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Czy firmie potrzebne s¹ marzenia? Kiedy zadajê to pytanie uczestnikom szkoleñ, na twarzach 
wielu pojawia siê pob³a¿liwy uœmiech. Zgoda, œwiat doros³ych to nie bajka, ale sukces to nie 
liczby. Za ka¿dym aktem twórczoœci kryje siê wizja lub marzenie, które zosta³o urzeczywistnione. 
Najwiêksi przywódcy i wizjonerzy byli te¿ najwiêkszymi marzycielami. Pozytywne marzenie to
jedno z najbardziej efektywnych sposobów na urzeczywistnienie swoich myœli.

„... Œwiat jest taki, jak o nim myœlisz” . (...) Nasze myœlenie o otaczaj¹cym œwiecie implikuje nasze 
postawy i dzia³ania, a tym samym tworzenie. Niektórym trudno mo¿e w to uwierzyæ, poniewa¿ istniej¹ 
znaczne grupy osób, które s¹dz¹, ¿e poszczególne wydarzenia w ¿yciu s¹ zawsze b³êdem innych lub 
w ogóle wszechœwiata. Naiwnoœæ takiego rozumowania charakteryzuje pewien wierszyk autorstwa
Stephena Crane'a: 
„Cz³owiek rzek³ do wszechœwiata: 
- Panie, ja istniejê. 
- W istocie - odpar³ wszechœwiat - fakt ten nie wzbudzi³ we mnie poczucia obowi¹zku”.
Za ka¿dym aktem twórczoœci kryje siê wizja lub marzenie, które zosta³o urzeczywistnione.
Najwiêksi przywódcy, wizjonerzy byli te¿ najwiêkszymi marzycielami. 
Czy znacie przypowieœæ o ma³ym œlimaczku, który móg³? 
„Ma³y œlimaczek mia³ wspi¹æ siê pod górê i wci¹¿ powtarza³: 
- Myœlê, ¿e mogê, myœlê, ¿e mogê, myœlê, ¿e mogê ... 
Po wielu trudach, ale z wiar¹ w siebie i swoj¹ wizjê ma³y œlimaczek dotar³ wreszcie na szczyt 
i zawo³a³ po drugiej stronie: 
- Myœla³em, ¿e mog³em, myœla³em, ¿e mog³em, myœla³em, ¿e mog³em"!
Jednym z najwa¿niejszych czynników dzisiejszego powodzenia jest tworzenie i wykorzystywanie 
marzeñ. Pozytywne marzenie to jedno z najbardziej efektywnych sposobów na urzeczywistnienie
swoich myœli. Walt Disney mawia³: „Jeœli mo¿esz o tym marzyæ - mo¿esz tego dokonaæ” . 
Ludzie od bardzo dawna podejrzewali, ¿e ich myœli, œwiadomoœæ i postrzeganie w³asnych 
mo¿liwoœci maj¹ wp³yw na rzeczywistoœæ i zwiêkszenie szans na powodzenie, niezale¿nie od tego, 
jaka jest dziedzina ich dzia³alnoœci ...” 

dr Bogus³aw J. Feder
za³o¿yciel Centrum Kreowania Liderów S.A.

dusza firmy

Nasz¹ misj¹ jest tworzenie sprzyjaj¹cych warunków dla kszta³towania postaw mened¿erskich 
i przywódczych we wspó³czesnej Polsce. 

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

... Wspólnym przes³aniem wszystkich programów jest pobudzenie potrzeby ci¹g³ego kszta³cenia 
i doskonalenia siê oraz wskazywanie roli, jak¹ w tym procesie odgrywa zarówno intelektualna,
emocjonalna, jak i fizyczna sfera funkcjonowania cz³owieka. 

Fragment Kodeksu Etycznego Centrum Kreowania Liderów S.A.
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Certfikat ZETOM-CERT Sp. z o.o.  PCA pod nr AC075
z dnia 27 lutego 2006 r. w zakresie œwiadczenia us³ug  szkoleniowych. 

