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CYKL SZKOLEN BIZNESOWYCH

Cykl szkoleniowy sktada sie z trzech dwudniowych
warsztatow szkoleniowych, zorganizowanych w bloki:

BLOK I, 2 dni- Swiadomo$¢ biznesowa. Zarzadzanie procesami
i sprzedazg, prowadzgcy: Dariusz Dyoniziak

BLOK 11, 2 dni - Swiadomo$¢ biznesowa. Zarzadzanie procesami
i cztowiekiem, prowadzgcy: Dariusz Dyoniziak

BLOK I, 2 dni - Podstawowe kompetencje managerskie,
prowadzacy Piotr Krupinski

GODZINY SZKOLEN
od 9:00 do 16:00 (zakoriczenie uzaleznione jest od aktywnosci
uczestnikow).

ZAKWATEROWANIE

Organizator zapewnia uczestnikom zakwaterowanie w hotelu
czterogwiazdkowym wraz z wyzywieniem.

PROGRAM WIECZORNY
Organizator zapewnia takze uczestnikom atrakcyjny program
wieczorny.

MATERIALY SZKOLENIOWE
Kazdy uczestnik otrzymuje segregator z materiatami szkoleniowymi
oraz dyplom Akademii Polmarkus.
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DO KOGO SKIEROWANE SA SZKOLENIA?

Szkolenia skierowane sg do: wtascicieli firm, oséb zarzgdzajgcych, menedzeréow

w branzy piekarniczo-cukierniczej oraz do wszystkich, ktorzy pragng wyksztatci¢ w sobie
postawe silnego i zdecydowanego partnera handlowego, ktéry potrafi przygotowac

i realizowad strategie wspotpracy z Klientem nie tylko w oparciu o relacje,

ale takze konkretne dane i wiedze z dziedziny zarzgdzania.

KOSZTY UDZIALU

Cykl Akademii Biznesowej to trzy bloki tematyczne - kazdy po 2 dni.
To tgcznie 6 dni szkolen obejmujgcych zakwaterowanie, wyzywienie,
program wieczorny, dyplomy.

Cena udziatu catosciowego w 3 blokach: 4 500 zt netto / osoba.
Mozliwos¢ rozliczenia kosztu szkolern w ramach porozumienia w zakresie
wspotpracy handlowej z firma Polmarkus.

ZGLOSZENIA

Zgtoszenia przyjmowane sg przez przedstawicieli handlowych na podstawie
wypetnionego druku zgtoszenia.
Liczba uczestnikdéw ograniczona, grupa moze liczy¢é maksymalnie 15 oséb.

CENTRALA: ODDZIAL WROCLAW: ODDZIAL KRAKOW: ODDIZIAL SLUPSK: ODDIZIAL tODI:
Pyskowice, 44-120 Wroctaw, 52-438 Krakéw, 30-720 Stupsk, 76-200 Ksawerdw, 95-054
ul. Wyszynskiego 62 ul. Gietdowa 12 ul. Saska 27 ul. Szymanowskiego 16 |, Zachodnia 25

T: +48 3230 19 100 T:+48 717122304 T: +48 12 442 00 00 T:+48 59 848 11 24 T: +48 603833 113
F:+48323019 119 F:+48 71 363 55 67 F: +48 12 684 66 88 F:+48 59 848 11 13 lodz@polmarkus.com.pl

biuro@polmarkus.com.pl wroclaw@polmarkus.com.pl  krakow@polmarkus.com.pl  slupsk@polmarkus.com.pl
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PROFESJONALNI TRENERZY

Dariusz Dyoniziak

Trener, konsultant i coach z wieloletnim
doswiadczeniem w dziatach handlowych
i rozwoju biznesu.

Zwigzany z projektami rekrutacyjnymi
oraz licznymi programami rozwojowymi.

Praktyk szkolen seminaryjnych

dla dziatéw sprzedazy i coachingdw,
zarowno dla przedstawicieli handlowych
jak i coachingdw managerskich.

Doradca branzowy, praktyk i mistrz NLP.
Licencjonowany coach ICC.

Piotr Krupinski

Dtugoletni praktyk zarzadzania,
konsultant przywddztwa i zarzadzania,

coach rozwoju osobistego i zawodowego.

Posiada kilkunastoletnig praktyke
menadzersky, zarzadzat sprzedazg
na rynku polskim i zagranicznym.

Na co dzien pracuje jako doradca,
trener i coach kadry menadzerskiej
oraz pracownikow dziatéw
sprzedazy i zakupdw.

Praktyczne podejscie do szkolen,

charyzma oraz najwyzszy poziom kompetencji
sprawiajg, ze jego osoba wptywa korzystnie

na zmiany zachowan i postaw
uczestnikdw warsztatow.
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BLOK 1

Swiadomosé Biznesowa.
Zarzagdzanie procesami i sprzedaza.

Zmiana i zarzadzanie zmiang,

kluczowe elementy wptywajace

na skuteczne zarzadzanie,

zarzadzanie procesem - marketing mix,
ocena potencjatu rynku i klientéw.

trener Dariusz Dyoniziak

Cel szkolenia:

wypracowanie oraz wskazanie
najlepszych praktyk zarzadzania,
zdefiniowanie potencjatu
rynkowego, okreslenie celdw
dtugo i krétkookresowych,
okreslanie efektywnego
budzetu oraz mierzenie
efektywnosci i wspotpracy

z partnerami biznesowymi,
strategiczne myslenie

w oparciu o wiedze
marketingowa.

BLOK 2

Swiadomo$é Biznesowa.

Zarzadzanie procesami i cztowiekiem.

Procesy i ludzie, promocje,
Swiadectwa materialne - logo i brand,
merchandising - procesy,

kanaty dystrybucji, sieci w kanale
nowoczesnym,

podejmowanie dziatarh adekwatnych
do sytuacji firmy i rynku.

trener Dariusz Dyoniziak

Cel szkolenia:

rozwdj praktycznych umiejetnosci
zarzadzania personelem w kontekscie
sprzedazy, organizacja i wypracowanie
standarddéw pracy np. obstuga klienta,
ale takze sposoby motywowania
pracownika w kontekscie programéw
sprzedazowych, wzrost kompetencji
uczestnikdw w zakresie

zastosowania wybranych narzedzi
marketingu-mix i Swiadomosci

ich wykorzystania.

BLOK 3

Podstawowe kompetencje
managerskie.

Rola profesjonalnego Managera,

model MBO - zarzadzanie przez
ustalanie celdw, teoria efektywnego
zarzgdzania sytuacyjnego

zgodnie z teorig Kena Blancharda,
efektywne motywowanie pracownikdw,
psychologia komunikacji, ksztattowanie
zachowan asertywnych w relacjach
biznesowych.

trener Piotr Krupinski

Cel szkolenia:

wyznaczanie celi oraz ich efektywne
rozliczanie, umiejetne motywowanie
pracownikow,

podniesienie na wyzszy poziom
zdolnosci zarzadzania sytuacyjnego,
podniesienie swiadomosci na temat
wtasnego wizerunku oraz odbioru
poprzez spdjny przekaz informacji,
otwartos¢ na propozycje

zmian i sugestie ze strony innych.



