handlowych - kluczowe cele i zmienne negocjacyjne
e proces negocjacji - mechanizmy, zasady, etapy

e budowanie korzystnej relacji z kontrahentem

e prezentacja oferty wspotpracy

¢ nieSwiadome programy - indywidualne dostosowanie sposobu komunikacji
e zastrzezenia i watpliwosci - mozliwe rozwigzania

e stanowiska wyjsciowe a rzeczywiste motywy dziatan

e asertywnos¢ handlowa - ochrona granic relacji i zasad wspotpracy

e impas w negocjacjach - mozliwe rozwigzania

o efektywne domkniecie kontraktu

e egzekwowanie ustalen kontraktu

e negocjacje zespotowe

¢ matematyka handlowa
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NEGOCJACIE Z KLUCZOWYMI KLIENTAMI

Warsztaty te skierowane sg do handlowcdéw prowadzacych relacje z kluczowymi klientami firmy.
Program warsztatow uwzglednia specyfike wspdtpracy z regionalnymi i miedzynarodowymi sieciami

handlowymi.

Uczestnicy warsztatéw trenujq praktyczne umiejetnosci w radzeniu sobie z najczestszymi trudnymi
sytuacjami w kolejnych etapach kontaktéw handlowych z wymagajacymi, Swiadomymi gry handlowej

kupcami.

Warsztat ten jest ukierunkowany na doskonalenie umiejetnosci w stosowaniu strategii i technik

negocjacyjnych oraz wdrozenie kluczowych pojec z tego zakresu.

Uczestnicy warsztatéw, po krotkim wprowadzeniu i nagraniu przykfadowych sytuacji handlowych
osadzonych w ich realiach, trenujq praktyczne umiejetnosci w radzeniu sobie z najczestszymi
sytuacjami negocjacyjnymi. Program warsztatow przeprowadza przez kolejne etapy negocjacji,
od nawigzania kontaktu z klientem, poprzez radzenie sobie z zastrzezeniami, presjq i roszczeniami

po efektywne domkniecie kontraktu handlowego.

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e strategie kupieckie — wspdtpraca dtugofalowa lub eksploatacja
¢ relacje handlowe z perspektywy ,gry”

¢ planowanie wspdtpracy z klientem

e przygotowanie do negocjacji - cele, strategie

e budowanie korzystnej relacji handlowej

e prezentacja oferty wspotpracy handlowej

¢ nieswiadome programy — indywidualne dostosowanie

e zastrzezenia, watpliwosci, roszczenia klientow

e umiejetnos¢ przechodzenia od stanowisk do intereséw negocjacyjnych
e asertywnos¢ handlowa — ochrona granic handlowych i relacji
e impas w negocjacjach handlowych

e prowadzenie i kontrolowanie procesu negocjacji

e efektywne domykanie kontraktu

e egzekwowanie ustalen kontraktu

e negocjacje zespotowe
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NEGOCIJACIE KUPIECKIE

Celem szkolenia jest usystematyzowanie narzedzi negocjacyjnych oraz doskonalenie umiejetnosci

prowadzenia procesu negocjacji nastawionego na realizacje zatozonych celéw handlowych.

Warsztat ten skierowany jest do os6b prowadzacych negocjacje handlowe z dostawcami

lub partnerami w biznesie, ktérzy prowadzg negocjacje z pozyciji sity lub monopolu rynkowego.

W trakcie szkolenia uczestnicy trenujg strategie i narzedzia negocjacyjne, ze szczegdlnym
akcentem na efektywne kontrolowanie procesu negocjacji oraz umiejetnos¢ kreowania strategii i gier

handlowych umozliwiajgcych prowadzenie negocjacji z pozycji ,Waznego klienta”.

Uczestnicy warsztatéw, po krétkim wprowadzeniu i nagraniu przyktadowych sytuacji handlowych
osadzonych w ich realiach, trenujg praktyczne umiejetnosci w radzeniu sobie z najczestszymi

sytuacjami negocjacyjnymi.