Negocjacje miêdzynarodowe            
Marketing miêdzynarodowy           
Obs³uga celno-podatkowa

Programy szkoleniowe wspó³finansowane 
przez Ministerstwo Gospodarki:

Certyfikat Systemu Jakoœci

Rejestracja w Krajowym Systemie Us³ug dla Ma³ych i Œrednich 
Przedsiêbiorstw PARP  z numerem 07/18/2005/182 
z dnia 21 lipca 2005 r. w  zakresie us³ug szkoleniowych.

Rejestr w Krajowym Systemie Us³ug 

Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiêbiorczoœci 

Szkolenia Akredytowane

    

1. Program rozwoju umiejêtnoœci handlowych
     - w formie kursów trwaj¹cych co najmniej 30 godzin.

2. Od zarz¹dzania do przywództwa 

       - w formie kursów trwaj¹cych co najmniej 30 godzin.
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W 1988 roku, kiedy w Polsce rozpoczyna³a siê 
g³êboka transformacja ustrojowa, sta³o siê jasne, ¿e 
przeobra¿enia, które czekaj¹ kraj, bêd¹ dotyczy³y 
g³ównie zmian ludzkich postaw. Obecnie przeœwiad-
czenie to jest mo¿e nawet bardziej aktualne. 
W dzisiejszym œwiecie niewiele rzeczy jest cenionych 
wy¿ej ni¿ kreatywnoœæ. Nasz œwiat zmienia siê 
w niesamowitym tempie – wystarczy spojrzeæ na 
Polskê dziœ i 10 lat temu. Nasz kraj, podobnie jak  
wiele innych, przechodzi gwa³town¹ ewolucjê. 
Kto bêdzie najlepiej przygotowany, by sprostaæ tym 
zmianom? Ci, którzy nie myœl¹ schematami, 
s¹ elastyczni i kreatywni.
Czy wobec tego jesteœcie Pañstwo zainteresowani 
tym, jak zwiêkszaæ wydajnoœæ Waszej firmy bez
wzrostu kosztów?
Szukacie rozwi¹zañ, jak zarz¹dzaæ i przewo-
dziæ m¹drze i z sercem?
Zadajecie sobie pytanie, co mo¿ecie zrobiæ, 
by ludzie bardziej uto¿samiali siê z celami dzia³u,
zespo³u, firmy?
Czy w Waszej firmie potrzebni s¹ liderzy i mene-
d¿erowie przygotowani do nadchodz¹cych
zmian?
Czy poszukujecie inwestycji w szkolenia Waszych 
pracowników, które przynios¹ firmie trwa³e efekty?
 
Jeœli któraœ z Waszych odpowiedzi brzmi TAK, to 
znaczy, ¿e nasza oferta szkoleniowa zosta³a przygoto-
wana z myœl¹ o takich firmach jak Wasza. 
Myœl¹ przewodni¹ i inspiracj¹ procesu edukacyjnego
Centrum Kreowania Liderów S.A. by³o i nadal jest 
przekonanie, ¿e w ka¿dym cz³owieku tkwi¹ potencjalne 
mo¿liwoœci zmiany. Nale¿y jedynie stworzyæ sprzyjaj¹ce 
warunki i uruchomiæ motywacjê, aby ujawni³y siê
twórcze mo¿liwoœci.

2003 r. akredytacja pracowników CKL S.A. w Krajowym Systemie Przygotowañ 
do Funduszy Strukturalnych.
Przeszkolony przez PARP projektodawca w zakresie projektowania programów 
szkoleniowych z wykorzystaniem Europejskiego Funduszu Spo³ecznego.

