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D LACZEGO  S ZKO LEN I A  

N I E  DZ I A ŁA JĄ ?  

Według  Kena  B l ancha rda  o raz  Pau l a  K .  Meyera  i s tn i e j ą  3  g łówne  
powody ,  d l a  k tó rych  n i e  j e s teśmy  w  s tan i e  wykorzys tać  w iedzy  
nabywane j  podczas  szko l eń ,  u czes tn i c twa  w  sem ina r i a ch  czy  
czy tan i a  k s i ążek .  Jeże l i  chcesz ,  aby  nową  w iedzę  wykorzys tać  
w  s topn i u  wyższym n i ż  10  % ,  zapozna j  s i ę  z    t ym i  3  powodam i .  
D l a czego  wyda j e  s i ę  t ak  t rudne  wykorzys tać  nową  w iedzę  w  
p rak tyce?  D l aczego  też  z rażasz  s i ę  do  nowych  szko l eń?  Być  
może  masz  wrażen i e ,  że  n i c ,  a l bo  n i e  w ie l e  wnoszą  do  rozwo ju  
twego  l ub  two i ch  p racown ików?  
 
Oto  te  powody :  
 
1 .  Za l ew  I n fo rmac j i  
2 .  Negatywny  f i l t r  
3 .  B rak  kontynuac j i  
 
Wyobraź  sob i e ,  że  chcesz  podn i eść  swo je  kompetenc j e  
sp rzedażowe .  Szuka łeś  na  youtub i e  t reśc i  z  t ym  zw iązanych .  
Zna l az łeś  k i l k a  osób ,  k to re  p rowadzą  b l og i  sp rzedażowe .  
Subsk rybu j esz  j e  i  codz i enn i e  o t rzymu jesz  nowe  pow iadom ien i a  
o  ko l e j nych  t reśc i a ch .  Aby  pog łęb i ć  t emat  kup i ł eś  k i l k a  k s i ążek .  
Za i nwestowałeś  t akże  w  konfe renc j ę  sp rzedażową  
o rgan i zowaną  p rzez  b ranżowego  gu ru .  Po j echa l e ś  na  n i ą  i  j e s teś  
naprawdę  zbudowany .    
 
Może  n i e  us ł ysza l e ś  j ak i ś  nowych  t reśc i ,  a l e  wracasz  
za i n sp i rowany ,  że  t r zeba  dz i a ł ać .  
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D LACZEGO  S ZKO LEN I A
N I E  DZ I A ŁA JĄ ?  

Coś  s i e  j ednak  dz i e j e  po  powroc i e  z  konfe renc j i ,  że  n i e  j e s teś
tak  sku teczny  w  s tosowan iu  te j  w i edzy?  Wracasz  za tem do
czy tan i a  i  og l ądan i a .  Może  j e szcze  j eden  v l og ,  ko l e j na  ks i ążka ,
dodatkowe  p ła tne  szko l en i e?  
STOP !  
 
ZALEW INFORMACJ I .  
 
 
 
 
Na j t rudn i e j s zą  sp rawą  j e s t  zacząć  dz i a ł ać .  Zakasać  rękawy  i
wdrażać ,  t o  czego  s i ę  właśn i e  dow iedz i a łeś .  To  wymaga
wys i ł ku ,  pon i eważ  t r zeba  zacząć  naprawdę  p racować  i  zm ien i ać
p rzyzwycza j en i a ,  nawyk i ,  c zasem pos tawy .  Tu ta j  c zęs to
nas tępu j e  zn i echęcen i e .  Jeże l i  nasza  motywac j a  n i e  spad ła  do
ze ra ,  p róbu j emy  j e szcze  ba rdze j  pog łęb i ć  w iedzę  teo re tyczną .    
 
