	Imię i nazwisko:
	 

	Tel:
	 

	E-mail:   
	 

	Miejsce zamieszkania:
	 

	Województwo:
	 

	Obszary kompetencji
	D - obszar doradczy, X - obszar szkoleniowy

	Menedżerskie
	 

	Asertywna postawa menedżera.
	 

	Asertywność i obrona przed manipulacją.
	 

	Budowanie autorytetu.
	 

	Budowanie zaangażowania pracowników.
	 

	Budowanie zespołu.
	 

	Coaching.
	 

	Doskonalenie kompetencji przywódczych.
	 

	Działania menedżera w aspekcie motywacji i radzenia sobie ze stresem.
	 

	Efektywna komunikacja.
	 

	Efektywna praca z informacją.
	 


	Efektywne komunikowanie się w procesie zmiany.
	 

	Efektywne planowanie i zarządzanie czasem własnej pracy.
	 

	Efektywne zebrania i spotkania.
	 

	Efektywność osobista i zarządzanie czasem.
	 

	Kompetencje menedżerskie.
	 

	Komunikacja w relacjach przełożony/podwładny.
	 

	Kontrola menedżerska.
	 

	Kreatywne docieranie do potencjału.
	 

	Kreatywność.
	 

	Menedżer w sytuacji pracy z zespołem – rozwiązywanie konfliktów.
	 

	Motywowanie pracowników.
	 

	Narzędzia coachingowe dla menedżerów.
	 

	Negocjacje wewnętrzne.
	 


	Od lidera do mentora.
	 

	Planowanie zadań i efektywność osobista menedżera.
	 

	Podejmowanie decyzji i rozwiązywanie problemów.
	 

	Pozafinansowe narzędzia motywacji pracowników.
	 

	Praca zespołowa.
	 

	Proces realizacji zadań a wybrane narzędzia menedżerskie.
	 

	Profesjonalna autoprezentacja.
	 

	Przywództwo sytuacyjne.
	 

	Rozwijanie talentów.
	 

	Rozwój umiejętności przywódczych.
	 

	Rozwój własny.
	 

	Skuteczny menedżer.
	 

	Style kierowania i delegowanie zadań.
	 

	Synergia w zespole.
	 

	Sztuka prezentacji.
	 

	Techniki menedżerskie.
	 

	Trudne rozmowy z pracownikami.
	 

	Tworzenie zespołu projektowego.
	 

	Twórcze myślenie i rozwiązywanie problemów.
	 

	Twórczość w zarządzaniu.
	 

	Udzielanie informacji zwrotnej – feedback i elementy coachingu.
	 

	Umiejętności interpersonalne.
	 

	Umiejętności menedżerskie.
	 

	Współpraca w zespole.
	 

	Współpraca z mediami.
	 

	Zaawansowane techniki menedżerskie.
	 

	Zarządzanie czasem.
	 

	Zarządzanie efektywnością dla menedżerów.
	 

	Zarządzanie konfliktami.
	 

	Zarządzanie kulturą.
	 

	Zarządzanie- podstawowe funkcje: delegowanie i zlecanie.
	 

	Zarządzanie projektami.
	 

	Zarządzanie przez cele.
	 

	Zarządzanie stresem.
	 

	Zarządzanie wiedzą.
	 

	Zarządzanie zespołem nastawione na rezultaty.
	 

	Zarządzanie zmianą.
	 

	Zasoby ludzkie
	 

	Analiza, opisy i wartościowanie stanowisk.
	 

	Assessment i Development Center.
	 

	Audyt komunikacyjny.
	 

	Audyt menedżerski/personalny.
	 

	Badanie efektywności szkoleń w firmie.
	 

	Badanie postaw i satysfakcji pracowników w firmie.
	 

	Badanie potrzeb szkoleniowych.
	 

	Badanie satysfakcji pracowników.
	 

	Budowanie systemów motywacyjnych.
	 

	Budowanie systemów ocen.
	 

	Coaching w firmie.
	 

	Narzędzia i systemy rekrutacji i selekcji.
	 

	Ocena 360º w firmie.
	 

	Ocena pracowników.
	 

	Planowanie ścieżek kariery.
	 

	Radzenie sobie ze stresem.
	 

	Rekrutacja i selekcja.
	 

	Szkolenie coachów.
	 

	Szkolenie trenerów.
	 

	Testy kompetencyjne.
	 

	Testy psychologiczne.
	 

	Tworzenie modeli kompetencyjnych.
	 

	Zarządzanie przez cele – tworzenie systemów (ZPC/MBO).
	 

	Zarządzanie szkoleniami.
	 

	Zarządzanie wiedzą i talentami w organizacji.
	 

	Sprzedaż i obsluga klienta
	 

	Aspekty strategiczne i operacyjne zarządzania ceną.
	 

	Budowanie zaangażowania klientów.
	 

	Budowanie zespołu sprzedażowego.
	 

	Clienting B2B – budowanie rentownych relacji z klientem.
	 

	Clienting B2C – budowanie rentownych relacji z klientem.
	 

	Coaching sprzedażowy dla menedżerów.
	 

	Efektywna sprzedaż przez telefon.
	 

	Jak osiągać wyznaczone cele sprzedażowe.
	 

	Jak sprzedawać klientom konkurencji.
	 

	Motywowanie i ocenianie rezultatów pracy w sprzedaży.
	 

	Negocjacje handlowe - podstawy.
	 

	Negocjacje handlowe – zaawansowane.
	 

	Negocjacje organizacji/korporacji.
	 

	NLP w skutecznym sprzedawaniu.
	 

	Podnoszenie efektywności własnej – 13 kroków do doskonałości.
	 

	Prowadzenie efektywnej prezentacji sprzedażowej.
	 

	Relacje biznesowe.
	 

	Skuteczne zarządzanie czasem i efektami pracy handlowca.
	 

	Sztuka prezentacji.
	 

	Sprzedaż na emocjach (B2C).
	 

	Sprzedaż wiązana i uzupełniająca.
	 

	Techniki obrony ceny.
	 

	Techniki sprzedaży – podstawy.
	 

	Techniki sprzedaży – zaawansowane.
	 

	Telemarketing.
	 

	Tworzenie systemów motywacyjnych dla sprzedaży.
	 

	Zarządzanie Sprzedażą Przez Cele (MBO).
	 

	Zarządzanie sprzedażą dla kluczowych klientów.
	 

	Zarządzanie zespołem sprzedażowym.
	 

	Zarządzanie operacyjne i produkcją
	 

	5S – organizacja stanowiska pracy.
	 

	7Q + 8D – siedem podstawowych narzędzi poprawy jakości i osiem kroków poprawy.
	 

	Design for Six Sigma.
	 

	Efektywne zarządzenie procesami.
	 

	Efektywny lider produkcji.
	 

	FMEA – analiza potencjalnych błędów w procesie i produkcie.
	 

	Gage R&R – analiza systemów pomiarowych.
	 

	Lean Manufacturing - szczupłe zarządzanie - narzędzia w praktyce.
	 

	Lean Six Sigma w organizacji.
	 

	Mapowanie i analiza procesów produkcyjnych.
	 

	No SPC – statystyczna kontrola procesów.
	 

	Optymalizacja procesów.
	 

	Przygotowanie zespołu do efektywnych zmian w procesach produkcyjnych.
	 

	Six Sigma - Green Belt (3 x 3 dni).
	 

	Six Sigma DMAIC.
	 

	Six Sigma w organizacji.
	 

	VSM – Mapowanie Przepływu Wartości.
	 

	Word Class Manufacturing.
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