Program szkolenia przeprowadza uczestnikdbw przez kolejne etapy negocjacji, zaczynajac
od przygotowania, zasad i etapdw roznych strategii i gier kupieckich, poprzez réznorodne narzedzia
i techniki negocjacyjne, konczac na domykaniu kontraktéw gwarantujgcych odpowiednig realizacje

lub mozliwo$¢ egzekwowania ustalen.

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e cele i strategie negocjacji kupieckich

¢ kreowanie relacji z dostawcq - pozycja Waznego Klienta

e kontrolowanie procesu negocjacji

e budowanie i destabilizowanie kontaktu

e etapy i zasady negocjacji handlowych z perspektywy kupieckiej

e stanowiska wyjsciowe a rzeczywiste motywy

e asertywnos¢ kupiecka - ochrona kluczowych granic kontraktu i relacji
e impas w negocjacjach handlowych

e negocjacje cenowe - kluczowe i dodatkowe warunki wspotpracy

¢ domkniecie kontraktu handlowego - ostateczne ustalenia

e egzekwowanie ustalen kontraktu wobec nierzetelnych dostawcow

e twdrcza postawa kupiecka w procesie negocjacji handlowych
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PROFESJONALNA PREZENTACJA HANDLOWA

Celem szkolenia jest doskonalenie umiejetnosci prowadzenia interaktywnych prezentacji do grupy
odbiorcédw. Prezentacje te mogq dotyczy¢ zardwno przekazywania informacji biznesowych jak tez

stanowi¢ fragment procesu handlowego.

W trakcie szkolenia uczestnicy poznajg kluczowe zasady przygotowania i prowadzenia prezentacji

oraz mechanizmy komunikacji z grupa odbiorcéw.

Po wprowadzeniu do warsztatu uczestnicy szkolenia prowadza wybrane przez siebie fragmenty
prezentacji uzyskujac indywidualne informacje zwrotne od treneréw STS oraz pozostatych uczestnikéw

szkolenia.

Program szkolenia przeprowadza przez kolejne etapy prowadzenia prezentacji z uwzglednieniem

roznych reakcji odbiorcow prezentaciji.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e przygotowanie prezentacji - oczekiwane efekty po prezentacji
e przygotowanie "Action planu" i kontraktu mozliwego do wdrozenia w okreslonym czasie

e zawartoS¢ merytoryczna prezentacji - dobdr danych odgrywajacych kluczowg role

w argumentacji

o struktura prezentacji: budowanie kontaktu z odbiorcami, prowadzenie tematu

merytorycznego, zakonczenie prezentagji
¢ kontraktowanie celdéw i zasad spotkania z odbiorcami
o styl prezentacji - indywidualne uwarunkowania prezentujgcego
e komunikacja werbalna i niewerbalna
e zasady komunikacji z grupg odbiorcow
¢ metody aktywne w prowadzeniu prezentacji
e trudne pytania oraz zachowania uczestnikéw spotkania

e stres w trakcie prezentacji
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SIS

Szl [reningi Symulacy

STANDARDY WIZYTY HANDLOWEJ] DLA PRZEDSTAWICIELI HANDLOWYCH

Zajecia z tego zakresu mogq byC realizowane w ramach projektu budowania i wdrozenia
standardéw sprzedazowych w firmie lub skierowane do wybranej grupy przedstawicieli handlowych
bedacych w systematycznym i bezposrednim kontakcie z duzg iloscig klientdbw w warunkach duzej
konkurencji rynkowej.

Celem szkolenia jest okreSlenie standardow zachowan i umiejetnosci sprzedazowych, tak aby
statystycznie zwiekszy¢ efektywnosc¢ sit sprzedazy w pozyskiwaniu nowych klientow i realizacji celow
strategicznych i operacyjnych firmy.

Efektem tego szkolenia jest wypracowanie jednoznacznych standardow postepowania
do powtarzalnych elementdéw wizyty handlowej oraz trening umiejetnosci inicjujacy proces wdrozenia
standardow.

Program warsztatow przeprowadza przez kolejne etapy sprzedazy: przygotowanie, nawigzanie
kontaktu z klientem, prezentacje oferty wspdtpracy, merchandisingu, efektywne domkniecie wizyty
handlowej.