Projektodawca szkoleñ wspó³finansowanych 
z Europejskiego Funduszu Spo³ecznego 

1991
Inauguracja we wspó³pracy z United Nation 
Development Program (UNDP USA) dzia³alnoœci
szkoleniowo-wydawniczej w K³udzienku k.Warszawy.
1995 
Zmiana formy prawnej na Spó³kê Akcyjn¹.
1997
Wspó³praca z Polsk¹ Akademi¹ Nauk przy opraco-
wywaniu Kodeksu Etycznego dla firm.
1999
Statuetka Kadry'99 dla jednej z trzech najbardziej
poszukiwanych firm szkoleniowych.
2001
Wyró¿nienie www.ckl.com.pl w konkursie
„Teraz Internet”.
2002/2004
Partner w cyklu konferencji „Twoja Firma w Europie” 
i „Europa w Twojej Firmie” organizowanych pod 
patronatem Urzêdu Komitetu Integracji Europej-
skiej.
2003 
Organizator 16 regionalnych konferencji „Jak 
pozyskaæ i pomno¿yæ europejskie pieni¹dze”
– we wspó³pracy z PARP.
2004
Partner Akademii Obrony Narodowej w organi-
zacji konferencji „Megatrendy Przywództwa”.
2006
Partner Collegium Civitas w organizacji pierwszej 
w Polsce interdyscyplinarnej konferencji na temat 
przywództwa „Wodzowie, Uwodziciele, Liderzy?”
– pod patronatem Instytutu Lecha Wa³êsy.

Czas na lekturê (Oœrodek Szkoleniowy w K³udzienku)

wa¿niejsze wydarzenia 
w rozwoju ckl s.a.

23 maja 2006 r. Mazowiecki Kurator Oœwiaty decyzj¹ Nr 94  przyzna³ akredytacjê
Centrum Kreowania Liderów S.A. w zakresie programów szkoleniowych.

wiarygodnoœæ i kompetencjedlaczego i po co dzia³amy

2

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

3

... o nowe idee
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W sprawie szkoleñ z zakresu: zarz¹dzania, przywództwa, negocjacji, 
sprzeda¿y, obs³ugi klienta, prawa, finansów, rachunkowoœci 

skontaktuj siê z konsultantem, tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl
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Budowanie zespo³u – æwiczenia w grupie... 

Tajniki projektowania 
programów 
szkoleniowych

Przygotowanie do prezentacji indywidualnych

Programy szkoleniowe Centrum Kreowania 
Liderów S.A. s¹ ukierunkowane na zwrot 
poniesionej na szkolenie inwestycji, a ponadto
dostarczaj¹ wartoœci dodane:

- pobudzaj¹ wyobraŸniê do poszukiwania
 odwa¿nych rozwi¹zañ,

- przekazuj¹ wiedzê oraz rozwijaj¹ umiejêtnoœci
 poprawnego porozumiewania siê, 

- wzmacniaj¹ motywacjê w³asn¹ 
i wspó³pracowników, 

- kszta³tuj¹ otwartoœæ na innowacje 
i elastycznoœæ w podejmowaniu ryzyka,

- wspomagaj¹ realizacjê wizji firmy i w³asnej
 misji.  
Nasze analizy, poparte wynikami badañ na temat 
aktywnoœci szkoleniowej poszczególnych regionów 
potwierdzaj¹, i¿ ze szkoleñ w sektorze MŒP 
najczêœciej korzystaj¹ pracownicy œrednich 
szczebli. Natomiast w firmach du¿ych coraz 
wiêkszy nacisk k³adzie siê na rozwój umiejêtnoœci 
mened¿erskich kadry kierowniczej œrednich

1i wy¿szych szczebli . 
Trendy i kierunki rozwoju poszczególnych bran¿
i regionów pokazuj¹ nam, co powinna zawieraæ
oferta szkoleniowa. W pracy szkoleniowej 
korzystamy z cyklu nauczania Dawida Kolba, 
wed³ug którego proces uczenia siê jest g³ównym 
procesem adaptacji i odbywa siê zarówno w sali
szkoleniowej, jak i poza ni¹. 

