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DLACZEGO HUMAN SKILLS?

Od kilkunastu lat wspieramy w rozwoju Klientobw B2B oraz B2C T ZAPtA I Z KART
organizujgc  szkolenia, warsztaty, kursy, czy indywidualne

konsultacje. To ogromne doswiadczenie i ciqgta otwarto§¢ na

zmiany sprawia, ze co roku przechodzimy audyt oraz certyfikacje
DEKRA Certification, bedgc w gronie najlepszych firm V' SA m m
szkoleniowych w Polsce. Nalezymy do Polskiej Izby Firm
Szkoleniowych dziatajgc zgodnie ze Standarami Ustug Szkoleniowych SUS. Co roku aktualizujemy nasze ustugi w

Rejestrze Instytucji Szkoleniowych RIS. Wspotpracujemy z Krajowym Funduszem Szkoleniowych KFS oraz Bazq
Ustug Szkoleniowych BUR.

Nasze logo to cztery postaci, pomiedzy ktérymi powstaje ksztatt puzzla - kluczowego elementu w budowaniu
spojnej catosci. Ten symbol ma dla nas ogromne znaczenie, bo prezentuje jednoczesnie site indywidualnosci, jak i
zespotowy potencjat. Jako firma szkoleniowo-doradcza dostarczamy sprawdzone i skuteczne ustugi rozwojowe,
majqc zawsze na uwadze najwyzsze standardy branzy szkoleniowej oraz indywidualne potrzeby naszych Klientow.
U nas kazdy Klient oraz Uczestnik znajdzie przestrzen, by wzmacniaé swoje kompetencje w zgodzie z wiasnym
stylem dziatania. Prowadzimy rowniez projekt Sukces Kobiety Biznesu.

Motywem przewodnim naszej firmy sg 4 energie znane z wielu narzedzi diagnostycznych, jakimi dysponujemy:
Extended DISC, Insights Discovery, FRIS, Maxi DISC, kolory osobowosci czy test koloréw Hartmana. To za pomocq
tych narzedzi nasi Klienci odkrywajg swoje mocne strony, wyjgtkowe talenty oraz obszary do wzmocnienia.

« Energia Czerwona, bo liczy sie¢ nastawienie na cel oraz efekty naszych Klientow.

« Energia Niebieska, bo dziatamy zawsze w oparciu o wiedze i sprawdzone
merytoryczne rozwiqzania.

e Energia Zielona, bo stawiamy na zespét, ktoéry pracuje z pasjq.

o bo czerpiemy inspiracje z globalnych trendéw i innowaciji.

Podstawqg skutecznoSci naszych dziataf szkoleniowych jest nie tylko zaufanie Klientdbw poparte licznymi
referencjami, wyréznienia ekspertéw, lecz takze wewnetrzny system oceny oparty m.in. o Model Kirkpaticka - bo
liczq sie rezultaty.

Do powstania naszego hasta przewodniego: ,We Make You Grow” zainspirowali nas nasi Klienci i historia kazdego,
wspoblnie wypracowanego sukcesu. Realizujemy projekty rozwojowe tak, aby przetozyé ,Make” na ,Grow” , stale
weryfikujgc propozycje w ramach katalogu naszych ustug o najskuteczniejsze i niezawodne rozwigzania.

POZYSKAJ DOFINANSOWANIE DO SZKOLEN
BUR ORAZ KFS: SPRAWDZ LINK

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq wtasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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OPIS SZKOLENIA

Czy Twoje dziatania sprzedazowe opierajg sie na aktywnym docieraniu do klientow
indywidualnych lub biznesowych — ale wcigz odczuwasz niepewnos¢ przed wykonaniem telefonu
lub wejsciem w spotkanie ofertowe bez wczesniejszej relacji?

