
 

Szanowni Państwo,  

 

 

Firma EuroCertus powstaĠa z myƑlň o przedsiŗbiorcach, dla 

kt·rych podnoszenie swoich kwalifikacji oraz poszerzanie wiedzy 

Ƒwiadczy o renomie. Wychodzňc naprzeciw oczekiwaniom 

naszych Klient·w, pragniemy przekazaĻ wĠasne umiejŗtnoƑci i 

zaoferowaĻ Pażstwu usĠugi szkoleniowe z zakresu Ƒwiadectwa 

AEO oraz uproszczeż celnych, zarzňdzania ryzykiem                 

w przedsiŗbiorstwie, funduszy unijnych, technik sprzedaƭy, 

profesjonalnej obsĠugi Klienta, zarzňdzania relacjami z Klientem, 

zarzňdzania personelem, rozwoju i doskonalenia kompetencji i 

umiejŗtnoƑci biznesowych oraz  osobistych. 

 

Nasz zesp·Ġ, zĠoƭony z wysoko wykwalifikowanych 

specjalist·w, stawia na profesjonalizm i skutecznoƑĻ, 

indywidualnie podchodzňc do potrzeb kaƭdego Klienta. 

Wsp·Ġpracujemy ze specjalistami z wielu dziedzin gospodarki, 

instytucjami rzňdowymi i samorzňdowymi oraz jednostkami 

badawczo-rozwojowymi. 

 

Niniejszy katalog powstaĠ, aby mogli Pażstwo zapoznaĻ siŗ z 

ofertň szkoleniowň EuroCertus. Mam nadziejŗ, ƭe speĠnimy 

Pażstwa oczekiwania.  

 

Zapraszam do lektury! 

 

Agnieszka Czerkawska 

Prezes Zarzňdu EuroCertus 

 

Nasi partnerzy: 
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INFORMACJE OGÓLNE 

KIM JESTEŚMY 

 

EuroCertus jest dynamicznie rozwijajňcň siŗ firmň 

konsultingowň, kt·rej zesp·Ġ nastawiony jest na osiňganie 

zamierzonych rezultat·w. Ɛwiadczenie usĠug doradczych 

umiejŗtnie Ġňczymy z organizowaniem szkoleż. 

Naszň ofertŗ szkoleniowň cechuje fachowoƑĻ, elastycznoƑĻ 

oraz sprawdzona metodyka zajŗĻ. Kadra trenerska dba o 

dostosowanie szkolenia do wymagaż Klienta i typu 

uczestnik·w. Szkolenia z zakresu: 

 

 AEO oraz uproszczeż celnych, 

 Zarzňdzania ryzykiem w przedsiŗbiorstwie 

 Funduszy unijnych 

 Technik sprzedaƭy 

 Profesjonalnej obsĠugi Klienta, 

 Zarzňdzania relacjami z Klientem 

 Zarzňdzania personelem, 

 Rozwoju i umiejŗtnoƑci biznesowych oraz osobistych. 

 

prowadzimy w systemie zamkniŗtym, dostosowujňc siŗ do okreƑlonych wymagaż oraz 

potrzeb kaƭdego Klienta. 

 

Misjň naszej firmy jest indywidualne podejƑcie oraz zaspokajanie potrzeb naszych Klient·w 

poprzez profesjonalnň i kompleksowň obsĠugŗ. Pomoc przedsiŗbiorstwom oraz innym 

podmiotom w podejmowaniu kluczowych i zgodnych z obowiňzujňcymi regulacjami 

prawnymi decyzji gospodarczych stanowi podstawŗ naszej dziaĠalnoƑci. 

 

W obecnej sytuacji rynkowej, gdzie wiedza, determinacja i aktualna informacja staĠy siŗ 

podstawň skutecznego zarzňdzania ð my stawiamy na rzetelnoƑĻ i najwyƭszň jakoƑĻ usĠug. 

Nieustannie poszerzamy swojň wiedzŗ i kompetencje, aby byĻ dla Pażstwa wiarygodnym 

partnerem w biznesie. 
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SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLEŃ 

 

Ofertŗ szkoleniowň EuroCertus cechuje fachowoƑĻ, 

elastycznoƑĻ oraz sprawdzona metodyka zajŗĻ. Kadra 

trenerska dba o dostosowanie szkolenia do wymagaż 

klienta i typu uczestnik·w. Stawiamy wysokie 

wymagania wobec siebie, naszych pracownik·w, 

trener·w, ale takƭe uczestnik·w.  

 

Wszystkie szkolenia organizowane przez EuroCertus 

charakteryzujň siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod 

dydaktyczno ñ treningowych w celu jak najlepszego 

przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň  

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. 

Szkolenia majň charakter intensywnych zajŗĻ warsztatowych, a nasi Trenerzy ukierunkowani 

sň na przekazywanie umiejŗtnoƑci praktycznych. Warsztaty uzupeĠnione sň o wykĠady w 

formie multimedialnej wraz z komentarzem eksperta. Zapewniamy materiaĠy szkoleniowe 

oraz moƭliwoƑĻ indywidualnych konsultacji. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i metodyka 

szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i problem·w. 

 

Organizujemy szkolenia w siedzibie Klienta lub w sali szkoleniowej wĠasnej bňdƫ dowolnie 

wskazanej przez Klienta. Zajŗcia prowadzone sň w grupach 5-20 os·b, co sprzyja 

nawiňzywaniu kontakt·w i wymianie doƑwiadczeż przez uczestnik·w.  

 

Wszyscy uczestnicy szkoleń otrzymują imienne CERTYFIKATY 

potwierdzające zdobyte umiejętności. 
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CZYM JEST SZKOLENIE ZAMKNIĘTE 

 

Aby maksymalnie dostosowaĻ siŗ do Pażstwa oczekiważ, firma EuroCertus organizuje 

przede wszystkim szkolenia zamkniŗte. Po dokĠadnym okreƑleniu potrzeb Pażstwa firmy, 

opracujemy szczeg·Ġowy plan szkolenia. Dodatkowo, dla Pażstwa peĠnego komfortu, 

proponujemy poĠňczenie szkolenia z rekreacyjnň formň wyjazdu.  

 

Dziŗki wsp·Ġpracy z Grupą Hotelową Orbis oferujemy szkolenia prawie w caĠej Polsce 

oraz  zagranicą. 

 

Wysokiej klasy hotele: 

 

Á Mercure 

Á Novotel 

Á Sofitel  

 

sň zlokalizowane m. in. w Zakopanem, Sopocie, Gdażsku, 

KoĠobrzegu, Karpaczu, WrocĠawiu, Jeleniej G·rze, 

Warszawie, czy Mrňgowie.  

 

 

 

Oferta rekreacyjna obejmuje moƭliwoƑĻ korzystania z: 

 

Á basenów krytych, 

Á solarium, 

Á siłowni, 

Á jacuzzi, 

Á masaży, 

Á zabiegów wellness, 

Á zabiegów kuracyjnych. 
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OFERTA SZKOLENIOWA 

 

ŚWIADECTWO AEO – UŁATWIENIA PODCZAS KONTROLI CELNEJ   

szkolenie dwudniowe 

CEL SZKOLENIA 

  Wskazanie moƭliwoƑci korzystania z uĠatwież podczas kontroli celnej na podstawie 

nowych regulacji prawnych- dla przedsiŗbiorc·w uczestniczňcym w obrocie 

towarowym z zagranicň 

  Przedstawienie wybranych kryteri·w ð niezbŗdnych do skutecznego ubiegania siŗ o 

Ƒwiadectwo Upowaƭnionego Przedsiŗbiorcy (AEO) lub speĠnienia kryteri·w 

przyznania (utrzymania) pozwolenia na korzystanie z procedury uproszczonej 

  ĺwiczenia praktyczne przygotowujňce do samodzielnego wypeĠniania wniosku, 

arkusza samooceny, badania wĠaƑciwoƑci miejscowej przedsiŗbiorcy oraz mapowania 

ryzyka 

  Praktyczne wskaz·wki jak skutecznie przygotowaĻ siŗ do kontroli Organu Celnego 

pod katem speĠnienia kryteri·w dotyczňcych AEO 

 

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE 

 Importer·w i eksporter·w 

 Przewoƫnik·w i Spedytor·w 

 Firm logistycznych 

 Agent·w Celnych 

 Prowadzňcych skĠady celne 

 Producent·w towar·w przeznaczonych na eksport 

 oraz innych przedsiŗbiorc·w uczestniczňcych w obrocie towarowym zagranicň, a 

takƭe firm kooperujňcych. 