  "P rzyswa j an i e  w iedzy  to  św ie tna  zabawa ,  go rze j  z  wys i ł k i em
n iezbędnym do  tego ,  aby  zas tosować  j ą  po tem w  p rak tyce"  
 
NEGATYWNY F ILTR  
 
 
 
 
To ,  w  j ak i  sposób  dz i a ł amy  wyn i ka  z  naszego  myś l en i a  o  sob i e ,
o  i nnych ,  o  czynn i kach  zewnęt rznych .  
Nasze  myś l en i e    i  pos tawy  j ak i e  p rzy jmu jemy  są  rezu l t a tem
nawyków ,  k tó re  zbudowane  są  nasza  h i s to r i ą .  K i edy  s tykamy  s i ę
z  nowymi  t reśc i am i ,  od  r azu ,  z  au tomatu  podda j emy  j e  ocen i e .
Te  t reśc i ,  k tó re  są  n i ewygodne ,  s ą  po  p ros tu  od rzucane ,  n i e
zgadzamy  s i e  zn im i ,  n i e  uzna j emy  za  war te  uwag i .  
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N I E  DZ I A ŁA JĄ ?  

Można  pow iedz i eć ,  że  po t ra f imy  być  up rzedzen i  wobec  nowych
ide i ,  i n fo rmac j i ,  k tó re  s ł y szymy ,  czy tamy .  Tak  dz i a ł a  nasz
mózg ,  k tó ry  n i eus tann i e  ch ron i  nas  p rzed  nowymi  i n fo rmac j am i
t rudnym i  do  pogodzen i a  z  obecnym rozum ien i em rzeczyw i s tośc i .  
 
BRAK  KONTYNUACJ I  
 
 
 
Zm iana  nawyków wymaga  dużego  i  s koncent rowanego  wys i ł ku .
Dobrą  i n fo rmac j ą  j e s t  to ,  że  każdy ,  nawet  g łęboko  zakorzen iony
nawyk  (  np .  p rok ras tynac j i  p rzed  pode jmowan iem dz i a ł ań  )
może  być  zm ien i ony .  Zbudowan ie  nowego ,  pozy tywnego  nawyku
wymaga  j ednak  dz i a ł an i a ,  powta rzan i a ,  powta rzan i a  i  j e szcze
raz  powta rzan i a .  
Ty l k  wówczas  zm iana  może  być  t rwa ła .  
 
Żeby  odn i eść  sukces  w  p rzyswa j an i u  w iedzy  t r zeba  za tem
przy jmować  i n fo rmac j e  w  mn ie j s zych  i l o śc i a ch ,  za  to  częśc i e j ,
w i e l ok ro tn i e  j e  powta rzać ,  aby  zos ta ły  u t rwa lone ,  dać  sob i e
z i e l one  św ia t ło  w  ok res i e  zm iany ,  poczekać  na  e fek ty .  
 
Chcesz  w iedz i eć  w ięce j ?  P rzeczy ta j  k s i ążkę  wspomn ianych
auto rów"  W iesz ,  Możesz ,  Dz i a ł a j "  Zapy ta j  t akże  o  p rogramy
rozwo jowe  LM I , k tó re  wdrażam .  LM I  j e s t  eksper tem w  zak res i e
t rwa łych  zm ian  u  l i de rów ,  k tó rzy  r zeczyw i śc i e  chcą  zm ien i ć
swo je  funkc j onowan ie  i  wzn i eść  s i ę  na  wyższy  poz i om .



CZY  WARTO
I NWES TOWAĆ  W
SZKOLEN I A ?  

Jedną  z  częs tszych  ob i ekc j i  j a k i e  s ł y szę  podczas  rozmowy  z
p rzeds i ęb i o r cam i  j e s t  b rak  po t rzeb  w  zak res i e  i nwestyc j i  w
programy  szko l en i owe .   Ta  i n fo rmac j a  j e s t  zazwycza j  od ruchową
reakc j ą  ob ronną .  Oznacza  to  n i e  mn ie j ,  n i e  w ięce j ,  że  osoba  ta
n i e  chce  w  tym temac i e  rozmaw iać  l ub  po  p ros tu  obaw ia  s i ę ,  że
będz i e  mus i a ł a  pode jmować  j ak i e ś  decyz j e  w  t ym zak res i e ,  na
k tó re  n i e    j e s t  p rzygotowana .  N i e  j e s t  pewna  czy  po t ra f i  pod j ąć
s łuszną  decyz j ę .  
 
