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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, bedqgc w gronie najlepszych firm V’ SA b'lk
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, pomigdzy ktérymi powstaje ksztatt puzzla - kluczowego elementu w budowaniu spéjne;j
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, majgc zawsze
na uwadze najwyzsze standardy branzy szkoleniowej oraz indywidualne potrzeby naszych Klientéw. U nas kazdy
Klient oraz Uczestnik znajdzie przestrzen, by wzmacniaé swoje kompetencje w zgodzie z wiasnym stylem dziatania.
Prowadzimy réwniez projekt Sukces Kobiety Biznesu.

Motywem przewodnim naszej firmy sq 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.

Podstawq skutecznosci naszych dziatan szkoleniowych jest nie tylko zaufanie Klientdéw 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
KFS: SPRAWDZ LINK

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasno§é Human Skills i sg 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$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
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OPIS SZKOLENIA
Czy Twoje codzienne dziatania opierajq sie na telefonicznej komunikaciji z klientami — ale wcigz
odczuwasz niepewno$¢ przed wykonaniem potgczenia lub obawiasz sie ustysze¢ szybkie ,nie
mam czasu” albo ,mam juz dostawce"?
Wielu pracownikéw sprzedazy oraz dziatdw obstugi klienta — niezaleznie od stazu — przyznaje, ze
to wtasnie rozmowa telefoniczna i przetamywanie obiekcji bywa najbardziej wymagajgcym
momentem catego procesu. Trudno w krétkim czasie budowaé zaufanie, a kazda proba
przedstawienia oferty to wyzwanie wymagajgce precyzji, opanowania i wiasciwego
zdiagnozowania potrzeb odbiorcy pod presjq czasu.
Bez skutecznych narzedzi i sprawdzonych schematdéw dziatania roSnie napiecie zwiqzane z
realizacjq celdéw sprzedazowych oraz liczbg rozmow, ktore nie konczqg sie ustaleniem konkretnych
kolejnych krokdéw. Z perspektywy organizacji oznacza to utracone szanse biznesowe, nizszy
wspdtczynnik domknie€ oraz ograniczony rozwdj — zardbwno Twoj, jak i catej firmy.
A przeciez rozmowa telefoniczna z klientem nie musi by¢ stresujgcym obowigzkiem, ale
skutecznym i przewidywalnym narzedziem, ktére daje Ci realny wptyw na wyniki oraz satysfakcje
z pracy. Mimo rozwoju automatyzacji i kanatdw cyfrowych, klienci wcigz oczekujg
bezposredniego, profesjonalnego kontaktu z cztowiekiem - doradcq, ktéry potrafi wystuchag,
zrozumieC€ problem i zaproponowa¢ dopasowane rozwigzanie.
Poznaj szkolenie sprzedazowe ,Rozmowy telefoniczne, ktére sprzedajg — od pierwszego kontaktu
do zamkniecia sprzedazy” autostwa Natalii Kosciuk, ktére pomoze Ci praktycznie przygotowaé
sie do wszystkich etapdw rozmowy telefonicznej — od pierwszych 15 sekund otwarcia, przez
profesjonalne badanie potrzeb, az po radzenie sobie z zastrzezeniami i skuteczne domykanie
transakcii.
Zyskasz pewnoS$¢ siebie w kontaktach z klientami — niezaleznie od ich poczgtkowego
nastawienia. Prze€wiczysz strukture rozmowy na konkretnych scenariuszach, wykorzystujgc
narzedzia takie jok: Zasada WiP, 10 grup pytan diagnostycznych, technika kruszenia obiekciji,
praca modulacjq gtosu oraz aktywne stuchanie (w tym dedykowany modut warsztatowy z
klockami Lego). Po ukohczeniu szkolenia kontakt telefoniczny stanie sie naturalnym,
uporzqdkowanym i wysoce efektywnym elementem Twojej codziennej pracy.

Przetam bariere kontaktu telefonicznego. Wez udziat w szkoleniu
sprzedazowym i naucz si¢ zamykac sprzedaz przez telefon z petng
pewnoscigq siebie.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasno§é Human Skills i sg 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 pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, ktérzy chcq przetamaé obawy
przed chwyceniem za stuchawke, poznac¢ strukture skutecznej rozmowy telefonicznej
oraz opanowac techniki prowadzqce do sprawnego domykania transakcji.

e Dla account manageréw i opiekunéw klienta, ktérzy dqzg do doskonalenia umiejetnosci
badania potrzeb oraz budowania pierwszego kontaktu, aby prowadzi¢ rozmnowy
handlowe w sposéb uporzgdkowany, celowy i zorientowany na korzysci klienta.

e Dla kierownikéw dziatow sprzedazy i obstugi klienta, ktérzy szukajg sprawdzonych
narzedzi i standarddw prowadzenia rozmow telefonicznych, aby podnie$€ skutecznos¢
swojego zespotu oraz zmniejszy¢ liczbe utraconych szans biznesowych.

