Szanowni Panstwo,

Firma EuroCertus powst aGa ' R — > przeds
kt - rych podnoszenie swoich cCj i or az
Fwiadczy o] renomi e. Wy c hc zeci w O
naszych Klient - - w, pragni eim Al wGasn

zaoferowal Pazstwu usGugi Ne z zak

AEO or az uproszczez cel zndzani a
wW przedsirbiorstwie, fund 1y c h, t e
profesjonalnej cbsGugi KIi

zaazndzani a personel em, rozwoj u i doskonal eni a
umi ej rtnofFci obobisggah.e sowych or az

Nas z zesp- G, zGofony z wy s oko wy kwal i fi
specjalist- - w, stawi a na profesjonalizm [

i ndywi dual ni e podchodznc do potrzeb katde:q
Wsp- Gpracujemy ze specjalistami z wielu dzi e
I nstytucj ami rrzndowy mi [ samor zndowy mi or az

badawczo-rozwojowymi.

Niniejszy katalog powst agG, aby mogl i Pazst w
ofertn szkoleni owhn EuroCertus. Mam nadziejr

Pazstwa oczekiwani a.
Zapraszam do lektury!

Agnieszka Czerkawska

Prezes Zarzndu EuroCertus

Nasi partnerzy:

m Polska Izba Of‘ bi S

Firm Szkoleniowych Grupa Hotelowa




INFORMACJIE OGOLNE

KIM JESTESMY
EuroCertus | e st dynamiczni e N R fir
konsultingowii , kt - rej zesp-G n. @) EuroCertus na os

FUNDUSZE UNIJNE « CONSULTING « SZKOLENIA IS G u g

zamierzonych rezultat- -w
umi ejrtnie Ghiczymy z organizowaniem szkolez.
Naszn ofertr szkoleniown cechuje fachowoFlL,
oraz sprawdzona metodyka zajrlL. Kadra trene
dostosowani e szkol eni a do wy magaz KIl'ienta

U c z e s tSakalerkaz zakresu:

e AEO oraz uproszczez ce

e Zarzndzania ryzykiem w wi e

e Funduszy unijnych

e Techni k sprzedaty

e Profesjonalnej obsGugi

e Zarzndzania relacjami "z ;;\;;;;:;r:.

e Zarzndzania personel em,

e Rozwoj u i umi ej rtnofFc.i bi znesowych oraz o
prowadzimy w systemie zamknirtym, dost osowuj
potrzeb katdego KIlienta.

Mi sjn naszej firmy jest indywaszptheKboderij fw
poprzez profesjonalnn i kompl eksown obsGugr
podmi otom w podej mowani u kl uczowych [ zgodi
prawnymi decyzji gospodarczych stanowi podst
W obecnej sytua ¢ j i rynkowej , gdzie wiedza, det er mi n
podstawn skut e@&my egtoawiaamylidrza ni aet el noFL i n
Ni eustannie poszerzamy swojn wiedzr [ kompet

partnerem w biznesie.



SPOSOB PROWADZENIA SZKOLEN

Of ertr s Eko@drtasrcieacmiuj e f achowofF
elastycznoFlL oraz sprawdzona

trenerska dba o dostosowani e

klienta [ typu uczestni k- w.
wymagania wobec siebie, naszych pracowni
trener -w, ale takfe uczestnik:

Wszystkie szkolenia organizowane przez EuroCertus

charakteryzujn sir doborem zr

dydaktyczno A treningowych w celu jak najlepszego

przyswojenia wiedzy przez wucz

Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment - -w i c
Szkol enia majn charakter intensywnych zajrlL
sn na przekazywanie umiejrtnofFci praktyczny

formie multimedialnej wraz z komentarzem eksperta. Zapewni amy materi aGy s
oraz mofliwoFL i ndyawi-dwnaol ntyrcehfF cki o nnseurlyttaocrjyic.z n

szkol enia sn katdorazowo dostosowywane do om

Organizujemy szkolenia w siedzibie KI i ent a | ub w sal i szkol eni owe
wskazanej przez Klienta. Z-2Qr1r wisa bpr awa dgprmz
nawi nzywaniu kontakt-w i wymianie dofFwiadcze

Wszyscy uczestnicy szkolen otrzymuja imienne CERTYFIKATY

potwierdzajace zdobyte umiejetnosci.




CZYM JEST SZKOLENIE ZAMKNIETE

Aby maksymal ni e dost os owal EutCeftus arganizufa z st wa o
przede wszystkim szkolenia zamknirte. Po dol
opracujemy szcz e g - Gowy pl an szkolenia. Dodat kowo, C
proponujemy poGiczenie szkolenia z rekreacy,]

DzirKki W sGpupaGpielawg Prbizo f er uj emy szkol enia pr awi

oraz zagranica.
Wysokiej klasy hotele:

A Mercure

A Novotel

A Sofitel
sn zlokalizowane m. in. w Zakop
KoGobrzegu, Karpaczu, Wr oc Gawi
Warszawie, czy Mrngowi e.

Of erta rekreacyjna obej mu T
Abasenéw krytych, r i

L e g
Asolarium, ﬂ l ‘
i ¥
) =
<O =

Asitowni,

Ajacuzzi,
Amasazy,
Azabiegow wellness,

Azabieg(’)w kuracyjnych.



OFERTA SZKOLENIOWA

SWIADECTWO AEO — ULATWIENIA PODCZAS KONTROLI CELNE]

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA
eWskazanie mofl i woFci korzystania z uGat wi
nowych regulacji prawnych- d | a przedsirbiorc-w uczestni
towarowym z zagranich
ePrzedstawi eni e owyiberzabrrydenhy ckhr ydtoe rsik-uwt e cznego
Fwi adect wo Upowaftnionego Przedsirbiorcy
przyznania (utrzymania) pozwolenia na korzystanie z procedury uproszczonej
eil wiczeni a praktyczne przygotowuj nce do S
arkusza samooceny, badania wGaFci woFci mi ¢
ryzyka
ePraktyczne wskazywlitowak skut @ozrkioentproz i

pod katem speGnienia kryteri-w dotyczicych

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE

e Il mporter-w i eksporter - -w

e Przewotnik-w i Spedytor - - w

e Firm logistycznych

e Agent -w Celnych

e Prowadzncych skGady cel ne

e Producent - veznazonyelanaeksport p r z

e Ooraz innych przedsirbiorc-w uczestniczncy
takfe firm kooperujncych.

e Podmi ot -w ubiegajncych sir | ub korzystajn




KORZYSCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU

e Zdobycie praktycznych umivey pe @GmifFani az wnalos&siy
samooceny, badania wGaFci woFci mi ej scowe |

e Zdobycie wiedzy dotyczncej stopnia przygo
AEO

e Poznanie metagkezemzodiagmawr przedsirbiors

e Poznanie mechanizm-w umofliwiajncych skut
AEO
e Poznanie korzyFci oraz mofliwofFci jakie d

e Poznanie procedur kontrolnych stosowanych przez organ celny

e Zdobycieumiej rt no Fci wyboru optymalnego dl a pr
jednego z trzech typ-w Fwiadectwa AEO

e Poznanie praktycznych inf or macj i , wyni kajncych z doF
kt-rych nie motna znalet{tlL w przepisach no

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU

Dzirki warsztatom szkoleniowym i uzyskanym
wiedzr oraz praktyczne umiejrtnofFci z zakre
celnej, wstrpnej OZY M@t cswamisa opraze dsstiorpbniioar sp
AEO.