 Podmiot·w ubiegajňcych siŗ lub korzystajňcych obecnie z procedur uproszczonych  
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KORZYŚCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU 

 Zdobycie praktycznych umiejŗtnoƑci z zakresu wypeĠniania wniosku, arkusza 

samooceny, badania wĠaƑciwoƑci miejscowej przedsiŗbiorcy oraz mapowania ryzyka 

 Zdobycie wiedzy dotyczňcej stopnia przygotowania przedsiŗbiorstwa do wdroƭenia 

AEO 

 Poznanie metod zarzňdzania ryzykiem celnym w przedsiŗbiorstwie 

 Poznanie mechanizm·w umoƭliwiajňcych skuteczne ubieganie siŗ o Ƒwiadectwo 

AEO 

 Poznanie korzyƑci oraz moƭliwoƑci jakie daje  posiadanie Ƒwiadectwa AEO 

 Poznanie procedur kontrolnych stosowanych przez organ celny 

 Zdobycie umiejŗtnoƑci wyboru optymalnego dla profilu dziaĠalnoƑci przedsiŗbiorcy 

jednego z trzech typ·w Ƒwiadectwa AEO 

 Poznanie praktycznych informacji, wynikajňcych z doƑwiadczenia praktyk·w, 

kt·rych nie moƭna znaleƫĻ w przepisach normujňcych obr·t towarowy z zagranicň,  

 

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYĆ W SZKOLENIU 

Dziŗki warsztatom szkoleniowym i uzyskanym certyfikatom zyskujň Pażstwo gruntownň 

wiedzŗ oraz praktyczne umiejŗtnoƑci z zakresu stosowanych uĠatwież podczas kontroli 

celnej, wstŗpnej oceny szans oraz stopnia przygotowania przedsiŗbiorstwa do uzyskania 

AEO. 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Forma multimedialna (prezentacje poprzez rzutnik) wraz z komentarzem, pytania, dyskusja, 

warsztaty, wykĠady, konsultacje. Szczeg·lny nacisk poĠoƭony jest na warsztatowi 

aktywizujňce formy i metody treningu. 

Szkolenie ma charakter intensywnych zajęć warsztatowych wraz z ćwiczeniami z 

zakresu wypełniania wniosku, arkusza samooceny, badania właściwości miejscowej 

przedsiębiorcy oraz mapowania ryzyka. 

 

Szkolenie daje praktyczne wskazówki jak skutecznie przygotować się do kontroli 

spełnienia kryteriów dotyczących AEO. 
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PROPOZYCJA PROGRAMU 

 

DZIEŃ 1 

 Motywy wprowadzenia uĠatwież zwiňzanych z kontrolň obrotu towarowego z 

zagranicň  

 Cykl zarzňdzania ryzykiem 

 Wybrane pojŗcia i definicje uƭywane w przepisach zwiňzanych z AEO 

   Co to jest AEO 

   Miŗdzynarodowy Ġażcuch dostaw oraz koncepcja bezpieczeżstwa i ochrony 

   Partnerzy handlowi oraz wymogi bezpieczeżstwa dla partner·w handlowych 

 Kto powinien siŗ ubiegaĻ o certyfikat AEO 

 KorzyƑci z posiadania certyfikatu AEO (bezpoƑrednie i poƑrednie) 

 Arkusz samooceny ð Ļwiczenia, warsztaty 

 

DZIEŃ 2 

   Wymogi formalne i prawne przyznania  certyfikatu AEO  

  Wniosek o przyznanie statusu AEO - Ļwiczenia, warsztaty 

  WĠaƑciwoƑĻ miejscowa organ·w celnych - Ļwiczenia, warsztaty 

 Warunki i kryteria przyznania Ƒwiadectwa AEO  

 Procedura uzyskania certyfikatu AEO/kryteria szczeg·Ġowe  

 Przestrzeganie wymog·w celnych 

 Katalog ryzyk, wybrane elementy analizy ryzyka 

  Odpowiedni system zarzňdzania ewidencjami 

  WypĠacalnoƑĻ finansowa 

 Standardy bezpieczeżstwa i ochrony 

 Procedura sprawdzania speĠnienia warunk·w i kryteri·w AEO przez organ celny 

 Postŗpowanie celne ð pozyskanie i analiza informacji 

 Kontrola celna 

 Wydanie opinii w sprawie speĠnienia kryteri·w AEO 

 Terminy w AEO  

 Informacje praktyczne: gdzie skĠadaĻ wnioski, akty prawne, wytyczne, instrukcje. 
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PROCEDURY UPROSZCZONE – WARUNKI UZYSKANIA I UTRZYMANIA 

POZWOLEŃ WYDAWANYCH PRZEZ ORGANY CELNE  

 

CEL SZKOLENIA  

Zdobycie praktycznej wiedzy w zakresie speĠniania kryteri·w pozwalajňcych na utrzymanie 

dotychczas posiadanych pozwoleż (procedura weryfikacyjna dotychczas wydanych 

pozwoleż). 

Zdobycie praktycznej wiedzy w zakresie speĠniania kryteri·w umoƭliwiajňcych skuteczne 

ubieganie siŗ o pozwolenia na :  

 Stosowanie zgĠoszenia uproszczonego 

 Stosowanie procedury w miejscu 

 

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE 

Szkolenie przeznaczone jest  przede wszystkim dla przedsiŗbiorc·w uczestniczňcych w 

obrocie towarowym z zagranicň oraz firm kooperujňcych. 

 

ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

1. Pozwolenie na stosowanie procedury zgĠoszenia uproszczonego oraz procedury w 

miejscu 

2. Katalog ryzyk zwiňzanych z warunkami i kryteriami 

3. Wybrane elementy analizy ryzyka (identyfikacja ocena i mapowanie ryzyk) 

4.   Procedura sprawdzania speĠnienia kryteri·w  

5.   Postŗpowanie celne ð pozyskanie i analiza informacji 

6.   Kontrola celna 

7.   Wydanie opinii w sprawie speĠnienia kryteri·w ð raport 

9.   Terminy na wydanie pozwolenia  

10. Wykaz akt·w prawnych oraz wytycznych 

11.  SASP ð informacje wprowadzajňce  

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie ma charakter intensywnych zajęć warsztatowych wraz z ćwiczeniami z 

zakresu analizy ryzyka. Spos·b prowadzenia szkolenia forma multimedialna (prezentacja 

poprzez rzutnik) wraz z komentarzem, pytania, dyskusja, warsztaty, wykĠady, konsultacje. 

Szczeg·lny nacisk poĠoƭony jest na warsztatowe i aktywizujňce formy i metody treningu. 
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ZARZADZANIE RYZYKIEM CELNYM W PRZEDSIĘBIORSTWIE 

Program w zależności od wersji może zawierać  zajęcia warsztatowe 

 

CEL SZKOLENIA  

Wykrywanie, monitorowanie i minimalizacja niepoƭňdanych skutk·w zwiňzanych z 

dziaĠalnoƑciň przedsiŗbiorcy o obszarze zwiňzanym z obrotem towarowym z zagranicň.  

 

 DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE 

Kadra kierownicza i pracownicy, zainteresowani analizň ryzyka w organizacji, audytorzy 

wewnŗtrzni oraz wszystkie osoby, kt·re chciaĠyby poznaĻ tematykŗ zarzňdzania ryzykiem 

celnym.  

 

ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

1. Metody identyfikacji ryzyk  

2. Metody zarządzania ryzykiem  

3. Rejestry ryzyka 

4. System obiegu informacji w tym system powiadamiania o nieprawidłowościach 

5. Polityka zarządzania ryzykiem w przedsiębiorstwie  

6.   Katalog ryzyk celnych  

 

KORZYŚCI DLA UCZETNIKÓW  SZKOLENIA 

 Zdobycie praktycznych umiejŗtnoƑci z zakresu mapowania ryzyka. 

 Zdobycie wiedzy dotyczňcej zarzňdzania ryzykiem celnym w przedsiŗbiorstwie. 

 Poznanie mechanizm·w umoƭliwiajňcych skuteczne ubieganie siŗ  o Ƒwiadectwo 

AEO oraz inne uproszczenia i uĠatwienia celne np. uproszczona procedura celna. 

 Praktyczne metody utrzymania przyznanych uĠatwież i uproszczeż w obrocie 

towarowym z zagranicň ð wprowadzenie procedur gwarantujňcych pozostanie 

wiarygodnym partnerem wobec organu celnego.  

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie ma charakter intensywnych zajęć warsztatowych wraz z ćwiczeniami z 

zakresu analizy ryzyka. Spos·b prowadzenia szkolenia forma multimedialna (prezentacja 

poprzez rzutnik) wraz z komentarzem, pytania, dyskusja, warsztaty, wykĠady, konsultacje. 

Szczeg·lny nacisk poĠoƭony jest na warsztatowe i aktywizujňce formy i metody treningu. 
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ASERTYWNOŚĆ W RELACJACH PRZEŁOŻONY-PRACOWNIK 

KOMUNIKACJA MIĘDZY WSPÓPRACOWNIKAMI 

szkolenie dwudniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Celem tego szkolenia jest uƑwiadomienie pracownikom zasad ich funkcjonowania w jednej 

organizacji ð ich zaleƭnoƑci od siebie. Organizacja to tw·r zĠoƭony z wielu delikatnych 

poĠňczeż. Aby zapewniĻ jej staĠoƑĻ i ciňgĠy rozw·j, uczestnicy bŗdň mogli r·wnieƭ nauczyĻ 

siŗ zasad poprawnej komunikacji, a w szczeg·lnoƑci stylu komunikacji typu ăJAó. Na koniec 

kaƭdy z uczestnik·w przejdzie warsztat asertywnoƑci, czyli wyksztaĠci w sobie umiejŗtnoƑĻ 

prawidĠowego zachowania siŗ w kilkunastu typowych obszarach. 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Personel tej samej organizacji (firmy). 