W JAKICH WYZWANIACH POMOZE CI TO SZKOLENIE?

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

e Masz trudno$¢ z szybkim zaciekawieniem klienta w pierwszych sekundach? Poznasz
Zasade WiP oraz wypracujesz 15-sekundowe otwarcie rozmowy, ktore btyskawicznie
przycigga uwage rozmoéwcy i buduje profesjonalne pierwsze wrazenie.

« Trudno Ci precyzyjnie zdiagnozowac¢ realne potrzeby klienta? Opanujesz klasyfikacje 10
grup pytan diagnostycznych oraz umiejetnosé aktywnego stuchania, co pozwoli Ci
sprawnie odkrywac¢ cel i oczekiwania Twojego rozmowcy.

e Chcesz tworzy€ prezentacje ofertowe, ktére naprawde angazujq klienta i trafiajg w jego
potrzeby? Na szkoleniu zrozumiesz, jak projektowaé prezentacje — od objetosci i uktadu
slajdow, przez dobor tresci i jezyk korzysci, az po sposob prowadzenia - tak, by
zaciekawi¢ odbiorceg, utrzymac jego uwage i zwigkszy€ szanse na pozytywnq decyzje
zakupowaq.

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

» Twoje rozmowy telefoniczne bywajq chaotyczne i brakuje im struktury? Poznasz petnq,
krok po kroku, strukture skutecznej rozmowy telefonicznej od otwarcia po zamkniecie,
co da Ci petnq kontrole nad przebiegiem kazdego potqczenia.

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 formalnosciq.

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 Nie wiesz, jak radzi¢ sobie z obiekcjami, ktére zatrzymujq rozmowe w miejscu? Na
szkoleniu z aktywnej sprzedazy nauczysz sig, jak skutecznie przetamywac blokady
klientow zwigzane z czasem, brakiem potrzeby czy budzetu, co pozwoli Ci prowadzi¢
bardziej angazujgca, konsekwentna i celowg komunikacje sprzedazowq.

» Tracisz szanse sprzedazowe z powodu braku odpowiedniego przygotowania? Nauczysz
sie wyszukiwaé i pracowaé z posiadanymi informacjami o kliencie przed potgczeniem,
co pozwoli Ci prowadzi¢ spersonalizowane i merytoryczne rozmowy.

e Chcesz zbudowaé mindset §wiadomego sprzedawcy z poczuciem sensu swojej
pracy? Szkolenie zaréwno w Warszawie jak i w wersji on-line live pomoze Ci spojrze¢ na
cold calling i cold meeting jak na okazje do tworzenia wartosciowych relacji
biznesowych i realnego wptywu na decyzje klientaq, ktore przektadajq sie rébwniez na
Twoje wyniki.

» Obawiasz sig, ze wiedza ze szkolenia nie przetozy sie na codzienne wyniki? W ramach
szkolenia stworzysz Indywidualny Plan Dziatania (IPD) i przeéwiczysz rozmowy na
wiasnych, realnych przypadkach klientéow, co gwarantuje tatwe wdrozenie nowych
nawykdéw w praktyce.

KORZYSCI DLA CIEBIE

» W trakcie szkolenia zbudujesz pewnos¢ siebie w telefonicznym kontakcie z klientami, co
pozwoli Ci podchodzi¢ do rozmdw handlowych bez stresu, nawet w trudnych sytuacjach
komunikacyjnych.

e Opanujesz umiejetnosc skutecznego przetamywania obiekcji, dzigki czemu sprawnie
zareagujesz na zastrzezenia klienta dotyczqgce braku czasu, budzetu czy posiadania
innego dostawcy.

« Dowiesz sig, jak zaprezentowaé oferte w jezyku korzysci bliskim potrzebom
klienta biznesowego lub indywidualnego, by zwiekszy¢ jego zaangazowanie i utatwic
podjecie decyzji zakupowe;.

« Nauczysz sie precyzyjnie diagnozowa¢ potrzeby klienta za pomocq 10 grup pytan
diagnostycznych, co pozwoli Ci szybko odkry¢ realne oczekiwania rozmoéwcy.