Wielu pracownikdéw sprzedazy — niezaleznie od doSwiadczenia — przyznaje, ze to witasnie cold
calling oraz cold meeting bywa najbardziej wymagajgcym momentem catego procesu sprzedazy.
Brakuje punktu zaczepienia, trudno zbudowac¢ zaufanie w krétkim czasie, a kazda rozmowa to préba
pokazania wartosci oferty w warunkach presji, czesto przy braku zainteresowania po drugiej stronie.

Bez skutecznych narzedzi i sprawdzonych schematoéw dziatania ro$nie napigcie zwigzane
z realizacjq targetéw, oczekiwaniami firmy oraz liczbq ,otwartych” tematéw, ktére nie posuwaijg
sie naprzéd. Z perspektywy organizacji oznacza to utracone szanse biznesowe, nizsze wyniki i
ograniczony rozwdj — zaréwno Twoj, jak i catej firmy.

A przeciez cold calling i cold meeting nie musi by¢ stresujgcym obowiqzkiem, ale skutecznym
narzedziem, ktore daje Ci realny wptyw na wyniki i wiasng satysfakcje z pracy. Mimo rozwoju
automatyzacji i digitalizacji, wigkszos¢ klientéw weigz preferuje kontakt z cztowiekiem, szczegotnie
na wczesnym etapie procesu zakupowego. Hybrydowe mechanizmy sprzedazy pozwalajg na
wygode, oszczednoSC czasu i personalizacje oferty, tak cenione przez wspodtczesnych,
wymagajqcych klientéw (zr. Deloitte Digital — ,The future of B2B sales is hybrid”)

Poznaj szkolenie sprzedazowe , Aktywna sprzedaz w formie cold calling i cold meeting B2B i B2C”
ktére pomoze Ci praktycznie przygotowac sie do wszystkich etapow procesu aktywnej sprzedazy
- od pierwszej rozmowy telefonicznej, przez przetamywanie obiekcji klientdéw, az po finalizowanie
spotkania. Zyskasz pewnos§é siebie w rozmowach z nowymi klientami — niezaleznie od poziomu ich
gotowosci do wspdtpracy. Przeéwiczysz cold calling i cold meeting na konkretnych scenariuszach,
z uzyciem narzedzi takich jak: jezyk korzysci, zasada WiP, aktywne stuchanie, modele rozmow,
budowanie agendy spotkania czy techniki follow-up. Po ukonczeniu szkolenia zimne kontakty stang
sie naturalnym i efektywnym narzedziem w Twojej codziennej pracy, a spotkania z klientami bedq
przebiegaty z petnym profesjonalizmnem i komfortem.

Czy wiesz, ze szkolenie z aktywnej sprzedazy dla sektora B2B i B2C jest czeéciq Akademii Sprzedazy?
To nasz kompleksowy cykl szkolef stworzony z myslg o osobach zajmujqcych sie sprzedazq,
ofertowaniem, pozyskiwaniem nowych klientow czy profesjonalng obstugq klienta. Akademia
Sprzedazy to starannie zaplanowana §ciezka rozwoju kompetencji sprzedazowych, ktora krok po
kroku rozszerza wiedzg, umiejetnosci i co wazne- takze postawy niezbedne do osiggania celdéw
sprzedazowych. Szkolenie ,Aktywna sprzedaz w formie cold calling i cold meeting B2B i B2C” to 2
etap Akademii Sprzedazy, w ktérej masz petng swobode w ustalaniu tempa nauki, dopasowujgc
przerwy miedzy poszczegdlinymi szkoleniami. Mozesz takze zrealizowaé szkolenie joko odrebny kurs
wzmacniajgcy kompetencije sprzedazowe i wizerunkowe.

Przetam bariere pierwszego kontaktu. Wez udziat w szkoleniusprzedazowym i naucz sie
prowadzic¢ spotkania sprzedazowe z pewnosciq siebie. Zdobqdz certyfikat!