 

KORZYŚCI DLA UCZESTNIKÓW 

Dziŗki temu szkoleniu uczestnicy bŗdň mogli posiňƑĻ niezwykle waƭne dla nich narzŗdzia 

chroniňce ich w r·ƭnego rodzaju sytuacjach oraz umoƭliwiajňce bezkonfliktowe 

funkcjonowanie w grupie. Bŗdň teƭ mogli dokĠadnie upozycjonowaĻ swoje miejsce w 

organizacji oraz zwiŗkszň swojň skutecznoƑĻ w nadawaniu i odbieraniu komunikat·w, w 

tym r·wnieƭ poleceż sĠuƭbowych. 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

FUNKCJONOWANIE W ORGANIZACJI 

 Budowanie toƭsamoƑci swojej organizacji w taki spos·b, aby wszyscy ăgrali do 

jednej bramkió 

  Jak tworzyĻ efektywne zespoĠy nastawione na rozw·j organizacji i efektywnie 

rozwiňzujňce r·ƭnego rodzaju zadania? 

 Jak wĠaƑciwie zarzňdzaĻ zespoĠami i pracownikami, aby wszystkim ăchciaĠo siŗ 

chcieĻó? 

 

KOMUNIKACJA Z INNYMI 

   Rodzaje komunikat·w wywoĠujňcych konflikty lub osĠabiajňcych nasze cele 
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   Rodzaje komunikat·w zwiŗkszajňcych nasz sukces i budujňcych pozytywnň 

atmosferŗ (wiŗkszň motywacjŗ i zaangaƭowanie) 

   Komunikacja typu ăJAó, czyli narzŗdzie do skutecznego osiňgania swoich 

cel·w, udzielania konstruktywnej krytyki i postŗpowania w sytuacji wystňpienia 

bĠŗdu 

 

ASERTYWNOŚĆ 

 Analiza zachoważ w stylu agresywnym i ulegĠym 

 WyjaƑnienie czym jest postawa asertywna ð czy to tylko sztuka m·wienia 

ănieó, czy moƭe coƑ wiŗcej? 

 Warsztat zachoważ w kilkunastu typowych obszarach, czyli: 

 M·wienie i myƑlenie o sobie dobrze 

 M·wienie i myƑlenie o swoich wadach 

 Przyznawanie siŗ do bĠŗd·w i przepraszanie 

 Wyraƭanie uczuĻ, jakie ƭywimy do innych 

 Wyraƭanie czasowych stan·w emocjonalnych, jakie ƭywimy do 

innych 

 Proszenie o coƑ, co chcemy lub nam siŗ naleƭy 

 Odmawianie czegoƑ komuƑ 

 Przyjmowanie komplement·w 

 Przyjmowanie krytyki i negatywnych ocen 

 Kożczenie trudnych spraw i rozm·w 

 Reagowanie na trudne sprawy innych 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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KOMUNIKACJA WEWNĘTRZNA – DIALOG I PERSWAZJA 

szkolenie trzydniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Uczestnicy szkolenia zwiŗkszň efektywnoƑĻ pracy swojego zespoĠu, zdobŗdň praktyczne 

umiejŗtnoƑci efektywnego komunikowania siŗ miŗdzy klientami wewnŗtrznymi firmy, 

nabŗdň zdolnoƑci do naturalnego i skutecznego posĠugiwania siŗ jŗzykiem perswazji w celu 

uzyskiwania poƭňdanych rezultat·w, przeĻwiczň umiejŗtnoƑci przyjmowania asertywnej 

postawy i styl·w komunikacji w relacjach wewnŗtrznych, przestanň unikaĻ, lecz zacznň 

skutecznie radziĻ sobie w sytuacjach konfliktowych 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Pracownicy tej samej organizacji (firmy, dziaĠu, zespoĠu, projektu). 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

BUDOWANIE EFEKTYWNEGO ZESPOŁU W OPARCIU O DIALOG  

 Zesp·Ġ, a grupa; toƭsamoƑĻ zespoĠu 

 Zarzňdzanie pracň (projektem) i czĠonkami zespoĠu 

  Wsp·lne pokonywanie problem·w 

  Metody generowania pomysĠ·w 

  Skuteczne przekonywanie innych do swoich racji w oparciu o jŗzyk perswazji 

  Efekt synergii w praktyce 

 

 KOMUNIKACJA WEWNĘTRZNA 

  potrzeba komunikacji interpersonalnej  

  rola komunikacji wewnŗtrznej w oparciu o konkretne przykĠady z ƭycia firmy 

  specyfika komunikacji miŗdzy klientami w zaleƭnoƑci od r·ƭnych element·w 

cechujňcych organizacjŗ (rodzaj struktury, styl przyw·dztwa, kultura organizacyjna, 

wielkoƑĻ i rozproszenie firmy) 

  nadawanie i odbieranie efektywnych komunikat·w w pionie i w poziomie 

  najwaƭniejsze elementy i techniki z obszaru komunikacji werbalnej, niewerbalnej i 

parawerbalnej 
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  konstruktywne zarzňdzanie relacjami (spotkaniami, zebraniami, sytuacjami 

negocjacyjnymi) miŗdzy pracownikami w oparciu o nowoczesne narzŗdzia 

prowadzenia pracy zespoĠowej (metodologia, techniki, postawy, narzŗdzia 

moderowania) 

  idea cross-functional teams jako skutecznej pracy zespoĠowej  

 

 JĘZYK PERSWAZJI W PRAKTYCE 

  wprowadzenie do jŗzyka perswazji w sprzedaƭy i efektywnej komunikacji 

  praktyczne przykĠady (trening sytuacji perswazyjnych) w oparciu o potrzeby 

uczestnik·w 

  magiczne sĠowa i prawa (zasady) ărzňdzňceó obszarem perswazji 

  pozytywne manipulowanie w celu pozyskania zamierzonego efektu w relacji z 

drugim pracownikiem 

  implikacje i presupozycje w praktyce 

 

ASERTYWNOŚĆ OSOBISTA, A BIZNESOWA 

  Diagnoza postaw pracownik·w 

  Techniki obrony przed postawami agresywnymi / ulegĠymi 

  Techniki uzyskiwania porozumienia 

 

WARSZTATY UDOSKONALAJĄCE  KOMUNIKACJĘ  WEWNĘTRZNĄ 

(identyfikacja problemów, pomysły rozwiązań, propozycje wdrożeń i ich weryfikacji 

w czasie) 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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NOWOCZESNY I SKUTECZNY MENEDŻER 

szkolenie trzydniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Celem szkolenia jest wypracowanie odpowiednich kompetencji z zakresu nowoczesnego 

zarzňdzania zasobami ludzkimi. 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Kadra zarzňdzajňca i menedƭerowie  

 

KORZYŚCI DLA UCZESTNIKÓW SZKOLENIA 

 Zwiŗkszenie satysfakcji z wykonywanej pracy 

 Budowanie i udoskonalanie relacji z personelem 

 Zmniejszenie efekt·w wypalenia zawodowego 

 Zwiŗkszenie efektywnoƑci wykonywanej pracy 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

PRZEBIEG SYTUACJI KONFLIKTOWEJ: 

 Zrozumienie zjawiska konfliktu i faz jego rozwoju 

 Poznanie strategii podejƑcia do konfliktu  

 Zrozumienie roli pozytywnych i negatywnych emocji w podejƑciu do pracownika 

podczas konfliktu 

 

PRZEKONYWANIE PRACOWNIKÓW: 

 Mediacje z pracownikami 

 Informowanie pracownik·w o zmianach 

 Stosowanie jŗzyka skutecznej perswazji 

 

OCENIANIE PRACOWNIKÓW: 

 Ocenianie motywujňce 

 Ocenianie demotywujňce 

 ZĠote zasady oceniania w praktyce 

 Etapy oceny okresowej 
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MOTYWOWANIE PRACOWNIKÓW 

 Ocenianie poziomu potrzeb swoich pracownik·w 

 Skuteczne zachŗcanie pracownik·w do bardziej efektywnej pracy na rzecz firmy i 

dĠugofalowych relacji z Klientem 

 Efektywne dobieranie motywator·w finansowych i pozafinansowych 

 PrzeciwdziaĠanie wypalaniu siŗ pracownik·w i ich czŗstej rotacji 

 

STRES I WYPALENIE ZAWODOWE 

 Rola stresu w ƭyciu zawodowym  

 Metody zmniejszania stresu 

 Podstawowe techniki relaksacji 

 PrzeciwdziaĠanie wypaleniu zawodowemu 

 

 PRACA ZESPOŁOWA: 

 Techniki umoƭliwiajňce efektywnň pracŗ w zespoĠach 

 Wady i zalety pracy zespoĠowej 

 Warsztaty interdyscyplinarne narzŗdziem do skutecznego osiňgania cel·w 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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INNOWACYJNE ZARZĄDZANIE SPRZEDAŻĄ 

szkolenie trzydniowe 

 

CELE SZKOLENIA 

 praktyczne przygotowanie uczestnik·w do peĠnienia roli menedƭera sprzedaƭy,  

 uksztaĠtowanie/wykreowanie postaw profesjonalnego menedƭera,  

 poznanie praktycznych narzŗdzi, metod i sposob·w pracy menedƭera sprzedaƭy w 

ramach zarzňdzania zespoĠem handlowc·w (przedstawicieli handlowych) i realizacji 

cel·w sprzedaƭy 

 poznanie strategii i gier taktycznych stosowanych przez Klienta 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Menedƭerowie Sprzedaƭy, Menedƭerowie Regionalni Sprzedaƭy, Key Account 

Menedƭerowie, Kierownicy DziaĠ·w Sprzedaƭy, ObsĠugi Klienta, Realizacji Zam·wież, 