« Zdobedziesz praktyczne techniki finalizacji sprzedazy, ktére pomogq Ci sprawnie
domykaé rozmowy telefoniczne i zyskiwa¢ wyzszy wspdtczynnik zamknietych transakciji.

e Opracujesz skuteczne, 15-sekundowe otwarcie rozmowy, ktére od pierwszych chwil
przyciggnie uwage rozmowcy i pozwoli Ci budowaé profesjonalne pierwsze wrazenie.

e Wypracujesz jasng i uporzgdkowang strukture rozmowy, co da Ci petng kontrole nad
przebiegiem kazdego potqczenia — od otwarcia po ustalenie kolejnych krokow.

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 Zyskasz umiejetnos¢ prezentowania oferty jezykiem korzysci, co przetozy sie na wieksze
zaangazowanie klienta i tatwiejsze przekonywanie go do Twojej propozyciji.

« Nauczysz sig¢ efektywnego przygotowania przed wykonaniem telefonu, dzieki czemu
bedziesz sprawnie analizowac¢ i wykorzystywaé posiadane informacje o kliencie.

e Wdrozysz sprawdzony plan organizacji pracy, ktéry pomoze Ci ustali¢ dzienng rutyne
wykonywania potgczef oraz konsekwentnie realizowac cele sprzedazowe.

« Poznasz zasady dzielenia si¢ doSwiadczeniem w zespole, co pozwoli Ci czerpac¢ z
dobrych praktyk innych i stale podnosi¢ jako§¢ swoich rozmow.

« Stworzysz wtasny Indywidualny Plan Dziatania (IPD) , co zagwarantuje Ci fatwe
wdrozenie nowej wiedzy w codzienne nawyki i przetozy sie na dtugofalowe wyniki
biznesowe.

« Twoja organizacja zyska przewage konkurencyjnq dzieki profesjonalizaciji
kompetenciji pracownikéw sprzedazowych.

« Dzieki szkoleniu z aktywnej sprzedazy Twoja organizacja zyska wiekszg 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, zwigkszajgc stabilno§é wynikow i dbajgc o nienaganny
wizerunek firmy.

e Pracownicy dziatu sprzedazy nauczq sig prezentowac oferte w jezyku
korzysci, podnoszgc poziom profesjonalizmu komunikacji handlowej i skuteczniej
wptywajqgc na decyzje zakupowe klientow.

» Twoja firma zyska lepszq jakos¢ obstugi klienta, co pozwoli na efektywne reagowanie
na potrzeby klientdw i budowanie z nimi dtugotrwatych relacji.

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

e Wptyniesz na skutecznoS$¢ pracownika sprzedazy w kontekscie przetamywania obiekcji, a
to przetozy sie na wyzszq liczbe zamknigtych kontraktow i wieksze szanse rozwoju firmy.

e Pracownicy Twojej organizacji zdobedq praktyczne umiejetnosci w obszarze
przygotowania do spotkan sprzedazowych, co zredukuje czas poswiecany na
planowanie i poprawi efektywnos$¢ dziatan.

e Pracownik Twojej firmy bezpiecznie zdobedzie nowe kompetencje dzigki renomie i
najwyzszym standardom ustug szkoleniowych (SUS 3.0) stosowanych w Human Skills.

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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CELE SZKOLENIA:

Szkolenie ,Rozmowy telefoniczne, ktdre sprzedajg — od pierwszego kontaktu do zamknigcia
sprzedazy” to gtdbwnie praca warsztatowa oparta na przykiadach wiasnych
uczestnikéw (zastanéw sig przed szkoleniem co chcesz przeéwiczyé zgodnie z tematem
szkolenia) oraz éwiczeniach przygotowanych przez trenera. Zdobywasz niezbedng wiedze i
¢wiczysz umiejetnosSci do wdrozenia nastgpnego dnia w pracy po odbyciu szkolenia. Szkolenie
jest prowadzone zgodnie z cyklem Kolba oraz metodqg ABL (Activity Based Learning), a jego
gtébwne cele to:

e Opanowanie umiejetnosci zaplanowania i przygotowania sie do rozmowy ‘na zimno" z
klientem.

¢ Rozwinigcie kompetencji umawiania i prowadzenia spotkan zgodnie z planem.

e Ksztattowanie nawyku systematycznego pozyskiwania nowych klientéw.

e Poprawa efektywnosci w zakresie wykonywanych telefonédw do nowych klientow.