Uczestnicy warsztatdw po krotkim wprowadzeniu i nagraniu przyktadowych sytuacji handlowych
osadzonych w ich realiach, trenujg praktyczne umiejetnosci w radzeniu sobie z najczestszymi
sytuacjami sprzedazowymi.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e strategiczne i operacyjne cele handlowe firmy
e przygotowanie do wizyty handlowej
e zdobywanie waznych informacji handlowych
e Zzjednywanie personelu punktu sprzedazy
e rozpoczecie rozmowy handlowej
e nieSwiadome programy - indywidualne dostosowanie do klienta
e rozpoznanie oczekiwan i mozliwosci decydentdw w punkcie sprzedazy
e prezentacja oferty
e zastrzezenia i watpliwosci klientow
e asertywnos¢ w relacjach handlowych
e uzyskanie zamowienia, ustalenie warunkow dalszej wspotpracy

e podsumowanie wizyty handlowej
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ETAPY I TECHNIKI SPRZEDAZY

Warsztat jest ukierunkowany na doskonalenie umiejetnosci sprzedazy, swobode w korzystaniu
z roznorodnych technik i narzedzi sprzedazy. Celem jest podniesienie efektywnosci kazdego
z uczestnikdw szkolenia w pozyskiwaniu nowych klientéw oraz realizacje biezacych celéw handlowych

firmy.

Szkolenie to kierujemy do przedstawicieli handlowych odpowiedzialnych za pozyskiwanie nowych
klientdw, wdrazanie produktéw, promocji i zasad diugofalowej wspodtpracy z klientami detalicznymi
oraz B2B.

Program warsztatow przeprowadza przez kolejne etapy sprzedazy: przygotowanie, nawigzanie
kontaktu z klientem, prezentacje oferty, radzenie sobie z zastrzezeniami klientéw, efektywne

domkniecie wizyty handlowej.

Uczestnicy warsztatéw po krétkim wprowadzeniu i nagraniu przyktadowych sytuacji handlowych

osadzonych w ich realiach, trenujg praktyczne techniki sprzedazowe i umiejetnosci sprzedazowe.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e przygotowanie do wizyty handlowej
e cele wizyty handlowej - biznesowe i relacyjne
e pozyskiwanie nowych klientdw do wspdtpracy i obstuga statych klientow
e zjednywanie do wspdtpracy
e pierwszy kontakt z osobg decyzyjng
e budowanie korzystnej relacji handlowej
e rozpoznanie oczekiwan i mozliwosci klienta
e prezentacja oferty wspotpracy
e zastrzezenia i watpliwosci klienta
e nieSwiadome pogramy - indywidualne dostosowanie do klienta
e asertywnos¢ w relacjach handlowych
e ostateczne ustalenia - budowanie wspétodpowiedzialno$ci za realizacje ustalen
e dtugofalowa wspotpraca handlowa - warunki i zasady

e obstuga posprzedazowa
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STANDARDY OBStUGI KLIENTA

Celem warsztatu jest wypracowanie optymalnych zasad postepowania w komunikacji z klientami

w odniesieniu do zatozonych przez firme celéw oraz jakosci obstugi klienta.

Warsztat ten adresowany jest do pracownikédw prowadzacych obstuge klientéw w kontakcie

bezposrednim lub telefonicznym (obstuga sprzedazowa i posprzedazowa, serwis, recepcja, call center,

itp.).

Program warsztatdw przeprowadza przez kolejne etapy obstugi klienta: przygotowanie, nawigzanie

kontaktu z klientem, rozpoznanie oczekiwan klienta, przekazanie informacji, ustalenie z klientem

dalszych dziatan.

Uczestnicy warsztatdw po krétkim wprowadzeniu i nagraniu przykladowych sytuacji osadzonych

w ich realiach, doskonalg praktyczne umiejetnosci w komunikacji z klientem. Szkolenie obejmuje

rowniez obstuge klienta w trudnych sytuacjach gdy np.: klient jest wzburzony emocjonalnie lub sktada

reklamacje.