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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DLA KOGO TO SZKOLENIE BEDZIE IDEALNE?

e Dla poczqgtkujgcych pracownikéw sprzedazy, ktérzy dopiero zaczynajg swojq kariere
pozyskiwania klientdbw B2B lub B2C i chcqg zyska€ narzedzia, by pewnie prowadzi¢ cold
calling oraz spotkania sprzedazowe.

e Dla doswiadczonych przedstawicieli handlowych, ktérzy chcq podnies¢ swoje wyniki
w obszarze rozmow sprzedazowych oraz pod okiem certyfikowanego trenera nauczy¢
sie radzi€ sobie z obiekcjami, by prowadzi¢ profesjonalne spotkania sprzedazowe.

e Dla doradcéw i przedstawicieli handlowych, ktérzy chcq dziota¢ z wiekszg swobodqg
i skutecznoScig w warunkach, gdy nie ma jeszcze relacji z klientem — np. w ramach
dziatah prospectingowych.

W JAKICH WYZWANIACH POMOZE CI TO SZKOLENIE?

e Czujesz stres przed pierwszym telefonem do klienta B2B lub B2C? To szkolenie
sprzedazowe pomoze Ci przetamac¢ opory zwiqzane z cold callingiem, uczgc
efektywnego przygotowania do rozmowy, co pomoze Ci poczuC sie pewniej juz przed
pierwszym kontaktem.

e Wyzwanie stanowi dla Ciebie rozpoczecie rozmowy lub spotkania w sposéb, ktory od
razu angazuje klienta? Pod okiem trenera z doSwiadczeniem w sprzedazy nauczysz sig,
jak przetamac pierwsze chwile kontaktu, zbudowa¢ zaciekawienie i zaprosi¢ klienta do
rozmowy — z wiekszq naturalnosciq i kontrolg nad przebiegiem spotkania.

e Masz wrazenie, ze Twoje rozmowy telefoniczne rzadko przeradzajq sie w realne szanse
sprzedazowe? Dzigki technikom aktywnego stuchania i zadawania odpowiednich pytan
sprzedazowych nauczysz sie, jak od pierwszych chwile uzyskiwa¢ cenne informacje, ktére
wptynqg na decyzje zakupowe klienta.

e Chcesz tworzyé prezentacje ofertowe, ktére naprawde angazujg klienta i trafiajg
w jego potrzeby? Na szkoleniu zrozumiesz, jak projektowac prezentacje — od objetosci
i uktadu slajdéw, przez dobdr tresci i jezyk korzysci, az po sposdb prowadzenia — tak, by
zaciekawi¢ odbiorce, utrzymaé jego uwage i zwigkszy€ szanse na pozytywnqg decyzje
zakupowaq.

e Nie wiesz jak radzic sobie z obiekcjami, ktére zatrzymujg rozmowe w miejscu?
Na szkoleniu z aktywnej sprzedazy nauczysz sie, jak skutecznie przetamywac blokady
klientdw zwigzane z czasem, brakiem potrzeby czy budzetu, co pozwoli Ci prowadzi¢
bardziej angazujqca, konsekwentna i celowg komunikacje sprzedazowgq.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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o Obawiasz sig, ze nie zbudujesz profesjonalnego wizerunku od pierwszego kontaktu?
To otwarte szkolenie dla pracownikéw sprzedazy pomoze Ci w opanowaniu zasad dress
code, prezencji czy planowania przebiegu spotkania z ukierunkowaniem na
a budowanie pozytywnego wrazenia, ktére pracuje na dalszy przebieg rozmowy
handlowe;j.

e Zdarza Ci sig traci¢ kontrole nad rozmowg, kiedy klient przejmuje inicjatywe? Podczas
licznych ¢wiczen, case study i metod warsztatowych nauczysz sig, jak utrzymac strukture
i cel rozmowy przy jednoczesnej elastycznosci— bez oddawania kontroli w kluczowych
momentach spotkania.

e Czujesz, ze Twoje follow-upy mogtyby czesciej prowadzi¢ do kolejnej sprzedazy?
Podczas szkolenia poznasz techniki podtrzymywania kontaktu z klientem B2B i B2C — tak,
by follow-up byt konkretnym narzedziem sprzedazy, a nie tylko formalnosciaq.

e Chcesz zbudowaé mindset Swiadomego sprzedawcy z poczuciem sensu swojej pracy?
Szkolenie zarbwno w Warszawie jak i w wersji on-line live pomoze Ci spojrze¢ na cold
calling i cold meeting jok na okazje do tworzenia wartoSciowych relacji biznesowych
i realnego wptywu na decyzje klienta, ktore przektadajq sie robwniez na Twoje wyniki.