W  częśc i  p rzypadków j e s t  to  r zeczyw i śc i e  r eakc j a  ob ronna ,
k tó rą  można  rozbro i ć  poprzez  k i l k a  war tośc i owych  py tań .  W
zdecydowane j  w i ekszośc i  j ednak  rozmówcy  naprawdę  tak  myś l ą .
Szko l en i a  -  a  po  co  m i  to?  
 
Jes t  w ie l e  powodów ,  d l a  k tó rych  właśc i c i e l e  f i rm  z  obsza ru
MŚP  ma j ą  negatywny  s tosunek  do  szko l eń .  
Po  p i e rwsze  mogą  n i e  m ieć  żadne j  h i s to r i i  z  t ym    zw iązane j ,  a
swo je  f i rmy  budowa l i  i n tu i c y j n i e  (  c zasem z  rewe l acy j nym
rezu l t a tem )  i  do  pewnego  poz i omu  i ch  rozwo ju  -  n i e  czu j ą ,  że
to  j e s t  im  pot rzebne .  
 
I nnym powodem może  być  b rak  zna j omośc i  swo i ch  po t rzeb  i
zna l ez i en i e  t ego  odpow iedn i ego  szko l en i a ,  k tó re  p rzyn i e s i e
wype łn i en i en i e  konkre tne j  l uk i  kompetency j ne j .  
 
Jeszcze  i nnym może  być  negatywne  dośw iadczen i e  zw iązane  z
wydan i em p i en i ędzy  w  p rzesz łośc i  na  szko l en i e ,  k tó re  n i c  z
punktu  w idzen i a  właśc i c i e l a  n i e  wn ios ło  do  f i rmy .  
 
Os ta tn im  ,może  być  po  p ros tu  b rak  ś rodków ,  r ea l ny  l ub  n i e .  
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I s tn i e j ą  cz te ry  s topn i e  św iadomośc i  p rzeds i ęb i o r cy  
 
1 .  W iem ,  że  w iem 
2 .  W iem ,  że  n i e  w iem 
3 .  N i e  w iem ,  że  w iem 
4 .  N i e  w iem ,  że  n i e  w iem .  
 
P i e rwszy ,  w  k tó rym rozum iem s to j ące  p rzede  mną  wyzwan i a .
Znam swo je  mocne  s t rony  i  j e s tem św iadomy  ogran i czeń .  To
pozwa l a  m i  zna l eźć  na j l epsze  rozw iązan i a  w  konkre tne j  s y tuac j i .  
 
Mo j a  w iedza  wyn i ka  z  dośw iadczen i a ,  ( j uż  to  a l bo  coś
podobnego  p rzeży łem) ,  one  p rowadzą  do  re f l eks j i  i
z as tosowan i a .  
 
D rug i .  W iem ,  że  n i e  w iem .  To  równ ie  dobry  p rze j aw
św iadomośc i .  Jeże l i  zda j ę  sob i e  sp rawę ,  że  b raku j e  m i
i n fo rmac j i ,  w i edzy  l ub  dośw iadczen i a , aby  s taw i ć  czo ła
p rob l emow i  l ub  np .  pod j ąć  s i ę  r ea l i z ac j i  j a k i egoś  p ro j ek tu ,
wówczas  mogę  zdobyć  t ak i e  i n fo rmac j e ,  pos i ą ść  odpow iedn i e
kompetenc j e .  Mogę  zna l eźć  rozw iązan i e  p rzy  wsparc i u  i nnych
osób ,  wspó ln i ka ,  wspó łp racown ików ,  mento ra  l ub  coacha ,
p rzeczy tać  war tośc i ową  ks i ążkę .  Mogę  s i ę  edukować .  
 