Przykfadowe zakresy tematyczne szkolenia:

cele i wartosci standardéw obstugi klienta
etapy obstugi klienta

obstuga klienta - kontakt telefoniczny
nawigzanie kontaktu z klientem

sprawne rozpoznanie oczekiwan klienta
przekazanie kluczowych informacji
skuteczna prezentacja oferty
nieSwiadome programy - indywidualne dostosowanie do klienta
asertywnos¢ w relacjach handlowych
klient roszczeniowy

klient wzburzony emocjonalnie
reklamacje w obstudze klienta

obstuga posprzedazowa
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MERCHANDISING - EFEKTYWNE WSPARCIE SPRZEDAZY

Szkolenie oparte jest na realnych produktach i systemach ekspozycji danej firmy. Cze$¢ szkolenia

jest realizowana w realnych punktach sprzedazy u wybranych klientow.

Warsztat ten dostarcza uczestnikom wiedze i umiejetnosci z zakresu efektywnej ekspozycji

produktow firmy w wybranym systemie/punkcie sprzedazy.

Uczestnicy szkolenia poznajg i ¢wiczg rdozne techniki z zakresu optymalnego wykorzystania
przestrzeni w sklepie i efektywnego ustawienia asortymentu na pétkach, oraz prowadzenia rozméw

handlowych z osobami decydujacymi w danym punkcie sprzedazy.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:
e zasady merchandisingu na rynku silnej konkurencji
e priorytety reklamy towarowej
e wykorzystanie przestrzeni w punkcie sprzedazy — planogramy
e rodzaje produktow
e typy konsumentdéw - dostosowanie ekspozycji
e Sciezki klienta - planowanie ruchu klientow
e skuteczna ekspozycja w punkcie samoobstugowym i tradycyjnym
e najkorzystniejsze miejsca ekspozycji
¢ budowanie ekspozycji - linia i blok asortymentowy, powtdrzenia, itp.
e pozycjonowanie produktéw wobec konkurencji
e wplyw ekspozycji na decyzje konsumentéw
¢ dodatkowe materiaty wspierajace sprzedaz

e prowadzenie rozméw handlowych dotyczacych zdobywania oraz utrzymania najkorzystniejszej

ekspozycji towarowej

e lista kontrolna dziatan
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4. ODZYSKIWANIE TRUDNYCH NALEZNOSCI HANDLOWYCH

Warsztaty te kierujemy do oséb bezposrednio prowadzacych rozmowy i negocjacje windykacyjne.
Celem jest wsparcie uczestnikéw w $wiadomym prowadzeniu negocjacji z dtuznikami,

uwzgledniajacym specyfike mechanizméw handlowych, psychologicznych oraz prawnych.

W programie szkolenia gtéwny akcent ktadziemy na skuteczno$¢ relacji z dtuznikiem, zaréwno
w kontakcie telefonicznym jak tez bezposrednim. Od nawigzania pierwszego kontaktu i diagnozy gier
i wymdwek dtuznikdw, po uzyskanie korzystnej i skutecznej ugody. Celem jest odzyskanie naleznosci
nie zaburzajac przy tym mozliwosci dalszej wspdtpracy handlowej oraz korzystnego wizerunku

rynkowego firmy.

Przyktadowe zakresy tematyczne szkolenia:

e kluczowe cele i strategie

proces negocjacji windykacyjnych, etapy, zasady
e przygotowanie do rozmowy z dtuznikiem

e komunikacja z dtuznikiem przez telefon, mailowo, listownie, osobiscie
e rozmowa windykacyjna przez telefon

e diagnoza i budowanie odpowiedzialnosci klienta
e mechanizmy powstawania gier dtuznikow

o diagnoza gier i wymowek dtuznikow

e skuteczne kontrtaktyki

e stopniowanie presji i sankcji

e asertywno$¢ w windykacji

e zapowiedz sankgji

e zawarcie skutecznej ugody

e egzekwowanie ustalen

e prowadzenie i kontrolowanie procesu negocjacji
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® TRENERZY STS PROWADZACY SZKOLENIA

Trenerzy zwigzani z STS sg praktykami z wieloletnim doswiadczeniem w biznesie oraz prowadzeniu
szkolen. Jedng z zasad pracy os6b prowadzacych zajecia z wybranego tematu jest posiadanie
odpowiedniej praktyki oprdcz wiedzy teoretycznej i dzielenie sie swoimi doswiadczeniami

z uczestnikami warsztatu. Pracujemy w statym skfadzie trenerskim.