W procesie tym wyodrêbnia siê cztery etapy:
 

1. badanie potrzeb szkoleniowych 
Realizacjê szkolenia rozpoczynamy od analizy 
i identyfikacji indywidualnych i organizacyjnych 
potrzeb szkoleniowych. Przygotowuj¹c program 
szkolenia oraz dobieraj¹c osobê trenera, bierzemy 
pod uwagê: profil zawodowy uczestników 
(doœwiadczenie, sta¿ pracy, przebyte szkolenia, 
zakres obowi¹zków),bran¿ê i specyfikê dzia³ania
firmy oraz potrzeby organizacyjne. 
Dysponujemy ok. 400 wzorami narzêdzi badaw-
czych dla: uczestników i ich prze³o¿onych, osób 
zamawiaj¹cych szkolenia, klientów, które dostar-
czaj¹ kierownictwu firmy wiedzy o umiejêtnoœciach
i predyspozycjach pracowników, s¹ to m.in.:

- Kwestionariusz badania umiejêtnoœci 
planowania i prowadzenia dzia³añ

 handlowych,
- Karta samooceny zdolnoœci przewodzenia,
- Kwestionariusz dzia³ania w aspekcie zmian, 
- Kwestionariusz stylów kontaktów 

ze wspó³pracownikami,
- Arkusz samooceny cech sprzyjaj¹cych

 sukcesom, 
- Karta stanowiska pracy,
- Arkusz sytuacji problemowych.

Ostateczn¹ decyzjê o kszta³cie szkolenia 
podejmujemy po zapoznaniu siê z oczekiwaniami 
uczestników szkolenia, a tak¿e zarz¹du firmy, 
co do prze³o¿enia siê wyników szkolenia na 
póŸniejszy wzrost efektywnoœci i obni¿enia
kosztów dzia³ania.

2. projektowanie szkolenia
Na podstawie zebranych informacji opraco-
wujemy szczegó³owy konspekt zajêæ. 
W projektowaniu programów szkoleniowych 
korzystamy z polskich i zagranicznych praktyk 

zarz¹dzania zasobami ludzkimi, uwzglêdniamy 
tak¿e profile kompetencyjne poszczególnych 
stanowisk, raporty gospodarcze i analizy
ekonomiczno-spo³eczne. Kolejny krok to: dobór 
metod i form szkolenia, zaprojektowanie æwiczeñ,
przygotowanie materia³ów szkoleniowych.
Materia³ szkoleniowy zawiera treœci wyk³adów oraz 
æwiczenia wykorzystywane podczas zajêæ lub do 
indywidualnego u¿ytku po zakoñczeniu szkolenia. 
Suplementem do materia³ów s¹ wydawnictwa 
CKL S.A., a tak¿e CD Journey to Genius Software
(wiêcej www.ckl.com.pl).

3. realizacja szkolenia
Myœl¹ przewodni¹ i inspiracj¹  procesu eduka-
cyjnego CKL S.A. jest przekonanie, ¿e w ka¿dym 
cz³owieku tkwi¹ potencjalne mo¿liwoœci zmiany. 
Tworzymy sprzyjaj¹ce warunki i uruchomiamy 
motywacjê, aby ujawni³y siê kreatywne mo¿liwoœci 
uczestników szkoleñ. Na zajêciach odwo³ujemy siê 
do twórczego potencja³u, naturalnego entuzjazmu 
i poczucia humoru. Od pocz¹tku dzia³alnoœci 
tj. 1991 roku proces dydaktyczny wzbogacamy 
o integracyjne zajêcia (wieczorne); przy sztalu-
gach, wspólne œpiewanie, zabawa w teatr 
i aktywnoœæ sportowa to ró¿ne formy zagospo-
darowania czasu wolnego uczestników (wiêcej 
www.ckl. com.pl). W czasie realizacji zajêæ 
skupiamy siê na postawie (zrobiê, chcê, potrze-
bujê), wiedzy (zrozumienie technik i procesów), 
umiêjêtnoœciach (nowe poziomy umiejêtnoœci), 
praktyce (æwiczenia w bezpiecznym œrodowisku), 
uczestników. W tym celu pos³ugujemy siê 
modelem TOTE (TEST-OPERATE-TEST-EXIT), który 
pozwala znaleŸæ lukê pomiêdzy stanem obecnym 
a stanem po¿¹danym (celami zamawiaj¹cych 
szkolenie) w umiejêtnoœciach, postawie i wiedzy
uczestników.