T rzec i  — N ie  w iem ,  że  w iem to  sy tuac j a ,  w  k tó re j  n i e  j e s tem
św iadomy ,  że  rozw iązan i e  j e s t  uk ry te  p rzede  mną .  N i e  po t ra f i ę
sko j a rzyć  różnych  f a tów  i  za l eżnośc i ,  z apomn ia łem o  czymś  i
mam w ie l ką  szansę  pope łn i ć  b łąd ,  k tó ry  może  s tać  s i ę
kosz towną  l ekc j ą .  
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Coraz  częśc i e j  św i adom i  l i de rzy  ko rzys ta j ą  ze  wspó łp racy  z
zewnęt rznym coachem .  Dz i ęk i  t ak i e j  wspó łp racy  ma j ą  moż l iwość
odna l eźć  rozw iązan i a  i  s i ęgnąć  do  pok ładów w iedzy ,
um ie j ę tnośc i ,  k tó re  są  w  n i ch .  P rzy  z rozum ien i u  pewnych  zasad
skutecznego  za rządzan i a ,  t ak i  św i adomy  l i de r  po t ra f i  s am
zna l eźć  odpow iedz i  na  powsta j ące  py tan i a  i  e fek tywn ie
rozw iązywać  p rob l emy .  Te  s ta j ą  s i ę  po  p ros tu  ko l e j nym
wyzwan iem ,  k tó re  p rowadz i  do  wzros tu  j ego  kompetenc j i  o raz
ca łe j  k i e rowane j  p rzez  p rzeds i ęb i o r cę  o rgan i zac j i .  
 
Czwar ty  — fa ta l na  sp rawa .  To  p rawdz iwa  i gno ranc j a .  N i e
j e s tem św iadomy  swo i ch  og ran i czeń ,  k tó re  mogę  maskować  butą
i  l ekceważen i em oko l i c znośc i .  N i e  s łucham rad ,  pon i eważ  wyda j e
m i  s i ę ,  że  w iem na j l ep i e j .  Już  w  Ks i ędze  P rzys łów  nap i sano :
„G łup i  uważa  swą  d rogę  za  s łuszną ,  a l e  rozważny  pos łucha
rady”  
Oto  5  myś l i  Rober ta  T .  K i yosak i ego  z  k s i ążk i  Dotyk  M idasa  
na  temat  św iadomośc i ,  pope łn i an i a  b łędów ,  p rzyczyn  po rażek .  
 
„P rzeds i ęb i o r cy  na j częśc i e j  ponoszą  po rażkę  t y l ko  d l a tego ,  że
n i e  w iedzą ,  c zego  n i e  w iedzą ,  i  ponoszą  po rażkę  n i e  dość
szybko ,  by  odk ryć ,  c zego  muszą  s i ę  dow iedz i eć ”  
 
„Aby  od  odn i eść  sukces  w  św iec i e  p rzeds i ęb i o r czośc i ,
s zczegó ln i e  na  począ tkowych  e tapach ,  t r zeba  nauczyć  s i ę ,  j a k
pope łn i ać  b łędy ,  popraw iać  s i ę ,  u czyć ,  s tosować  zdobytą
w iedzę  i  znów  pope łn i ać  b łędy . ”  
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„Jedną  z  p rzyczyn  n i e rozw i j an i a  s i ę  b i znesu  może  być  to ,  że  
p rzeds i ęb i o r ca  os i ągną ł  swó j  s zczebe l  n i ekompetenc j i .  Aby  
p rzeds i ęb i o r cy  s i ę  rozw i j a l i ,  muszą  p rze łamać  własny  szczebe l  
n i ekompetenc j i . ”  
 
„T rzeba  odwag i ,  by  zm ie rzyć  s i ę  z  własnym i  b łędam i  i  p rzyznać  
s i ę  do  n i ch ”  
 
„Sukces  w  szko l e  oznacza  n i epope łn i an i e  b łędów .  K i edy  masz  
i dea l ny  zeszy t ,  dos ta j e sz  szós tkę .  W  św iec i e  b i znesu  j e s t  
odwrotn i e ”  
 