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

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

warsztaty, wy k Ga dy , konsultacje. Szczeg-1lny naci s
a k t y weeifoamy ijmétody treningu.

Szkolenie ma charakter intensywnych zaje¢ warsztatowych wraz z ¢Ewiczeniami z

zakresu wypetniania wniosku, arkusza samooceny, badania wtasciwosci miejscowej

przedsigbiorcy oraz mapowania ryzyka.

Szkolenie daje praktyczne wskazowki jak skutecznie przygotowac si¢ do kontroli

spelnienia kryteriow dotyczacych AEO.



PROPOZYCJA PROGRAMU

DZIEN 1

Mot ywy wprowadzenia uGatwiez zwifizanych z
zagranich

Cykl zarzndzania ryzykiem

Wybrane pojrcdame iwderfdaepicgaechifawi nzanych :
. Co to jest AEO

o Mirdzynarodowy Gazcuch dostaw oraz konc
. Partnerzy handl owi oraz wymogi bezpiecz
Kto powinien sir ubiegalL o certyfikat AEO
KorzyFcinia pegityydd katu AEO (bezpoFrednie

Arkusz samooceny 8L wi czeni a, warsztaty

DZIEN 2

Wymaogi formalne i prawne przyznania certyfikatu AEO

o Whniosek o przyznanie statusu AEO-L wi czeni a, wa

o WGaFci wWoFL mi ej sclLow aia zxaesngha n - W

War unki [ kryteria przyznania Fwi

Procedura uzyskania certyfikatu P2

e Przestrzeganie wymog-w celnych

o Katalog ryzyk, wybrane elementy analizy ryzyka

e Odpowi edni system zarzndzania ewidenc]

e WypGacadsowa FL f i

e Standardy bezpieczezstwa i ochrony
Procedura sprawdzania speGnienia warunk- - w

e Post r p o wapozyskaniecagalizairdormacji

e Kontrola celna

e Wdanie opinii w sprawie speGnienia kr
Terminy w AEO
Infor macj e praktyczne: gdzie skGadal wnioski



PROCEDURY UPROSZCZONE - WARUNKI UZYSKANIA I UTRZYMANIA
POZWOLEN WYDAWANYCH PRZEZ ORGANY CELNE

CEL SZKOLENIA

Zdobycie praktycznej wi edzyajwi czyackhr ensai eu tsrpzeyQme

dotychczas posiadanych pozwolez (procedura w
pozwol ez)
Zdobycie praktycznej wiedzy w zakresie speGn
ubi eganie sir o pozwolenia na

e St osowani e zcgp@g@szenia upros

e Stosowanie procedury w miejscu

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE
Szkol eni e przeznaczone | est przede wszystKk

obrocie towarowym z zagranicn oraz firm koop

ZAGADNIENIA SZKOLENIA
1. Pozwolenie nastosowa ni e procedury zgGoszenia uUproszc:
miejscu
Katalog ryzyk zwinzanych z war unkami i kry
Wybrane elementy analizy ryzyka (identyfikacja ocena i mapowanie ryzyk)
Procedura sprawdzania speGnienia kryter
P 0 s tine Pppozyskame i agalizacindormacii
Kontrola celna
Wydanie opinii Wramprawi e speGnienia kry

I R R ISR

Terminy na wydanie pozwolenia
0. Wykaz akt-w prawnych oraz wytycznych

1. SASPdi nf or macj e wprowadzaj nce

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie ma charakter intensywnych zaje¢ warsztatowych wraz z ¢wiczeniami z

zakresu analizy ryzyka. Sp 0o s - b pr o wa dozma multimedisdnz (prezehtejm | a f

poprzez rzutnik) wraz z komentarzem, pytania, dyskusja, warsztaty, wy k Gady ,e. konsul t a

Szczeg-lny nacisk poGofony jest na warsztato



ZARZADZANIE RYZYKIEM CELNYM W PRZEDSIEBIORSTWIE

Program w zalezno$ci od wersji moze zawiera¢ zaj¢cia warsztatowe

CEL SZKOLENIA

Wykrywanie, monitorowanie i minimali zacj a ni epofndanych skut k

dzi aGalnoFcifn przedsirbiorcy o obszarze zwi

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE

Kadra kierownicza i pracownicy, zainteresowanianal i zn ryzyka zyw or gani :
w e W nnidraz wszystkieosoby, kt -re chci aGyby poznal temat
celnym.

ZAGADNIENIA SZKOLENIA

Metody identyfikacji ryzyk
Metody zarzadzania ryzykiem
Rejestry ryzyka

1
2
3
4. System obiegu informacji w tym system powiadamiania o nieprawidtowosciach
5. Polityka zarzadzania ryzykiem w przedsi¢biorstwie

6

Katalog ryzyk celnych

KORZYSCI DLA UCZETNIKOW SZKOLENIA

e Zdobycie praktycznymapbwaniarygyke j rt nofFci z zakr
e Zdobycie wiedzy dotyczncej zarzndzania ry
e Poznanie mechanizm-w umofliwiajncych skut
AEO oraz inne uproszc z ecmnagrocéduracelat wi eni a ¢
e Praktyczne met ody utrzymania przyznanych
towarowym BDwpmwesadrzeani en procedur gwar ant uj n

wiarygodnym partnerem wobec organu celnego.

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie ma charakter intensywnych zaje¢ warsztatowych wraz z ¢wiczeniami z
zakresu analizy ryzyka. Sp o s - b pr o wa dozma multimedisdnz (prezehtejm | a f
poprzez rzutnik) wraz z komentarzem, pytania, dyskusja, warsztaty, wy k Gady, . konsul t a

Szczeg-lny nacisk poGofony jest na warsztato



ASERTYWNOSC W RELACJACH PRZEL.OZONY-PRACOWNIK
KOMUNIKACJA MIEDZY WSPOPRACOWNIKAMI

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

Celem tego szkolenia jest ufFwiadomienie prac
organizacji i ch zal efnofFci od siebie. Organi zacj a
poGhnczez. jAdjy stadGwmli Li cingGy rozw-j, uczes
sir zasad poprawnej komunikacji, a w szczeg:-

katdy z uczestnik-w przejdzie warsztat asert

prawiedg® zachowania sir w kilkunastu typowych

UCZESTNICY SZKOLENIA

Personel tej samej organizacji (firmy).

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Dzir ki temu szkoleniu uczestnicy brdn mogl.
chronince I ch ajwu rsythegoj acthdzor az umot | i wi
funkcjonowanie w grupi e. Brdn tef mogl i dol
organi zacij.i oraz zwirkszn swojn skutecznofFlL

tym r-wnief polecez sGufbowych.