‘.f Human Skills

9 We Make You Grow
A 4

AKTYWNA SPRZEDAZ
W FORMIE COLD CALLING
1 COLD MEETING B2B 1 B2C

Przetam bariere pierwszego
kontaktu. Wez udziat w szkoleniu
sprzedazowym i naucz si¢
prowadzi¢ spotkania
sprzedazowe z pewnosciq

siebie. Zdobqgdz certyfikat! |

ZESKANUJ il
1ZOBACZNAWWW [.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.

(22) 224 21 95-6 +48 603 906 655 biuro@humanskills.pl www.humanskills.pl



‘.f Human Skills Ul Widok 18/2,

e 00-023 Wa a
W MOke YOU GlOW rszawa

Strona | 5

KORZYSCI DLA CIEBIE

e W takcie szkolenia sprzedazowego zbudujesz pewnosé siebie w nawiqgzywaniu
pierwszych, sprzedazowych kontaktéw, dzigki czemu z wigkszq swobodqg podejdziesz do
cold callingu i spotkan handlowych.

e Nauczysz sie przetamywac obiekcje klientow, co pozwoli Ci skutecznie zamieniac
trudne momenty rozmowy w okazje do umocnhienia profesjonalnego wizerunku
witasnego i Twojej firmy.

e Dowiesz sig, jak zaprezentowaé oferte w jezyku korzysci bliskim potrzebom klienta
biznesowego lub indywidualnego, by zwigkszy€ jego zaangazowanie i utatwi€ podjecie
decyzji zakupowej.

e W praktyce, dzieki licznym éwiczeniom i metodom aktywizujgcym, przygotujesz sie do
planowania i prowadzenia spotkah sprzedazowych w sposéb uporzgdkowany, efektywny
i dopasowany do stylu Twoich klientow.

e Podczas szkolenie z aktywnej sprzedazy przec¢wiczysz cold calling i cold meeting
w bezpiecznym Srodowisku szkoleniowym — dzieki czemu tatwiej wyjdziesz ze strefy
komfortu i zyskasz gotowos§¢ do dziatania juz nastepnego dnia po szkoleniu.

e Jako ekspert sprzedazy nauczysz sie¢ rozpoznawaé sygnaty gotowosci klienta oraz
prowadzi€ rozmowe w taki sposdb, by skutecznie przechodzi¢ do finalizacji — bez presii,
ale z kontrolg nad procesem.

e W trakcie szkolenia sprzedazowego zdobedziesz narzedzia do planowania follow-upow,
ktére pozwolqg Ci skutecznie wraca¢ do klienta po rozmowie lub spotkaniu i zwiekszy¢
szanse na kontynuacije relaciji.

e Opanujesz strukture skutecznej prezentacji handlowej — zaréwno w zakresie tresci, jak
i sposobu jej prowadzenia — dzieki czemu Twoje spotkania z klientami zyskajg wigkszy
impakt i profesjonalizm.

e Zyskasz poczucie sensu i celu w swoich dziataniach sprzedazowych — zrozumiesz, jakq
warto§¢ wnosisz do relacji z klientem i jok wazna jest Twoja rola w catym procesie
decyzyjnym.