Chc i a łbym C ię  za i n sp i rować  do  byc i a  św i adomym l i de rem ,  
szukan i a  rozw iązań ,  s i ęgan i a  po  wsparc i e ,  w i edzę ,  by  b łędy ,  
k tó re  będz i esz  pope łn i a ł ,  by ł y  d l a  c i eb i e  p rawdz iw ie  
rozw i j a j ą cym i  l ekc j am i .  Abyś  dz i ęk i  n im  wzras ta ł  i  s t awał  s i ę  
mocn i e j s zy .  N i e  j e s teś  sam .  Na  two je  py tan i a  są  odpow iedz i ,  na  
twe  p rob l emy  moż l iwe  rozw iązan i a .  
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Jak  to  wyg l ąda  w  two je j  f i rm ie?  
 
Według  Po l sk i e j  Agenc j i  Rozwo ju  P rzeds i ęb i o r czośc i ,  ponad  40
% przes i ęb i o r ców  z  obsza ru  MŚP  n i e  ma  s t ra teg i i  i
d ługot rwałych  p l anów rozwo ju .  Oznacza  to ,  że  za jmu j ą  s i ę
g łówn ie  b i eżącym i  dz i a ł an i am i  ope racy j nym i .  N i e  ma j ą  czasu  na
to  by  zas tanow i ć  s i ę  nad  zm ianam i  j ak i e  ma j ą  m ie j s ce  i
moż l iwym i  konsekwenc j am i  d l a  i ch  f i rmy .  60  %  z  n i ch  w
zasadz i e  za  ce l  ob i e ra  sob i e  u t rzyman ie  s i ę  na  pow ie rzchn i .
Pom imo  nawet  dużych  ob ro tów  od  bankruc twa  dz i e l i  i c h  1 -3
m ies i ą ce  zas to j u  w  generown iu  ob ro tu .  
 
Jak  za tem wybrać  na j l epsze  szko l en i a?  Czym s i ę  k i e rować  p rzy
wyborze  f i rmy  św iadczące j  t ak i e  us ług i ?  Czy  na  pewno  cena
czyn i  cuda?  Czy  na j epszym rozw iązan i em będą  te  na j t ańsze?  
 
 
B rak  zna j omośc i  po t rzeb  j e s t  chyba  na jw iększym zagrożen i em .
Jeże l i  w i emy ,  że  coś  bo l i ,  a l e  n i e  w iemy  co ,  dz i a ł amy  po
omacku ,  sku tk i em czego  może  nas  spotkać  w ie l ka
n i e spodz i anka ,  t am  gdz i e  s i ę  j e j  n i e  spodz i ewamy .  
 
 
 
War to  użyć  p ros tych  na rzędz i  d i agnos tyczych  i  p rzy j r zeć  s i ę  na
co  t ak  na  p rawdę  l udz i e  pośw ięca j ą  czas .  I l e  j e s t  marnowane ,
poprzez  skup i an i e  s i ę  na  zadan i ach  n i e i s to tnych ,  a  j ednocześn i e
zw lekan i e  z  wykonywan iem tych  k tó re  sa  k l uczowe?  
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Warto  w  tym zak res i e  po  p ros tu  po rozmaw iać  z  p racown ikam i  i
z apy tać  i ch  j ak  można  i ch  wesprzeć?  To  j ednak  częs to  wymaga
poprawy  komun ikac j i  i  zbudowan i a  zau fan i a ,  gdy  chcemy
ot rzymać  szcze ry  feeedbck  na  temat  p rawdz iwego  ź ród l a
p rob l emu .  
 