Telemarketingu 

 

KORZYŚCI DLA UCZESTNIKÓW SZKOLENIA 

 umiejŗtnoƑĻ wyznaczania  cel·w, rozwijania potencjaĠu, budowania motywacji i 

znajdowania poƭňdanych rozwiňzaż w relacjach z zarzňdzanymi handlowcami, 

 umiejŗtnoƑĻ inspirowania innych w codziennej pracy w obszarze sprzedaƭy, 

 wiŗksza skutecznoƑĻ realizacji zadaż sprzedaƭowych w wyniku konsekwentnie 

wykonywanej pracy doskonalňcej i wspierajňcej podlegĠych handlowc·w 

 umocnienie swojej pozycji jako menedƭera sprzedaƭy i zagwarantowanie sobie 

dĠugotrwaĠych relacji z Klientem, 

 wzbogacenie swojego warsztatu o nowe, zaawansowane techniki sprzedaƭy i 

negocjacji oraz zmniejszenie podatnoƑci na psychomanipulacje ze strony Klienta. 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

ZARZĄDZANIE SPRZEDAŻĄ 

 Cele dziaĠalnoƑci handlowc·w  w terenie 

 Ustalanie cel·w dziaĠalnoƑci sprzedaƭowej 

 System monitoringu realizowanych zadaż sprzedaƭowych 

 Narzŗdzia uĠatwiajňce zarzňdzanie sprzedaƭň i kontaktami handlowymi 
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 Zarzňdzanie wĠasnym terytorium handlowym (TH) 

   Czym jest TH i czy system zarzňdzania TH jest potrzebny?  

   Rola sprzedawcy  w zarzňdzaniu TH 

   Proces zarzňdzania TH (fazy); gromadzenie informacji o TH 

   Przygotowywanie scenariuszy i procedur sprzedaƭy z 

poszczeg·lnymi pod-strefami TH 

   Planowanie cel·w w odniesieniu do poszczeg·lnych TH; plany 

dĠugo- i kr·tkoterminowe w sprzedaƭy 

 Handlowiec w terenie, hurtowni i sklepie ð elementy wsp·lne i odmienne w sprzedaƭy 

 

SILNY ZESPÓŁ HANDLOWY, A EFEKTYWNOŚĆ SPRZEDAŻY I 

BUDOWANIE PRZEWAGI RYNKOWEJ  

 Co to jest zesp·Ġ handlowy ð r·ƭnice miŗdzy zespoĠem, a grupň 

 Budowanie toƭsamoƑci, siĠy i efektywnoƑci zespoĠu handlowego 

 Szanse i zagroƭenia wynikajňce z pracy zespoĠowej w sprzedaƭy 

 Rozproszenie odpowiedzialnoƑci 

 Realizacja wĠasnych cel·w poprzez realizacjŗ cel·w zespoĠowych 

 Skuteczna komunikacja w zespole sprzedaƭy (kanaĠy, Ƒrodki) 

 

ZARZĄDZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM 

 Etapy zarzňdzania relacjami z Klientem 

 Planowanie i przebieg rozm·w handlowych 

Co robiĻ, aby rozwijaĻ wsp·Ġpracŗ handlowň i nie traciĻ Klient·w? 

 Metody pozyskiwania nowych Klient·w (punkt·w sprzedaƭy) 

 SiĠa i efektywnoƑĻ promocji w sprzedaƭy 

 

MINI ASSESSMENT oceniający predyspozycje w obszarze zarządzania zespołem 

handlowców poprzez COACHING ze szczególnym naciskiem na właściwą 

komunikację  

 identyfikacja poziomu skutecznoƑci i profesjonalizmu (mocnych i sĠabych stron) 

handlowc·w, 

 planowanie rozwoju wybranych umiejŗtnoƑci / kompetencji pracownik·w 

 wdraƭanie metod doskonalňcych umiejŗtnoƑci / kompetencje pracownik·w 
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 ocena postŗp·w 

 jŗzyk rozwiňzaż 

 rozumienie proces·w kodowania i wydobywania informacji 

 sztuka zadawania pytaż 

 umiejŗtnoƑĻ elastycznego dostosowywania sposob·w pracy do coachowanego  

 

TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAŻY 

 Radzenie sobie z typowymi zastrzeƭeniami Klient·w (metody, techniki, narzŗdzia, 

trening) 

   Gry handlowe 

   Zastrzeƭenia typu: ăinnió, ănie mam czasuó, ăinteresuje mnie wyĠňcznieó, ănie 

jestem zainteresowanyó, ăwaƭna jest tylko cena/warunki handloweó i inne typowe w 

sprzedaƭy i branƭy 

   Technika ăkanapkió 

   Techniki przekonywania Klient·w: ărekomendacjeó i ăczarne obrazyó 

   Zarzňdzanie reklamacjami i skargami Klient·w w spos·b pro-sprzedaƭowy   w 

oparciu o najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie 

 

Propozycje konkretnych rozwiązań dla problemów zgłoszonych przez uczestników 

podczas szkolenia (wytyczenie indywidualnych ścieżek postępowania) 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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DOSKONALENIE TECHNIK SKUTECZNEJ SPRZEDAŻY 

szkolenie dwudniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

 diagnoza i doskonalenie sĠabych stron sprzedawcy,  

 uksztaĠtowanie zachoważ profesjonalnego sprzedawcy,  

 przekazanie i Ļwiczenie praktycznych narzŗdzi, metod i sposob·w pracy sprzedawcy 

z Klientem,  

 poznanie zagrywek stosowanych przez Klienta 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Menedƭerowie Sprzedaƭy, Menedƭerowie Regionalni Sprzedaƭy, Key Account 

Menedƭerowie, Przedstawiciele Handlowi, Handlowcy liniowi, personel DziaĠ·w Sprzedaƭy, 

ObsĠugi Klienta, Realizacji Zam·wież, Telemarketingu 

 

KORZYŚCI DLA UCZESTNIKÓW SZKOLENIA 

 uporzňdkowanie i usprawnienie wĠasnej pracy w dziale sprzedaƭy i w terenie, 

 zwiŗkszenie wĠasnej skutecznoƑci dziŗki efektowi synergii zespoĠu sprzedawc·w, 

 umocnienie swojej pozycji jako handlowca i zagwarantowanie sobie dĠugotrwaĠych 

relacji z Klientem, 

 zyskanie praktycznych narzŗdzi umoƭliwiajňcych obronŗ przed atakami ze strony 

Klienta, 

 wzbogacenie swojego warsztatu o nowe techniki sprzedaƭy i zabezpieczenie przed 

zagrywkami Klienta ð zmniejszenie podatnoƑci handlowca na manipulacje. 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

ZARZĄDZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM 

 Etapy zarzňdzania relacjami z Klientem 

 Planowanie i przebieg rozm·w handlowych 

 Co robiĻ, aby rozwijaĻ wsp·Ġpracŗ handlowň i nie traciĻ Klient·w? 

 Metody pozyskiwania nowych Klient·w (punkt·w sprzedaƭy) 

 SiĠa i efektywnoƑĻ promocji w sprzedaƭy 
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DOSKONALENIE – TRENING TECHNIK SPRZEDAŻY 

 Stanowisko, a interesy klienta ð klucz do sprzedaƭy 

 Trening rozpoznawania prawdziwych (dominujňcych) interes·w klienta (metody, 

techniki, narzŗdzia) 

 

TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAŻY 

 Radzenie sobie z typowymi zastrzeƭeniami Klient·w (metody, techniki, narzŗdzia, 

trening) 

 Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami w sprzedaƭy i obsĠudze Klienta  

 Radzenie sobie z trudnymi Klientami w sprzedaƭy i obsĠudze Klienta (wg typologii 

Klient·w: (nie) doƑwiadczony, wszystkowiedzňcy, gadatliwy, maĠom·wny, 

niezdecydowany 

 Zarzňdzanie reklamacjami i skargami Klient·w w spos·b pro-sprzedaƭowy w 

oparciu o najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie 

 Wiedza i zastosowanie technik komunikacyjnych w odniesieniu do rozpoznanego 

metaprogramu Klienta i sprzedawcy ð trening konkretnych algorytm·w 

postŗpowania  

 

ASERTYWNOŚĆ BIZNESOWA 

 Typy postaw psychologicznych 

 Najwaƭniejsze techniki asertywne (ăzdarta pĠytaó, stawianie granicó ð trening 

zachoważ) 

 Rozpoznawanie atak·w agresywnych 

 

 TAKTYKI SPRZEDAŻOWE 

 Triki i zagrywki handlowc·w 

 Skuteczna obrona przed zagrywkami Klienta 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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KOMUNIKACJA Z KLIENTEM 

szkolenie dwudniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Uczestnicy szkolenia poznajň standardy skutecznej komunikacji z klientem, pozyskajň 

praktyczne narzŗdzia z obszaru komunikacji werbalnej i niewerbalnej, bŗdň pracowaĻ 

warsztatowo nad identyfikacjň problem·w komunikacyjnych w obszarach front-line i 

kreowaniem rozwiňzaż doskonalňcych relacje ăklient ð personel obsĠugi klientaó. 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Personel kontaktujňcy siŗ z klientem. 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENA SZKOLENIA  

 