Trenerzy:

Mirostaw Smoczynski: Posiada wieloletnie doswiadczenie w tworzeniu i realizacji programow
szkoleniowych. Kilkanascie lat zajmowat sie terapig oraz warsztatami umiejetnosci psychologicznych
dla réznych grup zawodowych. Posiada kilkuletnig praktyke handlowa w sprzedazy produktow
oraz ustug. W STS specjalizuje sie w warsztatach: ,,Negocjacje z kluczowymi klientami”, ,,Profesjonalna

gra kupiecka”, ,Odzyskiwanie trudnych naleznosci handlowych”.

Rafal Mysiorek: Posiada doswiadczenie handlowe, negocjacyjne, oraz menedzerskie
w firmach FMCG miedzy innymi  Masterfoods Polska, Cadbury Wedel Polska,
Novartis Alima-Gerber S.A. Specjalizuje sie w zajeciach warsztatowych z zakresu: organizacja dziatow

sprzedazy, standardy pracy, zarzadzanie sprzedaza, negocjacje i sprzedaz.

Pawel Sierakowski: Posiada wieloletnie doswiadczenie handlowe, negocjacyjne
oraz menedzerskie. Zajmowat stanowiska handlowe i kierownicze w réznych firmach FMCG, miedzy
innymi Instytut Rozwoju Regionu Murcia, Coca Cola, Cormay. Specjalizuje sie w zajeciach
warsztatowych z zakresu psychologii zarzadzania, negocjacji handlowych (szczegdlnie z zakresu

wspdtpracy z sieciami dla key account manageréw) oraz category management.

Krzysztof Kocimowski: Posiada dziesiecioletnie doswiadczenie handlowe w sprzedazy produktow
finansowych oraz ustug, nabyte podczas pracy zaréwno w miedzynarodowych korporacjach jak
i we wiasnej firmie handlowej. Z STS wspotpracuje od 2006 roku. Specjalizuje sie w zajeciach

warsztatowych z zakresu sprzedazy oraz negocjacji handlowych.

Robert Kasperczyk: Posiada dziesiecioletnie doswiadczenie handlowe i trenerskie. Zajmowat sie
merchandisingiem, kontaktami handlowymi z sieciami handlowymi, zarzadzaniem zespotem oraz pracg
trenerskg w takich firmach jak: Amplico-Life S.A., Novartis Alima-Gerber S.A., US Pharmacia Sp. z 0.0.,
Artman S.A., Oknoplast-Krakdéw Sp. z 0.0. Wspotpracuje z STS od 2004 roku. Specjalizuje sie
w zajeciach warsztatowych z zakresu standardow i umiejetnosci obstugi klienta, standardoéw pracy

handlowcéw, umiejetnosci sprzedazy i negocjacji handlowych, zarzadzania zespotami oraz coachingu.

Z STS wspotpracujg rowniez trenerzy — praktycy zajmujacy sie prowadzeniem

zaje¢ wymagajacych specjalistycznej wiedzy.
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® REFERENCIE

Do tej pory z ustug firmy STS skorzystaly lub korzystaja firmy:

ADIDAS POLAND SP. Z 0.0.

AKSAM PALUSZKI BESKIDZKIE
ALIMA-GERBER S.A.

ALTANA PHARMA SP. Z 0.0.

APTEKA MAGICZNA SP. Z 0.0.
ARCELOR MITTAL POLAND S.A.
ARTCOFFEE SP. Z 0.0.

AVON COSMETICS POLSKA SP. Z 0.0.
AVON OPERATIONS POLSKA SP. Z 0.0.
BAUSCH & LoMB Sp. Z 0.0.

BIG STAR LTD. SP. Z 0.0.

BIOGRAN GMBH SP. z 0.0.

BP PoLskA Sp. z 0.0.

BRAU UNION POLSKA SP. Z 0.0.
BRE BANK S.A.

BRENNTAG POLSKA SP. Z 0.0.