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

FUNKCJONOWANIE W ORGANIZAC]I
e Budowani e tofsamofFci swoj e]j organi zacij i
jednej bramki 6
e Jak tworzylL efektywne zespoGy nastawione
rozwinzujnce r-fnego rodzaju zadani a?
e Jak wGaFciwie zarzndzal zespoGami i prac

chcielLo6?

KOMUNIKACJA Z INNYMI

. Rodzaje komunikat- -w wywoGujhncych konfli

-10 -



. Rodzaje komunikat -w zwirkszajncych nas

aimosferr (wirkszn motywacjr i zaangaftowani
. Komuni kacja typu aJAbd, czyl nar zrdzi e
cel - w, udzielania konstruktywne]j krytyki
bGrdu

ASERTYWNOSC
e Analiza zachowaz @quGymyl u agresywnym i

e WyjaFnienie czym dgcezsyt tpoo sttylwkao asztru kavr

anieo6, czy mofe cofF wircej?

e Warsztat zachowaz w kil kunastu typowyc
e M- wieni e i myFl eni e o sobie dobrze
e M- wienie I myfFlenie o swoich wadach

e Przyznawami-evw si przepbb@rszani e

e Wyratanie uczulL, jakie tywimy do in

e Wyrafanie czasowych stan-w emocjon
innych

e Proszenie o cofF, co chcemy |l ub nam

e Odmawi ani e czegofF komuF

e Przyj mowanie kompl ement - w

e Przyjmowanie krytyki i negatywnych ocen

e Kozczenie trudnych spraw i rozm- w

e Reagowanie na trudne sprawy innych

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkol eni e charakteryzuje sir dobadrem zr - f
treningowych w celu jak najlepszegqu@agprzyswoj
Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment . - w i C

met odyka szkol eni a sn katdorazowo dost osow

probl em- w.

-11 -



KOMUNIKACJA WEWNETRZNA — DIALOG I PERSWAZJA

szkolenie trzydniowe

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szkolenia zwirkszn efektywnoFL p
umi ej rtnofFci efektywnego komuni kowania sir
nabrdn zdol noFci do naturalnego I ®kuteczneg
uzyskiwania pofndanych rezultat - - w, przelLwic
postawy i styl -w komuni kacj i w relacjach we
skutecznie radzi L sobie w sytuacjach konfl ik
UCZESTNICY SZKOLENIA

Pracownicyt ej s ame|j organi zacji (firmy, dziaGu, z:

GEOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

BUDOWANIE EFEKTYWNEGO ZESPOLU W OPARCIU O DIALOG

e Zesp-G, a grupa; tofsamoFL zespoGu
e Zarzndzanie pracn (projektem) i czGonkami
e Wsp-I ne pokonywanie problem-w

e Metody generowania pomysG- w
e Skuteczne przekonywanie innych do swoich

e  Efekt synergii w praktyce

KOMUNIKACJA WEWNETRZNA

e potrzeba komunikacji interpersonalnej

e rola komunikacji wewnrtrdayeg fwy oiparfciirumy
e specyfi ka komunikacij.i mirdzy Kklientami \
cechujncych organizacjr (rodzaj struktury

wi el koFL i rozproszenie firmy)
e nadawani e i odbi er an i ponied W maomiy wnych KkKomuni
e najwatniejsze el ementy i techni ki zZ obsz:

parawerbalnej

-12 -



e konstruktywne zarzndzani e rel acj ami (st
negocjacyjnymi) mirdzy pracownizik ami w o]
prowadzeni a pracy zespoGowe | (metodol og
moderowania)

e deacrossf uncti onal teams jako skutecznej prac

JEZYK PERSWAZ]JI W PRAKTYCE
e wprowadzenie do jrzyka perswazji w sprzed

prakt yczne przykGady (trening sytuacij. pe

uczestni k- w

e magiczne sGowa i prawa (zasady) arzndznce

pozytywne manipulowanie w celu pozyskania zamierzonego efektu w relacji z

drugim pracownikiem

implikacje i presupozycje w praktyce

ASERTYWNOSC OSOBISTA, A BIZNESOWA
e Diagnoza postaw pracowni k- w
e Techni ki obrony przed postawami agresywny

e  Techniki uzyskiwania porozumienia

WARSZTATY UDOSKONALAJACE KOMUNIKACJE WEWNETRZNA
(identyfikacja problemo6w, pomysty rozwigzan, propozycje wdrozen i ich weryfikacji

w czasie)

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkol eni e charakteryzuje sir dobadrem zr - f
treningowych w celu jak najlepszego przyswoj
L wizez, pracy zespoGowej , eksperyment - -w i cas

met odyka szkol eni a sn katdorazowo dost osow

probl em- w.

-13 -



NOWOCZESNY I SKUTECZNY MENEDZER

szkolenie trzydniowe

CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest wypracowanie odpowiednich kompetencji z zakresu nowoczesnego
zarzndzania zasobami l udz ki mi
UCZESTNICY SZKOLENIA

Kadra zarzndzajnca i menedfer owi e

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

e Zwirkszenie satysfakcji z wykonywane] pr a
e Budowanie i udoskonalanie relacji z personelem
e Zmniejszenie efekt-w wypalenia zawodowego

e Zwirkszenie efektywnofFci wykonywane] prac

GEOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

PRZEBIEG SYTUAC]JI KONFLIKTOWE]:
e Zrozumienie zjawiska konfliktu i faz jego rozwoju
e Poznani e st dokanflkyi i podej Fci a
e Zrozumienie roli pozytywnych i negatywnyc

podczas konfliktu

PRZEKONYWANIE PRACOWNIKOW:
e Mediacje z pracownikami
e I nformowanie pracowni k-w o zmianach

e Stosowanie jrzyka skutecznej perswazj.

OCENIANIE PRACOWNIKOW:

e Ocenianie motywujnce

]
(@]
(9]

e Ocenianie demotywuj
e ZGote zasady oceniania w praktyce

e Etapy oceny okresowej

-14 -



MOTYWOWANIE PRACOWNIKOW

e Oceniani e pozi omu

e Skuteczne zachrcani e

d Gafatpwych relacji z Klientem

potrzeb swoich pracowni

pracowni k-w do bardz

e Efektywne dobieranie motywator -w finansow

e PrzeciwdziaGani e

STRES I WYPALENIE ZAWODOWE

e Rola stresu w fyciu

e Metody zmniejszania stresu
e Podstawowe techniki relaksacji

e PrzeciwdziaGani e

wypal eniu

wypal aniu s

r pracowni k-

zawodowym

zawodowe mu

efektywnn pracr w

PRACA ZESPOLOWA:

e Techni ki umofl i wiajnce

e Wady i zalety pracy zespoGowe |
e Warsztaty interdyscyplinarne

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkol eni e charakteryzuje sir

treningowych w celu

Lwiczez, pracy zespoGowej,

metodyk a szkol eni a sn

probl em:- w.