KOMUNIKACJA 

 Model komunikacji 

 ZakĠ·cenia w komunikacji z klientem 

 Etapy komunikacji 

 Rodzaje zakĠ·ceż 

 Przejawy 

 PrzeciwdziaĠanie 

 Poprawa komunikacji 

  Techniki aktywnego sĠuchania 

  Klaryfikacja 

  Parafraza 

  Odzwierciedlanie uczuĻ 

  DowartoƑciowanie 

  Podsumowywanie 

 

KOMUNIKACJA WERBALNA 

 Zasady poprawnego komunikowania siŗ 

 Personalizacja informacji 

 Formy przekazu werbalnego 
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 Zachowania w trakcie rozmowy (ciepĠe, zimne, prowokujňce, dominujňce) 

 WysĠuchiwanie krytyki 

 Odpowiedzi na agresjŗ 

 Wojna psychologiczna w komunikacji 

 

KOMUNIKACJA NIEWERBALNA 

 Trzy zasady percepcji 

 SygnaĠy przyjazne i budzňce sympatiŗ 

 Jŗzyk ciaĠa (przykĠady) 

 Zachowania kĠamc·w 

 

WARSZTAT SKUTECZNEJ KOMUNIKACJI W OBSŁUDZE KLIENTA 

 Identyfikacja problem·w komunikacyjnych 

 Diagnoza barier w procesie komunikacyjnym 

 Poszukiwanie narzŗdzi i metod usprawniajňcych wzajemnň komunikacjŗ 

 PrzeciwdziaĠanie powrotom barier komunikacyjnych 

 Podnoszenie skutecznoƑci wzajemnej komunikacji 

 Nowe narzŗdzia komunikacyjne ð niestandardowe podejƑcie do wzajemnej 

komunikacji 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak  i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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NEGOCJACJE HANDLOWE - NEGOCJOWANIE UMÓW HANDLOWYCH 

szkolenie dwudniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Uczestnicy szkolenia poznajň metody skutecznych negocjacji um·w handlowych w stylu 

wygrany-wygrany. Zapoznajň siŗ r·wnieƭ z zasadami wypracowywania wĠasnego celu w 

negocjacjach oraz bŗdň potrafili stosowaĻ szereg technik manipulacyjnych, kt·re z jednej 

strony zwiŗkszň ich przewagŗ w negocjacjach, a z drugiej strony zabezpieczň ich przed 

zagrywkami ich partner·w. 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Prawnicy i finansiƑci. 

 

KORZYŚCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA 

Dziŗki szkoleniu uczestnicy zdobŗdň moƭliwoƑĻ zwiŗkszenia swojej skutecznoƑci w 

negocjowaniu um·w handlowych. WĠaƑciwe przygotowanie siŗ do negocjacji zapewni nie 

tylko osiňgniŗcie lepszej pozycji jako negocjatora, ale r·wnieƭ poprawi wizerunek firmy w 

oczach partnera. 

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 

ISTOTA NEGOCJACJI 

 Jak nie przegraĻ ð wygrywajňc, czyli jak prowadziĻ negocjacje w taki spos·b, 

aby zmaksymalizowaĻ zysk, a nie tylko postawiĻ kropkŗ nad ăió? 

 Style negocjacji ð wybierz sw·j styl w zaleƭnoƑci od sytuacji 

 Budowanie wĠasnego celu w negocjacjach 

 

ETAPY PROCESU NEGOCJACJI 

 Jak nie daĻ siŗ zastraszyĻ juƭ na poczňtku rozm·w? 

 Jak prowadziĻ negocjacje aby osiňgnňĻ swoje zamierzone cele? 

 Zakożczenie negocjacji ð czy na pewno to Ty jesteƑ wygrany? 
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ŻELAZNE ZASADY NEGOCJACJI 

 Zasady ð praktyczne filary, bez kt·rych lepiej nie zabieraĻ siŗ za prowadzenie 

negocjacji 

 

TECHNIKI NEGOCJACJI 

 Jak zwiŗkszyĻ swoje moƭliwoƑci negocjacyjne, czyli odpowiednio reagowaĻ na   

zaistniaĠe okolicznoƑci i umiejŗtnie wykorzystywaĻ sĠaboƑci partnera 

 Jak nie daĻ siŗ zapŗdziĻ w puĠapki partnera w negocjacjach, kt·re mogĠyby Ciŗ 

kosztowaĻ sporo niepotrzebnych nerw·w i funduszy. 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak  i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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SYSTEM OCEN OKRESOWYCH W FIRMIE ZORIENTOWANEJ NA ROZWÓJ 

szkolenie dwu-trzydniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Po odbytym szkoleniu uczestnicy bŗdň potrafili skutecznie zarzňdzaĻ kompetencjami 

swoich pracownik·w poprzez nabycie umiejŗtnoƑci samodzielnego przeprowadzania ocen 

okresowych, czňstkowych i rocznych oraz bŗdň wiedzieli jak praktycznie monitorowaĻ 

rozw·j zachoważ i umiejŗtnoƑci zawodowych swoich podwĠadnych, najwaƭniejszych z 

punktu widzenia firmy i potrzeb rozwojowych poszczeg·lnych pracownik·w. 

 

 KORZYŚCI DLA UCZESTNIKÓW SZKOLENIA 

 

KORZYŚCI z właściwie przeprowadzonej rozmowy oceniającej to:  

 Wiŗksza ƑwiadomoƑĻ realizowania cel·w firmy i silniejsza identyfikacja z 

pracodawcň, 

 Wykorzystywanie potencjaĠu pracownik·w zgodnie z planowanym kierunkiem 

rozwoju firmy i przy uwzglŗdnieniu oczekiważ i potrzeb pracownik·w, 

 Wzrost zaangaƭowania i satysfakcji personelu jako rezultat docenienia jego wysiĠk·w 

i wkĠadu na rzecz firmy, 

 Wiŗksze poczucie bezpieczeżstwa wƑr·d pracownik·w, kt·rzy wiedzň jak ich praca 

jest oceniana przez pracodawcŗ, 

 Wiŗksze moƭliwoƑci odniesienia sukcesu zawodowego przez pracownik·w, kt·rzy 

znajň i rozumiejň oczekiwania firmy i stanowisko swoich przeĠoƭonych. 

 

WYNIKI OCEN OKRESOWYCH mogą być wykorzystywane przez firmę do: 

 Opracowywania plan·w szkoleż i rozmaitych form doskonalenia zawodowego, 

 Tworzenia Ƒcieƭek karier i plan·w rozwoju indywidualnego, 

 Potencjalnych zmian wynagrodzeż w dĠuƭszej perspektywie czasowej, 

 Ustalania awans·w pionowych (obsadzanie wyƭszych stanowisk) oraz poziomych 

(nowe zadania, prowadzenie projekt·w, dodatkowe obowiňzki itp.)  
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GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 Co oznacza pojŗcie kompetencji pracownik·w w praktyce? 

 Dlaczego warto zarzňdzaĻ kompetencjami personelu? 

 Wprowadzenie do systemu ocen okresowych: 

 Cel oceny okresowej 

 Kogo dotyczy ocena okresowa? 

 CyklicznoƑĻ ocen 

 Kto dokonuje oceny, a kto jest oceniany (prawa i odpowiedzialnoƑĻ stron 

rozmowy) 

 Rodzaje formularzy ocen okresowych 

 Spos·b przeprowadzania ocen okresowych 

 Praca z formularzami oceny okresowej: 

 Ocena poszczeg·lnych kryteri·w zachoważ dla stanowisk wykonawczych 

samodzielnych i kierowniczych  

 Ocena caĠkowita 

 Sukcesy i mocne strony pracownika 

 Obszary rozwoju i doskonalenia (zadania indywidualne) 

 Zapoznanie siŗ / akceptacja oceny 

 Kontrakt miŗdzy stronami rozmowy 

 Przebieg oceny: 

 ETAP I  Przygotowanie oceny 

 ETAP II Rozmowa oceniajňca 

 ETAP III Wyniki rozmowy i podjŗte dziaĠania  
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TTRREENNIINNGG  DDLLAA  TTRREENNEERRÓÓWW    

CCZZYYLLII  JJAAKK  PPRROOWWAADDZZIIĆĆ  SSZZKKOOLLEENNIIEE  AATTRRAAKKCCYYJJNNIIEE  II  SSKKUUTTEECCZZNNIIEE??  

sszzkkoolleenniiee  ddwwuuddnniioowwee  

  

 

CEL SZKOLENIA 

 wskazanie jak prowadziĻ szkolenie w spos·b przystŗpny, atrakcyjny i skuteczny dla 

uczestnik·w szkolenia, 

 doskonalenie umiejŗtnoƑci trenerskich, poznanie technik i metod prowadzenia 

szkoleż, 

 poznanie zasad komunikacji z grupň, 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Trenerzy wewnŗtrzni oraz wszyscy pracownicy, kt·rzy chcň rozwinňĻ i udoskonaliĻ 

potrzebnň wiedzŗ, umiejŗtnoƑci i postawŗ trenerskň oraz relacje interpersonalne w grupie 

uczestnik·w szkolenia  

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 Przygotowanie siŗ Trenera do szkolenia  

 Skuteczne okreƑlanie cel·w szkolenia i korzyƑci dla uczestnik·w i firmy 

 Rozpoczŗcie szkolenia - budowanie atmosfery i kontaktu z grupň: 

 Techniki pomocne przy rozpoczynaniu szkolenia i budowaniu kontaktu z 

grupň  

 Umacnianie kontaktu z grupň podczas szkolenia  

 Metodyka ð zasady przyswajania nowych umiejŗtnoƑci 

 Tworzenie program·w szkoleniowych ð zastosowanie technik szkoleniowych na 

poszczeg·lnych etapach szkolenia (procesu uczenia) zgodnie z modelem Kolba 

 Uatrakcyjniacze i aktywizatory  

 Praca z grupň 

 Jak dodatkowo aktywizowaĻ grupŗ na poczňtku szkolenia?  