CASTROL LUBRICANTS SP. Z 0.0.
CENTRALWINGS SP. Z 0.0.

Coca CoLA HBC PoLskA Sp. 7 0.0.
COLGATE-PALMOLIVE POLAND SP. Z 0.0.
CZTERYCZWARTE SP. Z 0.0.

EGB INVESTMENTS S.A.

ELDORADO S.A.

GCB METAL-PRODUKT SP. Z 0.0.
GRUPAITI S.A.

HUHTAMAKI POLSKA SP. 7 0.0.

KEEN PROPERTY PARTNERS SP. Z 0.0.
KOLPORTER S.A.

KOLPORTER SIECI HANDLOWE SP. Z 0.0.

KRAFT FOODS POLSKA S.A.

BRISTOL-MYERS SQUIBB POLSKA SP. Z 0.0.

LABORATORIUM KOSMETYCZNE DR IRENA ERIS
LESNODORSKI-SLUSAREK SP. KOMANDYTOWA
LU PoLSkA S.A.

MARIN’S CENTRAL EUROPE SP. Z 0.0.

MARS POLSKA SP. Z 0.0.

MASPEX WADOWICE SP. Z 0.0.
MASTERFOODS POLSKA SP. Z 0.0.

MBANK

MEDICARE SP. Z 0.0.

MULTIBANK

NOVARTIS POLAND S.A.

ORG. POLSKICH DYSTRYB. FARMACEUT. S.A.
PARKER HANNIFIN SP. Z 0.0.

PKN ORLEN S.A.

PKN ORLEN ASFALT S.A.

PReMIUM FOODS S.A.

PRETORIUS SP. Z 0.0.

PRZEDSIEBIORSTWO FARMACEUTYCZNE JELFA S.A.
PURATOS POLSKA SP. Z 0.0.

SIGMAKALON DECO POLSKA SP. Z 0.0.
SODEXO POLSKA SP. 2 0.0.

TORUN PACIFIC SP. Z 0.0.
TRAVELPLANET.PL S.A.

V&S LUKSUSOWA S.A.

WARNER BROS POLAND SP. Z 0.0.

WIEDZA 1 PRAKTYKA SP. Z 0.0.

WILO Sp. 2 0.0.

WIRTUALNA POLSKA S.A.

YARA POLAND SP. Z 0.0.

YELLOWTEL POLSKA SP. Z 0.0.

Na Panstwa zyczenie mozemy udostepni¢ imienne referencje.
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® WARUNKI ORGANIZACYIJNE PROWADZONYCH SZKOLEN

1. Do realizacji szkolenia niezbedne sa: jedna lub dwie sale szkoleniowe wyposazone w krzesta

(bez stotow), telewizor oraz flipchart.
2. WielkoS¢ grupy szkoleniowej to od 6 do 14 osdb.
3. Szkolenia realizujemy w ciggu 1 do 3 dni szkoleniowych.
4. Przyktadowy harmonogram szkolenia trzydniowego:
Dzien pierwszy: 10:00 — 13:30 — zajecia
13:30 — 15:30 — przerwa obiadowa
15:30 — 19:00 — zajecia
Dzien drugi: 09.30 — 13.30 - zajecia
13:30 — 15:30 — przerwa obiadowa
15:30 — 19:00 — zajecia
Dzien trzeci: 09:30 — 13:30 - zajecia
13:30 — zakonczenie szkolenia

5. Proponujemy realizowanie zaje¢ poza siedziba Firmy z uwagi na mozliwo$¢ petnego
zaangazowania uczestnikdw w program szkolenia oraz trening nowych umiejetnosci

realizowany podczas warsztatu.

6. Koszty wyzywienia i zakwaterowania trenerédw w pokojach jednoosobowych sg pokrywane

przez zleceniodawce.

® KONTAKT STS

e  TRENERZY e  BIURO, ORGANIZACJA SZKOLEN
Rafat Mysiorek Jacek Jézwiak
+48 602 211 474 +48 22 428 58 82
rafal@sts-szkolenia.pl +48 662 316 018

jacek@sts-szkolenia.pl
Mirostaw Smoczynski
+48 608 607 908

mirek@sts-szkolenia.pl
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