Negatywne  dośw iadczen i a  są  sku tecznym hamu l cem w
wydawan iu  p i en i ędzy  na  ko l e j ne  szko l en i a .  War to  by  zadać  sob i e
py tan i e ,  c zy  poprzedn i e  szko l en i e  by ło  właśc iw ie  dopasowane
do  pot rzeb?  Czy  wys ła l i śmy  na  n i e  odpow iedn i e  osoby?  Co
spowodowa lo ,  że  zm iany  n i e  zos ta l y  wprowdzone  l ub  zos ta ły
wdrożone  t y l ko   w  n i ew ie l k im  s topn i u?  
 
Znam właśc i c i e l i ,  k tó rzy  wyda l i  s e tk i  t y s i ęcy  z ło tych    na
p rogramy   ma j ące  na  ce l u  wsparc i e  p rodukc j i  i  po  k i l ku
m ies i ą cach  kosz townych  p rób  i ch  wdrożen i a ,  l e żą  na  pó łce  w
b iu rze  p rzezesa .  D l a czego  tak  s i ę  dz i e j e?  Gdz i e  t kw i ł  b l ąd?  
 
Czy  właśc iwe  rozpozna l i  po t rzeby  ?  Może  n i e  t r zeba  by ło
i nwestować  w  skomp l i kowane  p rogramy  do  za rządzan i a
p rodukc j ą  ba rdzo  w ie l u  z różn i cowanych  mode l i ?  Zam ias t
p róbować  oga rnąć  w ie l ok ro tne  zm iany  p rocesów i  u s taw ień  l i n i
t echno log i cznych  może  l ep i e j  za i nwestować  w  topowe  szko l en i a
sp rzedażowe ,  aby  wytwarzać   mn ie j  r óżnorodne  p rodukty ,  do
l ep i e j  s kwa l i f i kowanych  pa r tne rów  i  w  l epszych  cenach?  
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Często  pomocne  w  dokonan i u  t ak i ego  wyboru  j e s t  wsparc i e  ze  
s t rony  zewnęt rzengo  spec j a l i s t y ,  k tó ry  n i e  będąc  emoc jona l n i e  
zangażowanym ,  po t ra f i  do radz i ć  zupe łn i e  i nne  rozw iązan i e  
p rawdz iwe j  na tu ry  p rob l emu .  
 
 
 
Czy  wspó ł raca  z  t ak im  zewnęt rznym spec j a l i s t ą  t eż  j e s t  fo rmą  
szko l en i a?  Oczyw i śc i e .  W iedzę  możemy  cze rpać  n i e  t y l ko  na  
sem ina r i a ch  i  warsz ta tach ,  a l e  wypracowywać  rozw iązan i a  
wspó ln i e  w  opa rc i u  o  wspó łp racę  z  konsu l t an tem b i znesowym.  
Także  dobrze  p rzygotowany  coach  z  dośw iadczen i em 
menadżersk im ,  k tó ry  n i e  poda  go towych  rozw iązań ,  a l e  w  
odpow iedn i  sposób  naprowadz i  zespó l  w  f im ie  na  na j l epsze  
rozw iązan i a ,  j e s t  częs to  właśc iwym k i e runk i em .  
 
I LE  TO  WSZYSTKO W OGÓLE  KOSZTUJE  ?  
 
 
B rak  ś rodków może  być  pozorny .  Wys ta rczy  s tanąć  w  p rawdz i e  i  
z acząć  l i c zyć  p rawdz iwe  kosz ty .  N i e  mów ię  tu  o  l eas i ngach  na  
au ta  d l a  za rzadu ,  c zy  n i e t ra f i one  kampan i e  r ek l amowe .  T rzeba  
l i c zyć  to  co  j e s t  uk ry te .  I l e  za tem kosz tu j e  mn ie  b rak  zm ian?  I l e  
kosz tu j e  mn ie  u t rzymywan ie  s i ę  t ak i e j  s y tuac j i  p rzez  k i l k a  
m ies i ęcy  l ub  l a t?  Czy  w iem i l e  kosz tu j e  mn ie  p rodukowan ie  
n i e ren townych  wyrobów?  I l e  kosz tu j e  mn ie  zby t  n i ska  marża  
a l bo  t r zyman ie  s i e  k l i en tów ,    k tó rzy  dawno  pow in i  być  
wym ien i en i  na  l epszych?  
 