jak najl eps

kafdorazowo

-15 -

narzrdziem d

dobdrem zr - f

Zego przyswoj

eksperyment - w i C

dost osowywa



INNOWACYJNE ZARZADZANIE SPRZEDAZA

szkolenie trzydniowe

CELE SZKOLENIA
e praktyczne przygotowanie uczestnik-w do p
e UksztaGt oowaann ied wydcksrteaw profesjonal nego mer

e poznanie praktycznych narzrdzi, met od i S
ramach zarzfidzania zespoGem handlowc-w (p

cel -w sprzedaty

e poznanie strategii i gier taktycznych stosowanych przez Klienta

UCZESTNICY SZKOLENIA
Menedferowi e Sprzedaty, Menedfer owi e Regi «
Menedfer owi e, Kierownicy DziaG-w Sprzedafy,

Telemarketingu

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

e umitenoFL wyznaczani a cel - w, rozwijania
znajdowania pofndanych rozwinzaz w relacj

e umiejrtnoFL inspirowania innych w codzi en

e wWirksza skutecznoRledatawyaeclacijwi wyad&kau Kmpor
wykonywanej pracy doskonalncej i wspieraj

e uUumocnieni e Swoj e]j pozycj.i jako menedfera
dGugotrwaGych relacji z Klientem,

e wzbogacenie swojego warsztatu 0 nowe, zaawans o wa n e techni ki Spr z

negocjacji oraz zmniejszenie podatnofFci n

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

ZARZADZANIE SPRZEDAZA

e Cele dziaGalnoFci handl owc - w w terenie
e« Ustalanie cel-w dziaGalnoFci sprzedafowej
e Systemmonitor i ngu reali zowanych zadaz sprzedafow

e« Narzrdzia uGatwiajnce zarzndzanie sprzedaf
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e Zarzindzanie wGasnym terytorium handl owym (

o Czym jest TH i czy system zarzndzan
o Rol a sprzedawcy w zarzndzaniu TH
o Proces zarzndzania TH (fazy); gr omad :
o Przygotowywani e scenariuszy i p

poszc ze g -stiefamy THi pod

o Pl anowanie cel-w w odniesieniu do
dGuigokr -t kotermi nowe w sprzedafy

o Handlowiec w terenie, hurtowni i sklepiede | ementy wsp-1|l ne i odmi en

SILNY ZESPOL HANDLOWY, A EFEKTYWNOSC SPRZEDAZY I
BUDOWANIE PRZEWAGI RYNKOWE]

e Co to jest a&resftpniG ehamidridozwyy zespoGem, a gr
e Budowanie tofsamoFci ,andewey i efektywnoFci
e Szanse i zagrofenia wynikajnce z pracy ze
e Rozproszenie odpowiedzial noFci

e Realizacja wGasnych cel -w poprzez realiza

e Skuteczna komuni kacja w zespole sprzedaty

ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM

e Etapy zarzndzania relacjami z KIlientem

e Pl anowanie i przebieg rozm-w handl owych
Co robil, aby rozwijal wsp-Gpracr handl owhn

e Metody pozyskiwania nowych Klient- -w (punkt

e« SiGa i efektywnoFL promocji w sprzedafy

MINI ASSESSMENT oceniajacy predyspozycje w obszarze zarzadzania zespolem
handlowcow poprzez COACHING ze szczegélnym naciskiem na wlasciwa

komunikacje

e identyfikacja poziomu skutecznofFci i prof

handl owc - w,
e planowanie rozwojuwybrany c h umi ej rt nofFci /| kompetencij.

e wdrafanie metod doskonal ncych umiejrtnofFc
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e ocena postrp-w

Jjrzyk rozwinzaz

e rozumienie proces-w kodowania i wydobywan

sztuka zadawania pytaz

e umiejrtnoFL el astniyzzapgoolowtpmpsawywdo co0a:

TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAZY
e Radzeni e sobie z typowymi zastrzefteni ami

trening)

e Gry handlowe

e Zastrzefenia typu: ainni 6, anie mam c2zas:s
jestemz ai nt eresowanyao, awatna jest tylko cena
sprzedaty i branty

e Techni ka akanapkid

e Techni ki przekonywania Klient- -w: &arekomen
e Zarzndzanie reklamacjami -$prskedafaoniiy Kl i e

oparciu 0 najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie

Propozycje konkretnych rozwigzan dla problemoéw zgloszonych przez uczestnikow

podczas szkolenia (wytyczenie indywidualnych $ciezek postgpowania)

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie charakteryzuje si r doborem zr -ftnicowaniych met o

treningowych w celu jak najlepszego przyswoj
Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment . - w i C
met odyka szkol enioast 6 §io wyavadher adowo mawi anych

probl em- w.

-18 -



DOSKONALENIE TECHNIK SKUTECZNE] SPRZEDAZY

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

e diagnoza i doskonalenie sGabych stron spr
e uksztaGtowanie zachowaz profesjonalnego s

e przekazaeneei pbtwktycznych narzrdzi, metod

z Klientem,

e poznanie zagrywek stosowanych przez Klienta

UCZESTNICY SZKOLENIA

Menedfer owi e Sprzedafy, Menedfer owi e Regi «
Menedterowie, Przeddtoawiycilealne okWwandIpewis,onkdn C
Obs Gugi Klienta, Realizacji Zam-wiez, Tel ema

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA
e uporzindkowanie i wusprawnienie wGasnej pr a
e zwirkszenie wGasneji skwnerginiofFzxzées paGu ks p re:
e umocnieni e swoj ej pozycji jJjako handl owca

relacji z Klientem,

e zyskani e praktycznych narzrdzi umoft !l i wi aj
Klienta,

e wzbogacenie swojego warsztatu o nowe te c h ni ki sprzedaty i zabe:
zagrywkami Klientadz mni ej szeni e podatnofFci handl owc e

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM

e Etapy zarzndzania rel acj ami z Klientem

e Pl anowanie i przebieg rozm-w handl owych

e« Co robil, aby rozwijalL wsp-Gpracr handl own
e Metody pozyskiwania nowych Klient- -w (punkt
e Si Ga i efektywnoFL promocji w sprzedafty
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DOSKONALENIE — TRENING TECHNIK SPRZEDAZY

o Stanowisko, a interesy klientadk | ucz do sprzedafy

e Trening rozpoznawani a prawdzi wych (domi nu
techni ki, narzrdzi a)

TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAZY

e Radzenie sobie z typowymi zastrzefeni ami
trening)

« Radzenie sobie z trudnymi sytuacjamiwsprz e dafy i obsGudze Kl ient
e Radzenie sobie z trudnymi Kl i ent ami W spr
Klient - w: (nie) dofFwiadczony, wszystkouw

niezdecydowany

e Zarzndzani e rekl amacj) ami i-sprzedkae rogvaymi w K1 i e
oparciu o najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie

e Wiedza i zastosowanie technik komunikacyjnych w odniesieniu do rozpoznanego
metaprogramu  Klienta i sprzedawcy 6 t r eni ng konkretnych a
postrpowani a