 Jak dodatkowo aktywizowaĻ uczestnik·w podczas szkolenia?  

 Przeglňd najwaƭniejszych treƑci szkolenia ð rola Ļwiczeż zamykajňcych 

 Obserwacja r·l przyjmowanych przez uczestnik·w szkolenia 
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 Charakterystyka typowych r·l i sztuka przekonywania w praktyce 

 Odbi·r r·ƭnych typ·w trener·w przez poszczeg·lnych uczestnik·w 

 Trudni uczestnicy i trudne sytuacje 

  

  

  

TTRREENNIINNGG  DDLLAA  TTRREENNEERRÓÓWW    

CCZZYYLLII  JJAAKK  PPRROOWWAADDZZIIĆĆ  SSZZKKOOLLEENNIIEE  AATTRRAAKKCCYYJJNNIIEE  II  SSKKUUTTEECCZZNNIIEE??  

sszzkkoolleenniiee  cczztteerrooddnniioowwee  

 

CEL SZKOLENIA 

 wskazanie jak przygotowaĻ efektywne szkolenie i jak je prowadziĻ w spos·b 

przystŗpny, atrakcyjny i skuteczny dla uczestnik·w szkolenia, 

 doskonalenie umiejŗtnoƑci trenerskich, poznanie technik i metod prowadzenia 

szkoleż oraz poznanie zasad komunikacji z grupň, 

 okreƑlenie wĠasnych predyspozycji trenerskich. 

 

UCZESTNICY SZKOLENIA 

Trenerzy wewnŗtrzni oraz wszyscy pracownicy, kt·rzy chcň rozwinňĻ i udoskonaliĻ 

potrzebnň wiedzŗ, umiejŗtnoƑci i postawŗ trenerskň oraz relacje interpersonalne w grupie 

uczestnik·w szkolenia  

 

GŁÓWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA 

 Analiza potrzeb szkoleniowych 

 Przygotowanie Klienta (zewnŗtrznego/wewnŗtrznego) i Trenera do szkolenia  

 Skuteczne okreƑlanie cel·w szkolenia i korzyƑci dla uczestnik·w i firmy 

 Rozpoczŗcie szkolenia - budowanie atmosfery i kontaktu z grupň: 

 Techniki pomocne przy rozpoczynaniu szkolenia i budowaniu kontaktu z 

grupň  

 Umacnianie kontaktu z grupň podczas szkolenia  

 Metodyka ð zasady przyswajania nowych umiejŗtnoƑci 

 Tworzenie program·w szkoleniowych ð zastosowanie technik szkoleniowych na 

poszczeg·lnych etapach szkolenia (procesu uczenia) zgodnie z modelem Kolba 
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 Uatrakcyjniacze i aktywizatory  

 Praca z grupň 

 Jak dodatkowo aktywizowaĻ grupŗ na poczňtku szkolenia?  

 Jak dodatkowo aktywizowaĻ uczestnik·w podczas szkolenia?  

 Przeglňd najwaƭniejszych treƑci szkolenia ð rola Ļwiczeż zamykajňcych 

 Obserwacja r·l przyjmowanych przez uczestnik·w szkolenia 

 Charakterystyka typowych r·l i sztuka przekonywania w praktyce 

 Odbi·r r·ƭnych typ·w trener·w przez poszczeg·lnych uczestnik·w 

 Trudni uczestnicy i trudne sytuacje 

 Plan wdraƭania nowych umiejŗtnoƑci 

 Badanie efektywnoƑci szkolenia ð rodzaje i kryteria formuĠowanych cel·w 

 OkreƑlenie wĠasnych predyspozycji trenerskich. 

 

SPOSÓB PROWADZENIA SZKOLENIA 

Szkolenie charakteryzuje siŗ doborem zr·ƭnicowanych metod dydaktyczno ñ 

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnik·w z przewagň 

Ļwiczeż, pracy zespoĠowej, eksperyment·w i casy study. Zar·wno treƑci merytoryczne, jak i 

metodyka szkolenia sň kaƭdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnież i 

problem·w. 
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SZKOLENIA Z ZAKRESU FUNDUSZY UNIJNYCH 

 

SPECJALISTA DS. UNIJNYCH  PROJEKTÓW INWESTYCYJNYCH 

szkolenie sześciodniowe 

 

CEL SZKOLENIA 

Zdobycie wiedzy oraz praktycznych umiejŗtnoƑci w zakresie pozyskiwania, zarzňdzania i 

rozliczania dotacji unijnych 

 

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE 

Przedsiŗbiorcy, pracownicy samorzňd·w oraz innych instytucji planujňcych ubiegaĻ siŗ o 

dofinansowanie unijne, os·b rozpoczynajňcych dziaĠalnoƑĻ gospodarczň oraz tych kt·rzy 

wiňƭň karierŗ zawodowň z przygotowywaniem projekt·w wsp·Ġfinansowanych z Funduszy 

Unijnych. 

 

KORZYŚCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU 

 zdobycie umiejŗtnoƑci konstruowania projektu unijnego; 

 zdobycie praktycznych umiejŗtnoƑci w opracowaniu wniosk·w aplikacyjnych oraz 

biznes plan·w, czyli krok po kroku jak skutecznie wypeĠniĻ dokumentacjŗ 

aplikacyjnň; 

 poznanie zasad tworzenia czŗƑci opisowej oraz finansowej projektu; 

 poznanie nowych moƭliwoƑci jakie daje budƭet unijny na lata 2007-2013 w zakresie 

wsp·Ġfinansowania r·ƭnych projekt·w inwestycyjnych; 

 poznanie nowych zasad aplikowania o fundusze unijne krok po kroku: od momentu 

zĠoƭenia aplikacji do rozliczenia projektu i otrzymania pieniŗdzy na konto; 

 poznanie zasad oceny wniosk·w, kryteri·w wyboru projekt·w, na podstawie 

kt·rych nastŗpuje ich ocena; 

 zdobycie umiejŗtnoƑci w rozliczaniu projekt·w unijnych, czyli wiedzy na temat 

opracowania wniosk·w o pĠatnoƑĻ, sprawozdaż kożcowych oraz okresowych; 

 poznanie praktycznych informacji, wynikajňcych z doƑwiadczenia praktyk·w, 

kt·rych nie moƭna znaleƫĻ w dokumentach programowych; 

 uzyskanie imiennego certyfikatu potwierdzajňcego zdobytň wiedzŗ; 

 



 

 - 31 - 

 

SPECJALISTA DS. PROJEKTÓW UNIJNYCH Z EFS 

szkolenie trzydniowe 

 

CEL SZKOLENIA: 

Zdobycie wiedzy oraz praktycznych umiejŗtnoƑci w zakresie pozyskiwania, zarzňdzania i 

rozliczania dotacji unijnych 

 

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE: 

Przedsiŗbiorcy, pracownicy samorzňd·w oraz innych instytucji planujňcych ubiegaĻ siŗ o 

dofinansowanie unijne w zakresie szkoleż, doskonalenia kwalifikacji pracownik·w, os·b 

planujňcych rozpoczňĻ dziaĠalnoƑĻ gospodarczň oraz tych, kt·rzy wiňƭň karierŗ zawodowň  z 

przygotowywaniem projekt·w wsp·Ġfinansowanych z Funduszy Unijnych. 

 

KORZYŚCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU: 

 zdobycie umiejŗtnoƑci konstruowania projektu unijnego; 

 zdobycie praktycznych umiejŗtnoƑci w opracowaniu wniosku aplikacyjnego, czyli 

krok po kroku jak skutecznie wypeĠniĻ dokumentacjŗ aplikacyjnň; 

 zdobycie praktycznych umiejŗtnoƑci tworzenia budƭetu oraz harmonogramu 

projektu; 

 poznanie zasad tworzenia czŗƑci opisowej oraz finansowej projektu; 

 poznanie nowych moƭliwoƑci jakie daje Program Operacyjny KapitaĠ Ludzki na lata 

2007-2013 na wsp·Ġfinansowanie r·ƭnych projekt·w szkoleniowych, zwiňzanych z 

doskonaleniem kwalifikacji kadr, wniosk·w na rozpoczŗcie dziaĠalnoƑci 

gospodarczej; 

 poznanie nowych zasad aplikowania o fundusze unijne krok po kroku: od momentu 

zĠoƭenia aplikacji do rozliczenia projektu i otrzymania pieniŗdzy na konto; 

 poznanie zasad oceny wniosk·w, kryteri·w wyboru projekt·w, na podstawie 

kt·rych nastŗpuje ich ocena; 

 zdobycie umiejŗtnoƑci w rozliczaniu projekt·w miŗkkich, czyli wiedzy na temat 

opracowania wniosk·w o pĠatnoƑĻ, sprawozdaż kożcowych oraz okresowych; 

 poznanie praktycznych informacji, wynikajňcych z doƑwiadczenia praktyk·w, 

kt·rych nie moƭna znaleƫĻ w dokumentach programowych; 

 uzyskanie imiennego certyfikatu potwierdzajňcego zdobytň wiedzŗ. 
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NASI TRENERZY 

 

Trenerzy EuroCertus to ludzie ogromnej pasji, peĠni entuzjazmu i zaangaƭowania w pracŗ 

z uczestnikami. Wsp·Ġpracujemy ze specjalistami z wielu dziedzin gospodarki, a kaƭdy z 

trener·w przeszkoliĠ ponad 1000 os·b oraz uzyskaĠ bardzo wysokie  oceny w ankietach 

uczestnik·w. 