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.
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 ,,PROFESJONALNA OBStUGA KLIENTA

| BUDOWANIE DLUGOTRWALYCH RELACJI"”
Dzien 1
Modut I: Przygotowanie do kontaktu z nowym klientem
e Wstep, ombwienie celdw szkolenia, kontrakt.
¢ Integracja grupy - ¢wiczenie rozgrzewkowe ,Gtuchy telefon”.
¢ Analiza éwiczenia — jak przygotowac sig do pierwszego kontaktu z klientem?
e Zrodta dostepnych informacji.
e Analiza informaciji.
e Praca z informacjami, ktére posiadamy.
e Czy wiesz po co dzwonisz? Cele rozmowy z klientem.

Modut ll: Rozmowa telefoniczna z klientem
e Przygotowanie do rozmowy telefoniczne;j.
e Zasada WiP.
e Etapy rozmowy telefonicznej z klientem.
e Sztuka zadawania odpowiednich pytanh.
o Klasyfikacja 10 grup pytan podczas rozmowy z klientem.
o Cwiczenie ,Kto pyta, nie btqdzi".
* NajczeSciej pojawiajgce sie obiekcje i sposoby na ich przetamywanie.
¢ Nie mam czasu.
e Mam juz dostawce.
¢ Nie potrzebujemy tego.
e Nie mam budzetu.
o Cwiczenie .Sprzedaz niemozliwa”.

Modut lll: Rozmowa telefoniczna - to lubieg!
e Otwarcie rozmowy telefoniczne;:
e Przygotowanie 30-sekundowej propozyciji otwarcia rozmowy.
e Wspdlna analiza przygotowanych propozyciji.
e Skrécenie otwarcia do 15 sekund.
e Kruszymy nasze obawy.
o Cwiczenie w zespotach z wykorzystaniem techniki kruszenia.
e Przetamujemy obiekcje przed wykonaniem telefonu do klienta:
e Zmiana nastawienia — klient czeka na kontakt od Ciebie!
e Odpowiednie przygotowanie.

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.
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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¢ Wyznaczamy cel: ustalenie kolejnych krokow.
e Planowanie rozmow telefonicznych kazdego dnia — znajdz swdj klucz.
e Trening czyni mistrza.
o Swietujemy mate sukcesy.

Modut IV: Podsumowanie | dnia szkolenia
Dzienll
Modut I: Niech nas (klienci) ustyszq

e Co zapamietaliSmy z wczoraj?

e Aktywne stuchanie — éwiczenie zespotowe z wykorzystaniem klockéw Lego.
e Jedno zdanie — wiele emocji — ¢wiczenie zespotowe modulacji gtosem.

e Modut Il: Przygotowanie do rozmowy z wybranym klientem

¢ Uczestnicy wskazujq klienta, do ktérego chcq wykonaé telefon.

e Przygotowanie planu rozmowy.

¢ Uwzglednienie pytan i obiekciji.

e Ustalenie celu rozmowy.

o Cwiczymy!

Modut lli: Przygotowanie do rozmowy z wybranym klientem
¢ Dlaczego warto dzieli¢ sie doswiadczeniem z rozmoéw telefonicznych?
e Rozmowa telefoniczna z klientem — Ewiczenie zespotowe.
¢ Analiza éwiczenia i mocnych stron kazdego z Uczestnikow.
e Modut IV: Podsumowanie szkolenia

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.
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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JAK POWSTAL PROGRAM TEGO SZKOLENIA?

Tworzgc program tego szkolenia, opieraliSmy sie na skutecznych modelach szkoleniowych,
takich jak cykl Kolba. Fundamentem jest praktyczno$¢, przechodzisz przez cztery etapy:
doswiadczenie, refleksje, wycigganie wnioskéw i testowanie w praktyce. Oceng efektywnosci
szkolenia opieramy za$ na modelu Kirkpatricka mierzgce nie tylko reakcje, ale takze rezultaty.

Nad programem pracowali nasi doSwiadczeni, certyfikowani trenerzy, ktérzy nie tylko znajg
teorig, ale przede wszystkim sq praktykami i wiedzq, jak wyglgdajq realne wyzwania na Twoim
stanowisku.

Regularnie  aktualizujemy program i materialy szkoleniowe - przeprowadzamy
audyty, dostosowujgc je do trendéw, najnowszych standardéw SUS 3.0 (Standard Ustug
Szkoleniowych) i zmieniajgcych sie potrzeb rynku.

Kazdy program jest pod stalg opiekg merytoryczng CEO Human Skills Iwony
Firmanty, Certyfikowanej Trenerki, Psycholozki, Coachki oraz dedykowanego opiekuna, ktorzy
czuwajq nad jego jakoSciq i aktualnosciq.