ASERTYWNOSC BIZNESOWA
e Typy postaw psychologicznych

e Najwatniejsze techniKki asermtegingne (azdart a
zachowaz)

e Rozpoznawani e atak-w agresywnych

TAKTYKI SPRZEDAZOWE
o Tri ki I zagrywki handl owc - w

e Skuteczna obrona przed zagrywkami Klienta

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkol eni e charakteryzuje sir dobdrem zr - f
treningowych w celu jak najlepszego przyswoj
Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment . - w i C
metodyka sz kol eni a sn katdorazowo dostosowywane
probl em:- w.
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KOMUNIKACJA Z KLIENTEM

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szkol esnkivat eganmeqj nk osnuamdekarcdgy z k
praktyczne narzr kaicagi zwebbabnej kbmwmniewer bal

warsztatowo nad i dentyfikacjn prdliem:-w Kkon

kreowaniem rozwiinzaz dpeskomall i mpshGurgd | &d ji e na

UCZESTNICY SZKOLENIA

Personel K okfientemk t uj ncy sir z

GELOWNE ZAGADNIENA SZKOLENIA

KOMUNIKACJA

e Model komunikacji

e ZakG-cenia w komunikacji z klientem
o Etapy komunikacji
e Rodzaje zakG-cez
e Przejawy
e PrzeciwdziaGani e

e Poprawa komunikacji

e Techni ki aktywnego sGuchani a

Klaryfikacja

Parafraza

Odzwierciedl ani e uczul
eDowartofFci owani e

e Podsumowywanie

KOMUNIKACJA WERBALNA
¢ Zasady poprawnego komuni kowania sir
e Personalizacja informacji

e Formy przekazu werbalnego
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e Zachowania w trakcie rozmowy (ciepGe, zi
e WysGuchiwanie krytyki
e Odpowiedz i na agresjr

e Wojna psychologiczna w komunikacji

KOMUNIKACJA NIEWERBALNA

Trzy zasady percepcji

e SygnaGy przyjazne i budznce sympatir

Jrzyk ciaGa (przykGady)

Zachowania kGamc- - w

WARSZTAT SKUTECZNE] KOMUNIKAC]JI W OBSLUDZE KLIENTA
e | dentyfi kac]j akagjmadb!| em- w k omu

Diagnoza barier w procesie komunikacyjnym

e Poszukiwanie narzrdzi i met od usprawni
e PrzeciwdziaGanie powrotom barier komun
e Podnoszenie skutecznofFci wzajemnej] K om

e Nowe narzrdzi @anetamanucho kecpgppdej Fci e do w
komunikacji

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA
Szkol eni e charakteryzuje sir dobadrem zr - f

treningowych w celu jak najlepszego przyswoj
Lwiczez, prakypearewmpeorGtoweji, casy study. Zar - wi
met ody Kk a szkol eni a sn katdorazowo dost osow
probl em- w.
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NEGOCJACJE HANDLOWE - NEGOCJOWANIE UMOW HANDLOWYCH

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szk ol eni a poznajn metody skutecznych neg

wygrany-wy gr any . Zapoznajn sir r-wni ef z zasadar
negocjacjach oraz brdn potrafild@ stosowal s:
strony izowh rikrszéiwagr wW negocjacjach, a z dru
zagrywkami i ch partner - w.

UCZESTNICY SZKOLENIA

Prawnicy 1 finansi Fci

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

Dzir ki szkol eniwu uczestnicy zdobrdn mot !l i wi
negocjowaniu um-w handl owych. WGa Faoi¢ we pr zyoc
tyl ko osingnircie | epszej pozycij.i jako negoc

oczach partnera.

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

ISTOTA NEGOCJAC]I
e Jak ni edwyrgzreygmag L c , czyl i jak prowadzi L
aby zmaksymalizowal zysk, a nie tylko po
e Stylenegocjacjiowy bi erz sw-j styl w zalefnoFci oc

e Budowanie wGasnego celu w negocjacjach

ETAPY PROCESU NEGOC]JAC]I
e Jakni e dalL sir zastraszylL juf na poczntku
e Jak prowadzi L negocjacje aby osingnnL s\

e Zakozczenidezypyegacpawnpo to Ty jestefF wyg]
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ZELAZNE ZASADY NEGOCJAC]JI
o Zasadyopr aktyczne filary, diez Xxa -pryacwadzen ie

negocjacji

TECHNIKI NEGOCJAC]I
o Jak zwirkszylL swoje mofliwoFci negocj ac
zaistniaGe okolicznoFci [ umi ejrtnie wykor

e Jak nie dal sir zaprdzi lktw rpu GeopkGy bpa rcti

kosztowal sporo niepotrzebnych nerw-w i fu

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkol eni e charakteryzuje sir dobdrem zr - f

treningowych w celu jak najlepszego przyswo,j
Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment-w i ¢
met ody Kk a szkol eni a sn katdorazowo dost osow

probl em:- w.
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SYSTEM OCEN OKRESOWYCH W FIRMIE ZORIENTOWANE] NA ROZWO]

szkolenie dwu-trzydniowe

CEL SZKOLENIA

Po odbytym szkoleniuwu uczestnicy br dn potr a:

swoich pracowni k-w poprzez nabycie umiejrtnc

okresowych, cznstkowych i alktcyzonzyrcihe omaarei thorrd
rozw- j zachowaz i umi ejrtnofFci zawodowych s
punktu widzenia firmy | potrzeb rozwojowych

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

KORZYSCI z whasciwie przeprowadzonej rozmowy oceniajacej to:

e Wirksza Fwi adomoFL reali zowani a cel -w f
pracodawchn,

e Wykorzystywani e potencj aGu pracowni k- w z
rozwoju firmy i przy uwzglrdnieniu oczeki

e Wzrost owaangafi satysfakcj.i personelu jako
i wkGadu na rzecz firmy,

e Wirksze poczucie bezpieczezstwa wWfr-d pra

jest oceniana przez pracodawcr,

e Wirksze mofliwoFci odngresdaznpraa csavkcieks-uw,z &

znajn i rozumiejn oczekiwania firmy i st a

WYNIKI OCEN OKRESOWYCH moga by¢ wykorzystywane przez firme do:
e Opracowywania plan-w szkol ez i rozmai tych
e Tworzenia ifcpledrkwkraozwaoj u i ndywidual nego,
e Potencjalnych zmian wynagrodzez w dGufsze

e Ustalania awans-w pionowych (obsadzanie \

(nowe zadani a, prowadzenie projekt: - w, dod
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GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

Co oznacza pojrcie kompetencji pracowni k
Dl aczego warto zarzndzal kompetencj ami p
Wprowadzenie do systemu ocen okresowych:

e Cel oceny okresowej

e Kogo dotyczy ocena okresowa?

e CyklicznoFL ocen
e Kto dokonuje oceny,aktojest oceni any (prawa i odpowi €
rozmowy)