 

PIOTR CZERKAWSKI 

 

Ekspert celny Izby Celnej we WrocĠawiu, absolwent WydziaĠu 

Prawa, Administracji i Ekonomii Uniwersytetu WrocĠawskiego 

na kierunku administracja oraz studi·w podyplomowych z 

zakresu Zarzňdzania Ryzykiem na Akademii Ekonomicznej we 

WrocĠawiu. 

Posiada osiemnastoletniň praktykŗ w sĠuƭbie celnej oraz wiedzŗ 

i doƑwiadczenie w zakresie obrotu towarowego z zagranicň oraz 

zarzňdzania ryzykiem. 

Przez kilkanaƑcie lat pracowaĠ w OddziaĠach Celnych przy kontroli obrotu towarowego z 

zagranicň, kierowaĠ r·wnieƭ pracň OddziaĠu Celnego, od czterech lat pracuje w zespole 

analitycznym.  

ProwadziĠ szkolenia z zakresu Ɛwiadectwa AEO m.in. dla pracownik·w AGENCJI 

CELNEJ COMPLEX SAD Gdynia, ALSTOM POWER o/WrocĠaw, DONAKO S.A. 

WrocĠaw, EQUUS S.A. - Warszawa, FAMAK ðKluczbork , GATES POLSKA sp. z o.o. 

Legnica, JAS ð FBG S.A. PawĠowice, PLIVA - Krak·w, PROCTER & GAMBLE, 

TOYOTA - WaĠbrzych,  REDAN S.A. ğ·dƫ, 3M POLAND - WrocĠaw, US 

PHARMACIA - WrocĠaw, VECTOR GLOBAL LOGISTICS sp. z o.o. ð Gdynia, VOLVO 

POLSKA ð WrocĠaw, ZACHEM - Bydgoszcz. 
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ANITA GOŹDZIKOWSKA  

 

Trener Biznesu. DoƑwiadczony Menedƭer ð Praktyk. Posiada 

wyksztaĠcenie biznesowe (AE w Krakowie ð Handel 

Zagraniczny; Ecole Superieure de Commerce     de Rouen ð 

BankowoƑĻ i Finanse). ZajmowaĠa stanowiska menedƭerskie    

w takich koncernach jak Auchan Polska, Groupe Andre, 

SigmaKalon Deco Polska, gĠ·wnie w obszarach zarzňdzania, 

sprzedaƭy i obsĠugi Klienta. W SigmaKalon Deco Polska 

stworzyĠa od podstaw nowoczesny i wysoce profesjonalny 

DziaĠ ObsĠugi Klienta (m. in. zesp·Ġ ds. telemarketingu, zesp·Ġ ds. reklamacji, zesp·Ġ ds. 

szkoleż, zarzňdzanie programem lojalnoƑciowym, Badania Satysfakcji Klient·w i Mystery 

Shopping), kt·rym zarzňdzaĠa przez 7 lat. Przez 4 lata szkoliĠa kierownictwo i siĠy sprzedaƭy 

strategicznych Klient·w firmy oraz zbudowaĠa wewnŗtrzny zesp·Ġ trenerski na najwyƭszym 

poziomie. To za jej gĠ·wnň przyczynň Polifarb Cieszyn-WrocĠaw S.A. w roku 2003 

otrzymaĠ prestiƭowň nagrodŗ nadanň przez KapituĠŗ Programu organizowanego przez 

Instytut Zarzňdzania ð godĠo ăFirma Przyjazna Klientowió. Iniicjator i lider wielu projekt·w 

og·lnofirmowych i wdroƭeż biznesowych silnie zorientowanych na doskonalenie jakoƑci i 

poziomu obsĠugi Klienta. Posiada doƑwiadczenie w obszarach sprzedaƭy, obsĠugi 

Klienta/call center, customer marketingu, komunikacji, budowaniu zespoĠ·w, edukacji, 

psychologii Klienta. DoƑwiadczenie trenerskie posiada r·wnieƭ w r·ƭnych branƭach i 

Ƒrodowiskach: licencjonowany i certyfikowany Praktyk Wywierania WpĠywu i Perswazji oraz 

Sztuki NLP. Biegle posĠuguje siŗ jŗzykiem francuskim, angielskim i rosyjskim. 
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ALICJA MICHAŁOWSKA  

 

DoƑwiadczony trener z zakresu funduszy unijnych. Jest 

absolwentkň zarzňdzania i marketingu na Akademii 

Ekonomicznej im. Oskara Langego we WrocĠawiu, posiada 

Certyfikat Ksiŗgowy Ministra Finans·w Nr 1500/2003 

uprawniajňcy do usĠugowego prowadzenia ksiňg rachunkowych. 

Wiedzŗ praktycznň w dziedzinie realizacji, kierowania i 

zarzňdzania projektami wsp·Ġfinansowanymi ze Ƒrodk·w 

funduszy strukturalnych Unii Europejskiej nabyĠa jako asesor 

akredytowany ds. oceny projekt·w w ramach komponentu regionalnego Programu 

Operacyjnego KapitaĠ Ludzki przy DolnoƑlňskim Wojew·dzkim Urzŗdzie Pracy w 

WaĠbrzychu oddz. we WrocĠawiu oraz kierownik projektu WrocĠawskiej Agencji Rozwoju 

Regionalnego S.A. Od 4 lat pracuje jako trener biznesu, prowadzňc liczne szkolenia gĠ·wnie 

o tematyce zwiňzanej z pozyskiwaniem Ƒrodk·w z Europejskiego Funduszu Rozwoju 

Regionalnego oraz Europejskiego Funduszu SpoĠecznego. Od 2005 roku jest wykĠadowcň 

studi·w podyplomowych Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego ăPETEKSó sp. z o.o. w 

ZakĠadzie Szkolenia i Ekspertyz przy Akademii Ekonomicznej we WrocĠawiu z zakresu 

zarzňdzania projektami Unii Europejskiej, a od 2007 roku w ramach studi·w 

podyplomowych prowadzi na Uniwersytecie WrocĠawskim wykĠady na temat procesu 

realizacji i zarzňdzania projektami wsp·Ġfinansowanymi ze Ƒrodk·w funduszy unijnych. 
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ANNA JEŻOWSKA – SIWEK 

 

Absolwentka Uniwersytetu WrocĠawskiego. UkożczyĠa studia podyplomowe w zakresie 

prawa i gospodarki Unii Europejskiej na wydziale prawa, administracji i ekonomii UWr, 

posiada tytuĠ mastera DESS Politiques Publiques en Europe Uniwersytetu Roberta 

Schumana w Strasburgu.  

W latach 2001-2008 pracowaĠa we WrocĠawskiej Agencji Rozwoju Regionalnego SA. Przez 

cztery lata peĠniĠa funkcjŗ zastŗpcy kierownika Regionalnej Instytucji Finansujňcej w woj. 

dolnoƑlňskim, a przez dwa lata r·wnieƭ w woj. lubuskim. ByĠa kierownikiem 

odpowiedzialnym za pomoc w przygotowaniu projekt·w, ocenŗ wniosk·w aplikacyjnych, 

zawieranie um·w, nadz·r nad wĠaƑciwň realizacjň projekt·w w sekcji kontraktowania. 

ObsĠugiwaĠa projekty Phare 2000-2003 SSG, SPO WKP 2.1 i 2.3, SPO RZL 2.3a. 

Konsultant akredytowany w Krajowym Systemie UsĠug dla MSP Polskiej Agencji Rozwoju 

PrzedsiŗbiorczoƑci.  

Trener licznych szkoleż z zakresu przygotowania i zarzňdzania projektami oraz ƫr·deĠ 

finansowania dziaĠalnoƑci przedsiŗbiorstw. WykĠadowca II edycji Europejskiego Banku 

Kadr Dolnego Ɛlňska. Obecnie wykĠadowca studi·w podyplomowych i stacjonarnych 

Pażstwowej Wyƭszej SzkoĠy Zawodowej w GĠogowie z zakresu zarzňdzania projektami i 

Ƒrodk·w Unii Europejskiej w gospodarce samorzňdowej, wsp·ĠwĠaƑciciel sp·Ġki 

prowadzňcej dziaĠalnoƑĻ konsultingowň w zakresie przygotowania, oceny, zarzňdzania i 

rozliczania projekt·w wsp·Ġfinansowanych ze Ƒrodk·w Unii Europejskiej, audytor 

projekt·w wsp·Ġfinansowanych ze Ƒrodk·w UE. 
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ROBERT REGEŃCZUK  

 

Absolwent WydziaĠu Elektroniki Politechniki WrocĠawskiej o 

specjalnoƑci fotonika i mikroelektronika oraz studi·w 

podyplomowych Akademii Ekonomicznej im. Oskara Langego 

we WrocĠawiu o specjalnoƑci Zarzňdzanie Finansami. 