Dodatkowo, po kazdym szkoleniu przeprowadzamy ankiety ewaluacyjne, aby ocenié
efektywno$¢€ programu i stale go doskonali¢. Twoja opinia ma realny wptyw na ksztatt kolejnych
edycji!

— POZIOM e o
= oy e akie sq widoczne
@Q 4 Wyn I kl i mierzalne efekty szkolenia?,

g gest . Jak szkolenie wptyneto
3 Zq C h OWO n Ia na postawe i umiejetnosci?

J 4] POZIOM . .
ey Uczenie sie

Jakq wiedze zdobyli
Uczestnicy?

POZIOM
Jak szkolenie zostato
1 ocenione?

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.
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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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 3.0

Jak sie przygotowaé do uczestnictwa w szkoleniu stacjonarnym?

¢ 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
pracowaé na wiasnych 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.

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasno§é Human Skills i sg 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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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, Ewiczenia szkoleniowe lub inne dedykowane
handouty.

e Uznany certyfikat odbycia szkolenia potwierdzony jakoscig SUS 3.0 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.

¢ Szkolenie obywa sie na platformie Clikmeeting lub Zoom. Nie musisz nic instalowa¢. Udziat
w szkoleniu jest mozliwy za posSrednictwem 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 uczestniczyé 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 (wiecej informaciji).

Wszystkie tresci i materiaty zawarte w tej publikacji, stanowiq wiasno§é Human Skills i sg 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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Data szkolenioeXX v 2220
Dota wystowienio dokurment: K0 ZXEE

Firrma szkoleniowa Human Skills Sp.z oo,
4l Solidarnogei 104, 41-016 wWarszowa tel.
(22)224 1 95-08,

e-mail: biuro@humanskills.pl

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.
Nr 90, poz. 631). Zadna jej cze$¢ nie moze by¢ rozpowszechniana lub kopiowana w jakikolwiek sposéb (elektroniczny, mechaniczny lub inny) bez pisemnej zgody autora.
www.humanskills.pl
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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 tysigce szkolen dla oséb
indywidualnych i firm, nieustannie dostosowujgc naszq oferte do realnych wyzwanh 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 3.0, a takze nalezymy do Polskiej lzby Firm
Szkoleniowych i kierujemy sie jej Kodeksem Dobrych Praktyk.

e Wyrézniomy sie jedng 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 wykwalifikowanq liderke — Iwone Firmanty- psycholozke, socjolozke,
certyfikowanqg coachke i trenerke. Na co dzieh merytorycznie wspiera ona nasz Zespoét oraz
czuwa nad jakosciq i efektywnosciq Swiadczonych ustug.

WYBRANE OPINIE NASZYCH KLIENTOW:

e ,Szkolenie byto bardzo pozyteczne i przynoszgce umiejetnosci w dalszej pracy. Bardzo
przydatne szkolenie. Natalia ma bardzo duzq wiedze.”

e ,Podobata mi sie mozliwos¢ swobodnej dyskusiji, dzieki czemu tre$€ szkolenia zostanie lepiej
zapamietana.”

e Przydatne treSci szkolenia: Inny punkt widzenia na produkt, spojrzenie na naszqg prace od
strony psychologicznej; Realna ocena produktu; Kreatywna realizacja zadah nam zleconych,
aktywny udziat.”

e Przygotuj sie na spotkanie z klientem idz z pomystem i wiedzq. Uzywaj jezyka korzysci.
Odwrdcona perspektywa przy Cold Callingu. Klient tez cztowiek.”

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

We Make You Grow

Strona | 14

Z NASZEJ OFERTY KORZYSTAJA LIDERZY NA RYNKU:

@ uNiga Nordea

AN K

2 ERGO
l““ AYA HyE?TIA
=l BNP PARIBAS ,
C. CARDIF citi hand IOwy PCQG Bank Polski «’proveg

AstraZeneca

sl Pfizer) R@SSMANNe,an

w polpharma INTER
SAMSUNG W A
LUXMED-\ . . KEA stokrotka
Jeronimo I I @ BENEFIT
Martins d eg ro
Q BOSCH @ Baxter

GROUPON
@ @ @ Las edubroker
BLACK @ il EUROVIA
SKANSKA 3Anatek

VINCI‘.
RED
swissPEARL W Microsoft

INEE ATRIUM H”@"ama COMARCH /'\
— B smypumne AE

W e U—jazdowski 29515

< Energa U mnogy

OSRAM ZRIDGESTONE

- ~
inisterstwo / p —

" Finansow lAZARSKl S E l M

e,

UBEZPIECZEN
SPOLECZNYCH

ZESKANUJ | SPRAWDZ

SZKOLENIA OTWARTE

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.
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