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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KORZYSCI DLA FIRMY

e Twoja organizacja zyska przewage konkurencyjnq dzigki profesjonalizacji kompetencji
pracownikdw sprzedazowych.

e Dzieki szkoleniu z aktywnej sprzedazy Twoja organizacja zyska wigkszq skutecznosé
w pozyskiwaniu nowych klientéw dzieki swiadomemu prowadzeniu zimnych rozméw
telefonicznych oraz spotkan.

e Pracownik dziatu sprzedazy zyska narzedzia do dziatania nawet w trudniejszych
sytuacjach z klientami, zwiekszajgc stabilno§é wynikéw i dbajgc o nienaganny
wizerunek firmy.

e Pracownicy dziatu sprzedazy nauczq sie prezentowal oferte w jezyku korzysci,
podnoszgc poziom profesjonalizmu komunikacji handlowej i skuteczniej wptywajgc na
decyzje zakupowe klientow.

e Twoja firma zyska lepszqg jako§¢ obstugi klienta, co pozwoli na efektywne reagowanie
na potrzeby klientdw i budowanie z nimi dtugotrwatych relacii.

e Po szkoleniu z aktywnej sprzedazy pracownik od razu wrdci do zadah sprzedazowych,
mogqc zastosowaé w praktyce poznane merytoryczne i przeéwiczone w praktyce
narzedzia sprzedazy.

¢ Wptyniesz na skuteczno$S¢ pracownika sprzedazy w kontekScie przetamywania obiekcji,
a to przetozy sie na wyzszq liczbe zamknigtych kontraktéow i wieksze szanse rozwoju
firmy.

e Pracownicy Twojej organizacji zdobedq praktyczne umiejetnoSci w obszarze
przygotowania do spotkah sprzedazowych, co zredukuje czas posSwiecany na
planowanie i poprawi efektywno$¢ dziatah.

e Pracownik Twojej firmy bezpiecznie zdobedzie nowe kompetencje dzigki renomie
i najwyzszym standardom ustug szkoleniowych (SUS 2.0) stosowanych w Human Skills.

e Otrzymasz dostep do indywidualnego doradztwa, wsparcia w planach szkoleniowych
i preferencyjnych warunkow wspoétpracy, jakie oferujemy naszym Klientom.

CELE SZKOLENIA:

1. Opanowanie umiejetnosci zaplanowania i przygotowania si¢ do rozmowy “na zimno*
zklientem.

Rozwiniecie kompetencji umawiania i prowadzenia spotkan zgodnie z planem.
Ksztattowanie nawyku systematycznego pozyskiwania nowych klientow.

Poprawa efektywnosci w zakresie wykonywanych telefonéw do nowych klientow.
Praktyczne zastosowanie umiejetnosci podczas spotkan i prezentaciji z klientami.
Doskonalenie umiejetnosci asertywnego reagowania na osobiste ataki klientow.

® o AW N

Wszystkie treSci i materiaty zawarte w tej publikaciji, stanowiq witasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. u.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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SZCZEGOLOWY PROGRAM SZKOLENIA DLA MENEDZEROW ,, AKTYWNA SPRZEDAZ
W FORMIE COLD CALLING | COLD MEETING B2B | B2C"

Modut | Przygotowanie do kontaktu znowym klientem.

1.  Wstep, omowienie celdw szkolenia, kontrakt.

2. Integracja grupy - ¢wiczenie rozgrzewkowe ,Gtuchy telefon”.

3. Analiza Eéwiczenia — jak przygotowac¢ sie do pierwszego kontaktu z klientem?
e Zrodta dostepnych informacji.
e Analiza informaciji.
e Praca z informacjami, ktére posiadamy.

4. Czy wiesz po co dzwonisz? Cele rozmowy z klientem.

Modut Il Rozmowa telefoniczna z klientem.
1. Przygotowanie do rozmowy telefoniczne;.
Zasada WiP.
Asystentka — nasz wrég czy sprzymierzeniec?
Etapy rozmowy telefonicznej z klientem.
Sztuka zadawania odpowiednich pytan.
e Klasyfikacja 10 grup pytan podczas rozmowy z klientem.
o Cwiczenie Kto pyta, nie btqdzi”.
6. NajczeSciej pojawiajgce sie obiekcje i sposoby na ich przetamywanie.
Nie mam czasu.
Mam juz dostawce.
Nie potrzebujemy tego.
e Nie mam budzetu.
7. Cwiczenie .Sprzedaz niemozliwa”.