PracowaĠ na stanowiskach kierowniczych w sp·Ġkach 

zajmujňcych siŗ integracjň system·w IT, importem i 

dystrybucjň. Przez wiele lat kierowaĠ dziaĠem ksiŗgowoƑci i 

finans·w oraz zarzňdzaĠ dziaĠem IT. PracowaĠ r·wnieƭ jako 

niezaleƭny konsultant w dziedzinie finans·w i rachunkowoƑci rozwijajňc kompetencje w 

przygotowywaniu analiz finansowych, znajomoƑci metod szacowania opĠacalnoƑci 

inwestycji (DCF) oraz analiz kontrolingowych (ABC, BSC). 

UczestniczyĠ w wielu wdroƭeniach system·w informatycznych i organizacyjnych, zajmujňc 

stanowiska analityka, w ciňgu ostatnich kilku lat r·wnieƭ Project Managera. 

Sporzňdza analizy finansowe dla projekt·w wsp·Ġfinansowanych z funduszy europejskich. 

Najwiŗkszym z nich, w kt·rym byĠ autorem analizy finansowej i duƭej czŗƑci analizy 

ekonomicznej to, bŗdňcy juƭ w fazie realizacji projekt ăPromocja markowych produkt·w 

turystycznych Dolnego Ɛlňskaó (ZPORR - Priorytet 1 DziaĠanie 1.4, nr proj. 

Z/2.02/I/1.4/690/05) o wartoƑci przekraczajňcej 9, 5 mln. zĠ. 

W oparciu o autorski program prowadzi od kilku lat kursy dotyczňce zawansowanych 

zastosoważ Excela w finansach i marketingu. 
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BAZA HOTELOWA 

OFERTA W  WYBRANYCH MIASTACH POLSKI 

 

Mamy przyjemnoƑĻ przedstawiĻ Pażstwu bazŗ hotelowň firmy EuroCertus, w oparciu o 

wsp·Ġpracŗ, jakň nawiňzaliƑmy z naszym partnerem ð Grupą Hotelową Orbis.  

Szeroki zakres usĠug Ƒwiadczonych na wysokim poziomie oraz troska o jakoƑĻ obsĠugi 

Klienta stanowiň dla nas priorytet takƭe przy wyborze sal szkoleniowych.  

 

Staramy siŗ aby pomieszczenia, w kt·rych organizowane sň nasze szkolenia zapewniaĠy 

Pażstwu jak najlepsze warunki uczestnictwa w kursach. Doskonale wyposaƭone, 

klimatyzowane sale szkoleniowe w wysokiej klasy hotelach stanowiň idealne miejsce 

prowadzenia zajŗĻ.  

 

 

Oferta dla  wybranych miast Polski obejmuje szkolenia w: 

 

Á Warszawie 

× Hotel Novotel Warszawa Centrum, 

× Hotel Mercue Fryderyk Chopin, 

  

Á Krakowie 

× Hotel Novotel Bronowice Kraków, 

× Hotel Orbis Cracovia Kraków, 

 

Á WrocĠawiu 

× Hotel Sofitel Wrocław, 

× Hotel Mercure Panorama Wrocław, 

 

Á Gdażsku 

× Hotel Mercure Hevelius Gdańsk,  

× Hotel Novotel Centrum Gdańsk, 
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Á Poznaniu 

× Hotel Orbis Polonez Poznań, 

 

Á Opolu 

× Hotel Mercure Opole, 

 

Á Katowicach  

× Hotel Novotel Centrum Katowice, 

 

Á Rzeszowie 

× Hotel Hetman. 

 

OFERTA WYPOCZYNKOWO – SZKOLENIOWA 

 

Dziŗki kilkudniowym wyjazdom rekreacyjnym w znacznym 

stopniu wzrasta stopież integracji pracownik·w. Dlatego teƭ 

prowadzone przez EuroCertus szkolenia mogň byĻ poĠňczone 

z rekreacjň i wypoczynkiem. 

 

Zimowe biaĠe szależstwo poĠňczone z odnowň biologicznň 

stanowi doskonaĠy spos·b uzupeĠnienia programu 

proponowanych przez nas szkoleż. Baza hotelowa 

zlokalizowana na terenie caĠej Polski pozwoli r·wnieƭ 

dopasowaĻ najlepszň ofertŗ do Pażstwa potrzeb w sezonie letnim. 

 

Aby jak najlepiej wypeĠniĻ czas Uczestnik·w szkolenia, do ich dyspozycji przeznaczone  sň 

centra odnowy biologicznej, obiekty spa, sauny, baseny, siĠownie, korty tenisowe czy 

obiekty fitness. Ponadto duƭň popularnoƑciň wƑr·d naszych Klient·w cieszň siŗ 

towarzyszňce imprezy integracyjne, kt·rych profil zaleƭy od wczeƑniej zadeklarowanych 

preferencji.  
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Pragniemy zaoferowaĻ Pażstwu wyjazdy do nastŗpujňcych miejscowoƑci rekreacyjno ð 

wypoczynkowych: 

Á Karpacz 

× Hotel Orbis Skalny Karpacz, 

Á Zakopane 

× Hotel Orbis Giewont Zakopane, 

Á Jelenia G·ra 

× Hotel Mercure Jelenia Góra, 

Á Mrňgowo 

× Hotel Mercure Mrongovia Resort & Spa, 

Á Gdażsk 

× Hotel Novotel Marina Gdańsk, 

× Hotel Orbis Posejdon Gdańsk - 

Jelitkowo, 

Á Sopot 

× Sofitel Grand Sopot, 

Á KoĠobrzeg 

× Hotel Orbis Solny Kołobrzeg. 

 

OFERTA ZAGRANICZNA 

 

DopeĠnieniem szerokiej gamy usĠug szkoleniowych EuroCertus jest organizacja podr·ƭy 

zagranicznych poĠňczonych z integracyjnň formň wyjazdu sĠuƭbowego w ramach szkolenia. 

Taka forma prowadzenia szkoleż pozwala dodatkowo zmotywowaĻ uczestnik·w do 

interaktywnych metod zdobywania wiedzy i umiejŗtnoƑci.  
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USŁUGI DODATKOWE 

Oferujemy Pażstwu ponadto; 

  konsultacje oraz usĠugi zwiňzane ubieganiem siŗ o Ɛwiadectwo Upowaƭnionego 

Przedsiŗbiorcy AEO w zakresie: 

 przeprowadzenia analizy struktury i potrzeb przedsiŗbiorstwa oraz dob·r 

odpowiedniego rodzaju Ƒwiadectwa AEO, 

 wstŗpnej oceny szans przedsiŗbiorcy na uzyskanie Ƒwiadectwa AEO 

(wstŗpny audyt) ð pozwalajňcy na okreƑlenie czy przedsiŗbiorstwo  speĠnia 

okreƑlane w przepisach kryteria, a tym samym moƭe ubiegaĻ siŗ o status 

AEO, 

 pomocy w przygotowaniu wniosku i w dokonaniu samooceny,  

 szczeg·Ġowego badania istniejňcych procedur wewnŗtrznych w celu 

identyfikacji potencjalnych obszar·w ryzyka (w czŗƑci dotyczňcej wymog·w 

celnych, badanie kondycji finansowej przedsiŗbiorstwa - wypĠacalnoƑĻ), 

 pomocy w stworzeniu brakujňcych procedur lub opisaniu istniejňcych tak, 

aby zapobiegaĻ moƭliwoƑci powstawania obszar·w ryzyka zwiňzanych z 

korzystaniem ze statusu AEO, 

 doraƫnych konsultacji w zakresie monitorowania i zwalczania obszar·w 

ryzyka w zakresie AEO. 

  usĠugi doradcze w zakresie pozyskania dofinansowania  

 analizŗ moƭliwoƑci i dob·r odpowiedniego programu unijnego 

 opracowanie dokumentacji aplikacyjnej 

 pomoc w zgromadzeniu i przygotowaniu niezbŗdnych zaĠňcznik·w 

 pomoc na etapie podpisania umowy dotacji, 

  usĠugi doradcze w zakresie rozliczenia pozyskanego dofinansowania (dotacji) 

 opracowanie wniosku o  pĠatnoƑci poƑrednie  oraz pĠatnoƑĻ kożcowň, 

 opracowanie sprawozdaż okresowych oraz sprawozdania kożcowego z 

realizacji projektu, 

 bieƭňcy monitoring wydatkowania Ƒrodk·w finansowych w ramach 

inwestycji, 

  usĠugi w zakresie consultingu, biznes plany/studia wykonalnoƑci, analizy SWOT, 

analizy finansowe. 

 usĠugi w zakresie pozyskania dofinansowania (kredyt, leasing). 
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KONTAKT Z EUROCERTUS 

 

 

 

 

EuroCertus Sp. z o.o. 

Ul. Krupnicza 13 

50-075 Wrocław 

Tel.: 071 78 59 653 

Fax: 071 78 59 650 

e-mail: biuro@eurocertus.com 

strona www: www.eurocertus.com 

 

 

 

 

 

 

Dział Szkoleń: szkolenia@eurocertus.com 

Dział Dotacji: dotacje@eurocertu.com 

Dział Finansowy: finanse@eurocertu.com 

AEO/ Zarządzanie ryzykiem: aeokonsultacje@eurocertus.com  
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