¢ Rodzaje formularzy ocen okresowych
e Spos-b przeprowadzania ocen okresowych
Praca z formularzami oceny okresowej:

e Ocena poszczeg:-lnych kryteri-w zachowa
samodzielnych i kierowniczych

e Ocena caGkowita

e Sukcesy i mocne strony pracownika

e Obszary rozwoju i doskonalenia (zadania indywidualne)

e Zapoznanie sir | akceptacja oceny
e Kontrakt mirdzy stronami rozmowy

Przebieg oceny:

e ETAPI Przygotowanie oceny
e ETAPII Rozmowa oceniajnca
e ETAPIII Wy ni ki rozmowy i podjrte dziaGan
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TRENING DLA TRENEROW
CZYLI JAK PROWADZIC SZKOLENIE ATRAKCY]INIE I SKUTECZNIE?

szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

e wskazanie jak prowadzilL szkolenie w spos:
uczest holenle,- w sz
e doskonal eni e umi ejrtnofFci trener skich, p

szkol ez,

e poznanie zasad komunikacji z gruphn,
UCZESTNICY SZKOLENIA

Trenerzy wewnrtrzni or az WSzyscy pracowni c)
potrzebnn wnefer, i umiosjtmawr trenerskn oraz r

uczestni k-w szkol eni a

GEOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

e Przygotowanie sir Trenera do szkolenia
e Skuteczne okrefFlanie cel - -w szkolenia i ko
e Rozpoczr cibaed osweaknoilee naitamosf ery i kontaktu z
e Techniki pomocne przy rozpoczynaniu szkolenia i budowaniu kontaktu z
grupn
e Umacni anie kontaktu z grupn podczas szl
e Metodykadzasady przyswajania nowych umiejrtno]

e Twor zeni e pr ogr aonastesowaiz tecbhnlk ezkolenmwygh and

poszczeg-lnych etapach szkolenia (procesu

e Uatrakcyjniacze i aktywizatory

e Praca z gruphn
e Jak dodatkowo aktywizowal grupr na poc
e Jak dodat kowo aktywi zdewma&L uczestni k- w
e Przeglnd najwatnioeplsaykcwi tczefFczamyka] @

e Obserwacja r-1 przyjmowanych przez ucz
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e Charakterystyka typowych r - | I sztuka
e Odbi -r r-fnych typ-w trenek-w przez po

e Trudni uczestnicy i trudne sytuacje

TRENING DLA TRENEROW
CZYLI JAK PROWADZIC SZKOLENIE ATRAKCY]INIE I SKUTECZNIE?

szkolenie czterodniowe

CEL SZKOLENIA

e wskazanie jak ©przygotowal =efektywne szko
przystrpyy,) askwuwalkcygjny dla uczestnik-w szk

e doskonalenie umiejrtnofFci trenerskich, p

szkol ez oraz poznanie zasad komuni kacji z

e okreFlenie wGasnych predyspozycji treners
UCZESTNICY SZKOLENIA

Trener zy wewnrwgzyscyo pracowni cy, kt -rzy ch

potrzebnn wiedzr, umi ejrtnofFci [ postawr tre

uczestnik-w szkol eni a

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

e Analiza potrzeb szkoleniowych

e Przygotowanie Klienta(zewnr t r znego/ wewnrtrznego) i Tren
e Skuteczne okrefFlanie cel - -w szkolenia i ko
e Rozpoczr cibeudsozwkaonieeniaat mosf ery i kont aktu z

e Techniki pomocne przy rozpoczynaniu szkolenia i budowaniu kontaktu z
gru pn
e Umacni anie kontaktu z grupn podczas szl
e Metodykadzasady przyswajania nowych umiejrtno]

e Twor zeni e pr ogr aonastesowaiz tecbhnlk ezkolenmwygh cnd

poszczeg-lnych etapach szkolenia (procesu
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e Uatrakcyjniacze i aktywizatory

e Praca z gruphn
e Jak dodat kowo aktywizowal grupr na poc
e Jak dodat kowo aktywizowal wuczestni k- w
e Przeglnd najwatnioeplsaykcWwi tzeFczamgkaij @
e Obserwacja r-trzprzygmewanykhwpszkol eni
e Charakterystyka typowych r - | i sztuka
e Odbi -r r-fnych typ-w trener-w przez po

e Trudni uczestnicy i trudne sytuacje

e Pl an wdrafania nowych umiejrtnofFci

e Badanie efektdywnafgie $zkolyemiraa for muGowa

e OkreFlenie wGasnych predyspozycji treners

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA
Szkol eni e charakteryzuje sir dobadrem zr - f

treningowych w celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczest ni k- w z pr zewag
Lwiczez, pracy zespoGowej, eksperyment . - w i C
met ody Kk a szkol eni a sn katdorazowo dost osow
probl em- w.
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SZKOLENIA Z ZAKRESU FUNDUSZY UNIJNYCH

SPECJALISTA DS. UNIINYCH PROJEKTOW INWESTYCYJNYCH

szkolenie sze§ciodniowe

CEL SZKOLENIA

Zdobycie wiedzy oraz pkrraekstiyec zmyzxyhs kuinwaenirat,n o3

rozliczania dotacji unijnych

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE

Przedsirbiorcy, pracownicy samorznd-w oraz i

dofi nansowanie unijne, 0s - b r oazzp otcyzcym al th-cry = yh
winftn karierr zawodown z przygotowywaniem ptr

Unijnych.

KORZYSCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU

e zdobycie umiejrtnofFci konstruowania proje

e zdobycie praktycznych umi epjikacynycto dfaz i W O0OpTr &

bi znes pl an- w, czyli kr ok p o kroku j ak
aplikacyjnn;

e poznanie zasad tworzenia czrfFci opisowe]j

e poznanie nowych mofl i woFci -2013wkzakresie daj e bud
wspd-i@ansowania r-fnych projekt-w inwestyc

e poznanie nowych zasad aplikowania o fundusze unijne krok po kroku: od momentu
zGofenia aplikacji do rozliczenia projekt

e poznanie zasad oceny wni osk: - w,a Kkproydtsetraiwiv

kt -rych nastrpuje ich ocena;
e zdobycie umiejrtnofFci w rozliczaniu proj
opracowania wniosk-w o pGatnoFL, sprawozd
e poznanie praktycznych inf or macj i , wyni kaj hpyakt yzk - @p -

kt -rych nie moftna znaletlL w dokumentach p

uzyskanie imiennego certyfikatu potwierdz
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SPECJALISTA DS. PROJEKTOW UNIJNYCH Z EFS

szkolenie trzydniowe

CEL SZKOLENIA:

Zdobycie wiedzy oraczi pwakakcesyehpomyekirwamoi

rozliczania dotacji unijnych

DO KOGO KIEROWANE JEST SZKOLENIE:

Przedsirbiorcy, pracownicy samorznd-w oraz I
dofi nansowanie unijne w zaakcrjeisi gr asczokwon iekz-,w, d
pl anujficych rozpocznl dziaGalnoFL gospodarcz

przygotowywaniem projekt-w wsp-Gfinansowanyc

KORZYSCI UCZESTNICTWA W SZKOLENIU:

e zdobyci e umiejrt rekdupiginego,k onstruowania pr oj
e zdobycie praktycznych umiejrtnofFci W opr ;
krok po kroku jak skutecznie wypeGnil dok

e zdobyci e praktycznych umi ejrtnofFci t wor z
projektu;

e poznaniezasadtwor zeni a czr Fci opisowej oraz finans

e poznanie nowych motliwofFci jakie daje Pro

20072013 na wsp-Gfinansowanie r-fnych proje
doskonal eni em kwal ifikac¢gzrckadrdzi wabsak
gospodarczej;

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

zGofenia aplikacij.i do rozliczenia projekt
e poznani e zasad oceny wni osk-w, wikryteri v
kt-rych nastrpuje ich ocena;

e zdobycie umiejrtnofFci w rozliczaniu proj
opracowania wniosk-w o pGatnoFlL, sprawozd
e poznanie praktycznych inf or macj i , wyni kajncych z doF

kt-rych nie moftna znaletlL w dokumentach p

uzyskanie i miennego certyfikatu potwierdz
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INASI TRENERZY

Trenerzy EuroCertust 0 | udzi e ogr omne | pasj i, peGni ent
z uczestnikami. Ws p - Gp r a cpacjalistamiyz wizliedziedzin gospodarki, a kafdy z
trener-w przeszkoli G ponad 1000 os:-b oraz u

uczestni k- w.

P1O0TR CZERKAWSKI

Ekspert celny I zby Celnej we Wroc
Prawa, Administracji i Ekono mi i Uni wersytetu Wroc
na kierunku administracja oraz S
zakresu Zarzndzania Ryzykiem na A
Wr oc Gawi u.

Posiadaosiemnast ol et ni i praktykr w sGuf

i dofFwiadczenie rwwzeglkr esizea gaharnd tcui

zarzndzania ryzykiem.
Przez kilkanaFcie | at pracowaG w Oddzi aGach
zagranicn, kierowaG r - -wnief praci Oddzi aGu
analitycznym.
Prowadzi G akkeseniCavi adezxct wa AEQGENCIH n. dl a
CELNEJ COMPLEX SAD Gdynia, ALSTOM POWER o/ WrocGaw, DONA
Wr oc Gaw, E-QWirtia®a, FAMAK dKluczbork , GATES POLSKA sp. z 0.0.
Legnica, JAS O FBG S. A. PawGKwiake ,w, PIPIROICTER & GAMB
TOYOTA - Wa Gbr zych, REDAN S. A- WgoadGaw, 3MUSPOL
PHARMACIA-Wr oc Gaw, VECTOR GL OBALSGHy@GMOBVOI CS sp. z
POLSKABWr oc Ga w, -ByAgGidE M
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ANITA GOZDZIKOWSKA

Trener Bi znesu. D 6 Fraktyk.aPdsiada o
wyksztaGeceni e bi znes® wlendel (

1er

kowi e

Zagraniczny; Ecole Superieure de Commerce de Rouen &

BankowoFL i Finanse) . Zajn tnowi ska

w takich koncernach jak Auchan Polska, Groupe Andre,

SigmaKal on Deco BPazlaskaa,h @G )
sprzedafy i obsGugi KI i ent maKal on
stworzyGa od podstaw nowoczesiny |‘wysoce p
DziaG ObsGugi Klienta (m. in. zesp-G ds. tel
szkol ez, zar zndlznaonf cei opwyonrg, r aBreedra nlioaj aSat ysf akec
Shopping), kt-rym zarzidzaGa przez 7 lat. Pr
strategicznych Klient-w firmy oraz zbudowaGa
poziomie. Tron zpar zjyejzy g & -We mlciGfaawr bS. @Qi.eswynoku
otrzymaG prestifowin nagrodr nadann przez K a
I nstytut ddadsidaBnima Przyjazna Klientowi 0.
og-l nofirmowymhksiowwdhofse2 nbie zorientowanych
pozi omu obsGugi Klient a. Posi ada dofFwiadcz
Kl'iental/call center, cust omer mar ket i ngu, k
psychol ogi i Kl iterngamer skd fewi ppadscizeedchd er - wni ef w
Frodowi skach: | icencjonowany i certyfikowany

Sztuki NLP. Biegle posGuguje sir jrzykiem fr
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ALICJA MICHAL.OWSKA

Do F wioy dterner z zakresu funduszy unijnych. Jest

absol went kn zarzndzani a [ mar K
EKkonomi czne|j I m. Oskara Langego
Certyfikat Ksirgowy Mi ni str a Fi
uprawni ajficy do usGugowego prowad:z
Wi edzr praktycznn w dziedzinie

zarzndzani a projektami wsp- Gfina

funduszy strukturalnych Uni. Euro
akredytowany ds. oceny projekt-w w ramach
Operacyjnre go KapitaG Ludzki przy DolnoFlAskim V
WaGbrzychu oddz. we WrocGawiu oraz kierowni k
Regionalnego S.A. Od 4 | at pracuje jako tren
O tematgcej] zwi Ppozyskiwaniem Frodk-w z Eur o
Regionalnego oraz Europejskiego Funduszu Spo
studi -w podypl omowych Pol skiego Towarzystwa
ZakGadzie Szkoplreyi aAkiadEmEpeEKkynomi czne | we

zarzndzani a proj ekt ami Uuni i Europej skiej,
podypl omowych prowadzi na Uniwersytecie Wro
reali zacj i i zarzndzande Pprrodk -kw afmin duspz YGfu mi

-34 -



ANNA JEZOWSKA — SIWEK

Absol wentka Uniwersytetu WrocGawskiego. Uk o :
prawa i gospodarki Unii Europejskiej na wydziale prawa, administracji i ekonomii UWTr,

posi ada t yDEIS ®olitigues sPubkquesa en Europe Uniwersytetu Roberta

Schumana w Strasburgu.