SIFNE AN

Modut lll Spotkanie z klientem.
. Przed spotkaniem — przygotowujemy checkliste.
2. Zasady dress code — o tym nie mozesz zapominac.
3. Prezentacja — jak jg przygotowac?
e Objetos¢, uktad, tresé.
e Jezyk korzySci.
e Prezentowanie oferty.
4. Zaplanuj przebieg spotkania z klientem — agenda spotkania.
Domykanie ustalen.
6. Po spotkaniu: jak przeprowadzi¢ skuteczny follow-up.

o

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacii, stanowiq wtasnos¢ Human Skills i sq utworem w rozumieniu ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz. U.
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Modut IV Zasady profesjonalnej i skutecznej komunikaciji.

1.

Stowa klucze i zakazane zwroty w komunikaciji z klientami.
o Cwiczenie ,Powiedzmy to inaczej".

Aktywne stuchanie — kluczowa kompetencja w sprzedazy.

e Czym jest aktywne stuchanie w praktyce.
o Cwiczenie ,Priorytety klienta”.

o Cwiczenie ,Lekcja plastyki”.
Podsumowanie i zakohczenie szkolenia.

ul. Widok 18/2,
00-023 Warszawa
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Tworzgc program tego szkolenia, opieraliSmy sie na skutecznych metodach szkoleniowych,
takich jak cykl Kolba i model Kirkpatricka. Fundamentem jest praktyczno$¢, przechodzisz
przez cztery etapy: doSwiadczenie, refleksjg, wycigganie wnioskéw i testowanie w praktyce.

Nad programem pracowali nasi doswiadczeni, certyfikowani trenerzy, ktérzy nie tylko znajq
teorig, ale przede wszystkim sq praktykami i wiedzq, jok wyglgdajq realne wyzwania na Twoim
stanowisku. Regularnie aktualizujemy program i materiaty szkoleniowe — przeprowadzamy
audyty, dostosowujgc je do trenddéw, najnowszych standardéw SUS 2.0 (Standard Ustug
Szkoleniowych najnowszej generaciji) i zmieniajgcych sie potrzeb rynku.

Kazdy program jest tez pod statq opiekg merytoryczng CEO Human Skills lwony Firmanty,
Certyfikowanej Trenerki, Psycholozki, Coachki oraz dedykowanego opiekuna, ktérzy czuwajg
nad jego jakosciq i aktualno$ciq. Dodatkowo, po kazdym szkoleniu przeprowadzamy ankiety
ewaluacyjne, aby oceni¢ efektywno$¢ programu i stale go doskonali€. Twoja opinia ma realny
wptyw na ksztatt kolejnych edycji!

== POZIOM op_¢o Jakie sq widoczne
[;@.Q 4 Wyn I kl i mierzalne efekty szkolenia?,

et . Jak szkolenie wptyneto
v 3 Z a C h OWG n I q na postawe i umiejetnosci?

POZIOM S N——
° o akq wiedze zdobyli
. Uczenle S|e Uczestnicy?

POZIOM .
Jak szkolenie zostato
l ocenione?
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INFORMACJE ORGANIZACYJNE

Cena i terminy (link)
PAKIET STACJONARNY

Co wchodzi w cene szkolenia stacjonarnego?

e Realizacja szkolenia w naszym centrum szkoleniowo- doradczym lub w wybranej sali
szkoleniowej w S&cistym centrum Warszawy. Dostosowanie do potrzeb oséb z
niepetnosprawnoscig- poinformuj nas o tym. Sala wyposazona jest w urzgdzenia
multimedialne, klimatyzacje i wygodne miejsce dla kazdego uczestnika.

e Przerwa kawowa premium: wybor kaw i herbat; soki; owoce; fit przekgski oraz najwyzszej
jakosci desery.

e Lunch w pobliskiej restauracji lub na miejscu realizacji szkolenia. Jezeli jeste$ na
szczegdlnej diecie, zgto§ nam swoje potrzeby przed szkoleniem.

e Pakiet szkoleniowy (materio’ry szkoleniowe, teczka, notatnik, diugopis, godZety).