 
 



 

 

CZY  WARTO
I NWES TOWAĆ  W
SZKOLEN I A ?  

 
Czy  s tać  mn ie  na  to  by  n i e  i nwestować  w  szko l en i a  swo je  i
k l u czowych  osób?  
 
Jes t  t ak i e  pow iedzen i e ,  że  czy  kogoś  na  coś  czy  n i e  s tać ,  t o
j e s t  kwest i a  p r i o r y te tów .  
Na  kon i ec  t aka  anegdota :  
 
Pew ien  dy rek to r  ds . kad r  py ta    dy rek to ra  ds .  r ozwo ju :  A  co
j eże l i  z a i nwestu j emy  w  szko l en i a ,  a  p racown i cy  od  nas  ode jdą?
Na  co  dy rek to r  ds .  r ozwo ju  odpow iedz i a ł :  A  co  j e ś l i  n i e
za iwes tu j emy  w  i ch  rozwó j ,  a  on i  u  nas  zos taną?  
 
Ryba  psu j e  s i e  od  g łowy .  Czy  n i e  war to  zacząć  od  zm iany  na
same j  gó rze?  Jeże l i  s am ,  j ako  właśc i c i e l  f i rmy ,  p rezes  za rządu
n i e  mam św iadomośc i  co  j e s t  mo im  p r i o ry te tem ,  na  czym
pow ien i enem s i ę  skup i ć ,  j a k  mogę  wymagać  tego  od  mo i ch
pracown ików?  Czy  j a  j e s tem naprawdę  e fek tywny?  I  co  oznacza
efek tywność  w  p rzypadku  mo je j  f i rmy?  Jak  j ą  zm ie rzyć?  
 
Jeże l i  masz  wątp l iwośc i ,  s kontak tu j  s i ę  ze  mną .  Po rozmaw iamy
o  sy tuac j i  twe j  f i rmy  i  sp rawdz imy ,  j ak i e  rozw iązan i e  będz i e
na j l epszym wyborem .  Nas tępn i e  WSPÓLN IE ,  po  ana l i z i e  po t rzeb
dob i e rzemy  odpow iedn i e  szko l en i e ,  k tó re  p rzyn i e s i e
spodz i ewane  zm iany ,   ożyw i  twó j  zespó ł  i  j a ko  n i ezbędna
inwestyc j a  zwróc i  s i ę  w  ba rdzo  szybk im  czas i e .  
 
 
 
 



O  MN I E    

 
Jes tem p rzeds i ęb i o r cą ,  p rak tyk i em b i znesu ,    t r ene rem sprzedaży ,
coachem programów rozwo jowych  Leadersh ip  Management
I n te rna t i ona l ,  l i de rem edukac j i  f i nansowe j  C rown .  
 
Mam 20  l e tn i e  dośw iadczen i e  w  sp rzedaży  o raz  negoc j ac j a ch
hand lowych  
 
Mo je  pas j e  -  r ozwó j  o sob i s ty ,  sp rzedaż  j ako  s ty l  ż yc i a ,  dośw iadczen i e
p rzem ian  pos taw  życ i owych  i  r ozwo ju  b i znesów mo i ch  pa r tne rów .  
 
Wdrażam programy  rozwo jowe  według  metodyk i  Leadersh ip
Management  I n te rna t i ona l .  P rowadzę  warsz ta ty  z  zak resu  s taw ian i a
ce l ów ,  za rządzan i a  sobą  w  czas i e ,  e fek tywne j  komun ikac j i  o r az
skuteczne j  sp rzedaży .  O fe ru j ę  konsu l t ac j e  b i znesowe ,  p rowadzące  do
u j awn ien i a  p rawdz iwego  p rob l emu ,  k tó ry  t r zeba  rozw iązać  w  two je j
f i rm ie .   Wsp i e ram twó j  b i znes  j ako  coach  e fek tywnego  p rzywództwa  
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