W latach2001-2 008 pracowaGa we WrocGawskiej Agencji
cztery | ata peGni Ga funkcjr =zastrpcy kierowr
dol noFl nski m, a przez dwa |l at a r-wni ef w
odpowi edzialnym za pomoc W przygotowaniu pr
zawieranie um- w, nadz:r nad wGaFciwin reali z
Obs Gu g i ekty Glare 2000-20903 SSG, SPO WKP 2.1 i 2.3, SPO RZL 23a.
Konsultant akredytowany w Krajowym Systemie
PrzedsirbiorczoFci

Trener |l icznych szkolez z zakresu przygotow
finansowani a dzi aGal noFci przedsirbiorstw. Wy k Ga
Kadr Dol nego €l nska. Obecnie wykGadowca st

Pazstwowej Wyfszej SzkoGy Zawodowej w GGogo\
Frodk: - w Ursikii ejJEurwopgpspodarce samorzndowe]j ,
prowadznce,j dzi aGalnoFL konsultingown w zak
rozliczani a projekt-w wsp-Gfinansowanych Z ¢

projekt-w wsp- Gfki-nmanUsEowanych ze Frod
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ROBERT REGENCZUK

Absol went WydziaGu Elektroni ki P c
specjal noFci fotoni ka i mi kr oel
podyplomowych Akademii Ekonomicznej im. Oskara Langego

we WrocGawiu o specjalnoFci Zarzhi
PracowaG na stanowi skach kierov
Zzajmujncych sir i ntegracjn syst

dystrybucjn. Przez wiele | at ki e

finans-w oraz =zarzfidzaG dzi aGem
niezalefny kondulntaamst wwi dziaedainkioavo Fc i rozw
przygotowywaniu anal i z finansowych, znaj om
inwestycji (DCF) oraz analiz kontrolingowych (ABC, BSC).
UczestniczyG w wielu wdrofeniaghhsygae¢muwicr

stanowi ska analityka, w cingu ostatnich kilk
Sporzndza analizy finansowe dla projekt: -w ws
Najwirkszym z nich, w kt-rym byG autorem a
ekonomicznej t o, brdncy juf w fazie realiza:

turystycznych Dol ne o i ofrlyfitsekta 61 ( DPORRBani e ]
zZz/ 2.02/1/71.4/690/05) o wartofFci przekraczajn
W oparciu o autorski program prowa d z i od kil ku | at kursy dot

zastosowaz Excela w finansach i marketingu.
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BAZA HOTELOWA

OFERTA W WYBRANYCH MIASTACH POLSKI

Mamy przyjemnoFL przedst aW®irdCertdyavzopatcival bazr h
wsp- Gpracra,l ijFakyi zn avaStapaitioplavy Orbise 1 e m
Szeroki zakres usGug Fwiadczonych na wysoki

Kl'ienta stanowin dla nas priorytet takfe prz

Staramy sir aby pomizeoswacnzee nd ra, n avs zket - g Zlkcdl eonri
Pazst wu j ak najl epsze war unki uczestnictwa
kl i matyzowane sal e szkol eni owe w wysokie]j

prowadzenia zajrL.

Oferta dla wybranych miast Polski obejmuje szkolenia w:

A Warszawie

x Hotel Novotel Warszawa Centrum,

x  Hotel Mercue Fryderyk Chopin,

A Krakowie
x Hotel Novotel Bronowice Krakéw,

x Hotel Orbis Cracovia Krakow,

A WrocGawi u

x  Hotel Sofitel Wroctaw,

x Hotel Mercure Panorama Wroclaw,

A Gdazsku
x Hotel Mercure Hevelius Gdansk,

x Hotel Novotel Centrum Gdansk,
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A Poznaniu

x Hotel Orbis Polonez Poznan,

A Opolu
x Hotel Metcure Opole,

A Katowicach

x Hotel Novotel Centrum Katowice,

A Rzeszowie

x  Hotel Hetman.

OFERTA WYPOCZYNKOWO — SZKOLENIOWA

~ Dzirki Kil kudni eognymw macgnysmz dom r ek
; stopniu wzrasta stopiez integrac,]
prowadzone przez EuroCertuss z k ol eni a mogn bylL p

z rekreacjn i wypoczynkiem.

Zi mowe biaGe szalezstwo poGfAczon

stanowi doskonaGy ia $rpgmmsu- b uzup
proponowanych przez nas szkol e
zl okali zowana na terenie caGe|j

dopasowal najlepszn ofertr do Pazstwa potrze

Aby jak najlepiej wypeGnilL czasn&dczeseéni KA w

centra odnowy biologicznej, obiekty spa, S &
obi ekty fitness. Ponadto dufn popul arnofFci
towarzysznce 1imprezy integracyjne,nchkt - -rych
preferenciji.
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Pragniemy zaoferowal Pazstwu wyjazdy do nas
wypoczynkowych:
A Karpacz
x Hotel Orbis Skalny Karpacz,
A Zakopane

x Hotel Orbis Giewont Zakopane,

A Jelenia G-ra
x  Hotel Mercure Jelenia Gora,
A Mringowo
x Hotel Mercure Mrongovia Resort & Spa,
A Gdazsk
x Hotel Novotel Marina Gdansk,
x Hotel Otbis Posejdon Gdansk -
Jelitkowo,
A Sopot
X Sofitel Grand Sopot,
A KoGobrzeg
x Hotel Orbis Solny Kotobrzeg.

OFERTA ZAGRANICZNA

DopeGnieniem szer oki eHuroGmumjgst oy 9@wng zazk @l emida v
zagranicznych poGhinczonych z integracyjnin for
Taka forma prowadzenia szkol ez pozwal a dod
i nteraktywnych metod zdobywania wiedzy i umi
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USLUGI DODATKOWE

Of erujemy Pazstwu ponadt o;

konsultacje oraz usGugi zwinzane ubiegan
Przedsirbiorcy AEO w zakresie:

e przeprowadzenia analizy struktury i p ¢

odpowi edniego rodzaju Fwiadectwa AEO,

wstejpnoceny Sszans przedsirbiorcy na

(wstrpndypoauwdhyta) icy na okrePRlpermsine aczy

okrefFl ane w przepisach kryteri a, a ty
AEO,

pomocy W przygotowaniu wniosku i w dokonaniu samooceny,

szczeg- Gowego badani a i stniejncych p
identyfikacj. potencjalnych obszar - -w r
celnych, badanie kondywypGacabhnspWwej p
pomocy w stworzenirul mbalkuwjisayndh prsdmaec
aby zapobiegal mofl i woFci powstawani a

korzystaniem ze statusu AEO,

doratnych konsul tacj.i w zakresie moni
ryzyka w zakresie AEO.
usGugi dor adc zmadofinanzowakir e si e pozyska
eanalizr mofliwoFci i dob-r odpowiedni e

e opracowanie dokumentacji aplikacyjnej
epomoc w zgromadzeniu i przygotowaniu n
e pomoc na etapie podpisania umowy dotacji,
us Gugi dor adziczzn@ poryskanegoklafirarsoivagia (dotacji)
e Opracowani e wniosku o pGatnoFci pofFr e

e Opracowani e sprawozdaz okresowych or a

realizacji projektu,

e biefncy monitoring wydat kowani a Frod

inwestycji,

us Gug.i w zakresie consultingu, bi znes pl

analizy finansowe.

usGugi w zakresie pozyskania dofinansowan
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EuroCertus Sp. z o.o.
Ul Krupnicza 13
50-075 Wroctaw

Tel.: 071 78 59 653
Fax: 071 78 59 650
e-mail:

strona www

Dziat Szkolen:

Dziat Dotacji:

Dziat Finansowy:

AEOQO/ Zarzadzanie ryzykiem:

-4] -


mailto:biuro@eurocertus.com
http://www.eurocertus.com/
mailto:szkolenia@eurocertus.com
mailto:dotacje@eurocertu.com
mailto:finanse@eurocertu.com
mailto:aeokonsultacje@eurocertus.com