¢ Uznany certyfikat odbycia szkolenia potwierdzony jakosciq SUS 2.0

Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu stacjonarnym?

e O doktadnej lokalizacji i szczegdtach poinformujemy Cie mailowo przed szkoleniem.

e Szkolenie obywa sie w godzinach 9:00-16:00 — zapraszamy Cig juz okoto godziny 8:45, to
doskonata okazja, aby napi€ sie kawy i poznaé innych uczestnikow.

e W trakcie szkolenia bedqg przerwy kawowe i jedna dtuzsza obiadowa.

¢ Na terenie sali konferencyjnej masz bezptatny dostep do szybkiego Internetu Wi-Fi .

e Szkolenie prowadzone jest w kameralnych grupach, masz szanse zadawac pytania
i pracowa¢ na witasnych przyktadach.

e Szkolenie obywa sie w samym centrum Warszawy, jezeli wybierasz sie do nas
samochodem, wez pod uwageg, ze jest to centrum i strefa ptatnego parkowania.

e Po zakonczeniu szkolenia mozesz liczy¢é na kontakt z trenerem, ktéry odpowie na
dodatkowe pytania.
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PAKIET ON-LINE

Co wchodzi w cene szkolenia on-line?

e Realizacja szkolenia na nowoczesnej, intuicyjnej platformie Clikmeeting lub Zoom
z mozliwoscig zadawania pytan na zywo, interakcji z trenerem i innymi uczestnikami.

e Praktyczne formy realizacji szkolenia takie jak ¢wiczenia, dyskusje, praca w grupach,
symulacje, co sprawia, ze szkolenie jest réwnie efektywne, jok w formie stacjonarne.

e Pakiet szkoleniowy w formie pdf w tym ksigzki, ¢wiczenia szkoleniowe Iub inne
dedykowane handouty.

e Uznany certyfikat odbycia szkolenia potwierdzony jakoscig SUS 2.0 w formie pdf.

» Mozliwoé¢ odbycia e-mentoringu po obyciu szkolenia (po ustaleniu z trenerem).

Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu on-line?
e Przed udziotem w szkoleniu otrzymasz link do pokoju online oraz wszystkie niezbedne
informacje organizacyjne.
e Szkolenie obywa sie na platformie Clikmeeting lub Zoom. Nie musisz nic instalowag.
Udziat w szkoleniu jest mozliwy za posrednictwem komputera, laptopa oraz telefonu
komérkowego. Dla wigkszego komfortu rekomendujemy udziat na komputerze lub

laptopie.
e Logujqc sie na szkolenie, skorzystaj z przeglgdarki Google Chrome lub Firefox.
e Przed rozpoczeciem szkolenia przetestuj swoje urzqdzenie — sprawdz, czy masz

dziatajgcy mikrofon oraz kamerg, aby méc w petni uczestniczy¢ w interaktywnych
czesSciach szkolenia.

e Przygotuj notatnik oraz diugopis.

e W trakcie szkolenia bedq przerwy krotsze i jedna dtuzsza obiadowa.

e Sprawdz jak sie przygotowaé technicznie (wigcej informagcii).
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ZDOBADZ UZNANY CERTYFIKAT (LINK)
L I FEE

f
4:;)

Human Skills
We Make You Grow

Zaswiadcza, ze
Pani/Pan Imie i Nazwisko

byta uczestnikiem szkolenia:

NAZWA SZKOLENIA

CERTYFIKAT nr XXX,’)(XX
Trener: Imie | Nazwisko

Instytucja szkoleniowo wpisana przez Wojewodzki Urzgd Pracy Data szkolenia: 12.12.2020 r.
w Warszawie pod numerem 214/00243/2014, .

P foozécl Data wystawienia dokumentu: 12.12.202 r.
Certytikat instytucji zatwierdzajqey wdrozenie standardu ustug
szkoleniowo-rozwojowych SUS 2.0: DEKRA/SUS/000T76/1 Firma szkoleniowa Hurnan Skills
ul. widok 18/2, 00-023 Warszawa

tel. (22)224 21 95-98, e-mail: biuro@humanskills pl

o io wymaga podpisu.

Standard Ustug
%s,mmm-mw.ww Pg};ﬁgz‘gj;;; -
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CO NAS WYROZNIA?

Poznaj nasze atuty, ktére pomogqg Ci wzmocni€ kompetencje i osiggng¢€ wyznaczone cele.

o Dziatamy juz od 2010 roku, a od tamtej pory przeprowadzilismy tysiqgce szkolen dla oséb
indywidualnych i firm, nieustannie dostosowujgc naszq oferte do realnych wyzwah
rynku. Kazde szkolenie opiera sie na wypracowanych przez lata praktyki standardach, by
nasi Klienci mogli rozwija¢ swoje umiejetnosci w pewnym i sprawdzonym procesie.

o Dziatalno$€ naszej firmy jest stale audytowana wewnetrznie oraz zewnegtrznie m.in przez
renomowanq organizacje DEKRA Certification. Projektujemy szkolenia w oparciu
o Standard Ustug Szkoleniowych 2.0, a takze nalezymy do Polskiej Izby Firm
Szkoleniowych i kierujemy sie jej Kodeksem Dobrych Praktyk.

e Wyrézniomy sie jednqg z najszerszych tematycznie ofert szkolen otwartych
i zamknietych, ustug coachingowych oraz narzedzi diagnostycznych na rynku. Mozesz
znalez€ u nas wszystko, czego potrzebujesz kompleksowo - od kompetencji
menedzerskich czy sprzedazowych, przez soft skills az po unikalne szkolenia PREMIUM.

e Nasza firma szkoleniowo- doradcza zostata zatozona i stale prowadzona jest przez
doswiadczong i wykwalifikowang liderke — Iwone Firmanty- psycholozke, socjolozke,
certyfikowanqg coachke i trenerke. Na co dzieh merytorycznie wspiera ona nasz Zespot
oraz czuwa nad jakosciq i efektywnosciq Swiadczonych ustug.

WYBRANE OPINIE NASZYCH KLIENTOW:

e ,Szkolenie przeprowadzone byto profesjonalnie oraz w interesujgcy sposdb, co znajduje
odzwierciedlenie w pozytywnych ocenach uczestnikbw. Program szkolenia pod wzgledem
merytorycznym zostat bardzo dobrze dostosowany do naszych oczekiwan. A Pani Agnieszka,
joko trenerka zachecata naszych pracownikdw do aktywnego uczestnictwa poprzez
zorganizowanie pracy w grupach w formie warsztatdw, co pozwolito im na $Swietng
integracje oraz mozliwo$¢ podzielenia sie swoim doswiadczeniem. Na uznanie réwniez
zastuguje Swietna organizacja, przygotowanie profesjonalnych materiatdw szkoleniowych
oraz staty kontakt z firmg, przed i po szkoleniu. Z przyjemnos$ciq polecamy firme Human Skills
oraz bardzo dzigkujemy za organizacje szkolenia.

e “Szkolenie uptyneto mi bardzo szybko. Trener wywart wrazenie osoby kompetentnej
i dodwiadczonej. Mam poczucie, ze duzo z wyniesionych informacji bede mogta zastosowaé
W swojej pracy.”

e ,Bardzo duzy zakres wiedzy i doSwiadczenie. Wiedza zostata przekazana ze spokojem,
zaangazowaniem, tematy omoéwione szczegbtowo, bardzo przydatne Ewiczenia. Szeroki
zakres informacji, jasne materiaty. Atmosfera bardzo przyjemna, kameralna, bezstresowa.”
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