4. badanie satysfakcji uczestników
Badamy poziom satysfakcji uczestników za 
pomoc¹ ankiet wype³nianych tu¿ po zakoñczeniu 
zajêæ. Za pomoc¹ indywidualnie przygotowanych 
testów badamy stopieñ przyswojenia nowej wiedzy
i umiejêtnoœci uczestników szkolenia.

5. raport po szkoleniu 
Po szkoleniu przygotowujemy raport zawieraj¹cy 
informacje o przebiegu szkolenia, potencjale grupy, 
wyniki przeprowadzonych testów, analizê ankiet, 
wskazówki do dalszej pracy dla poszczególnych 
osób, zespo³ów, propozycje indywidualnych szkoleñ, 
cochingów i innych form rozwoju osobistego
w kontekœcie potrzeb organizacji.

6. ocena efektywnoœci
Analiza efektywnoœci dokonywana jest w czterech 
obszarach: bezpoœredniej relacji uczestników 
szkolenia na podstawie wywiadów lub ankiet, 
porównania wyników pre i post testów wiedzy 
i umiejêtnoœci, ocenie zmian w zachowaniu i posta-
wach na podstawie zaawansowanych wywiadów 
i obserwacji, statystycznej analizie danych mierzal-
nych. W ci¹gu 6 miesiêcy od zakoñczenia szkolenia, 
analizie poddajemy tak¿e rezultaty biznesowe 
(wyniki sprzeda¿y, poprawê satysfakcji klientów, 
zadowolenie pracowników, obni¿enie kosztów 
pomy³ek i inne). Stosuj¹c model TOTE okreœlamy 
stopieñ zbli¿enia siê do stanu po¿¹danego oraz 
poziom wskaŸnika zwrotu inwestycji w szkolenie.
 
7. ci¹g³oœæ procesu edukacji 
Nasz sposób dzia³ania zapewnia us³ugi najwy¿szej 
jakoœci i rzeczywist¹ ci¹g³oœæ dzia³añ edukacyjnych 
w firmie. Ka¿dym z naszych klientów opiekuje siê 
jego indywidualny konsultant. Znaj¹c problemy 
klienta, jego cele i strategie dzia³ania, konsultant 
pomaga opracowaæ plan szkoleñ, zna dok³adnie 
przebieg zajêæ, dziêki czemu jest w stanie 
zaplanowaæ dalsze programy tak, aby w naturalny 
i bezpoœredni sposób nawi¹zywa³y one do 
poprzednich i stanowi³y krok naprzód w rozwoju
organizacji. Nasze dzia³ania daj¹ gwarancje na 
zwrot inwestycji w szkolenia.1Por. Raport na temat aktywnoœci sektora MŒP w Polsce.

od wizji do dzia³aniaod wizji do dzia³ania

Opracowanie w³asne CKL S.A.
Cykl uczenia siê przez  doœwiadczenie wg D. Kolba
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W sprawie szkoleñ z zakresu: zarz¹dzania, przywództwa, negocjacji, 
sprzeda¿y, obs³ugi klienta, prawa, finansów, rachunkowoœci 

skontaktuj siê z konsultantem, tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl
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sprzeda¿y, obs³ugi klienta, prawa, finansów, rachunkowoœci 

skontaktuj siê z konsultantem, tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

Budowanie zespo³u – æwiczenia w grupie... 

Tajniki projektowania 
programów 
szkoleniowych

Przygotowanie do prezentacji indywidualnych
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- pobudzaj¹ wyobraŸniê do poszukiwania
 odwa¿nych rozwi¹zañ,

- przekazuj¹ wiedzê oraz rozwijaj¹ umiejêtnoœci
 poprawnego porozumiewania siê, 

- wzmacniaj¹ motywacjê w³asn¹ 
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szczebli. Natomiast w firmach du¿ych coraz 
wiêkszy nacisk k³adzie siê na rozwój umiejêtnoœci 
mened¿erskich kadry kierowniczej œrednich

1i wy¿szych szczebli . 
Trendy i kierunki rozwoju poszczególnych bran¿
i regionów pokazuj¹ nam, co powinna zawieraæ
oferta szkoleniowa. W pracy szkoleniowej 
korzystamy z cyklu nauczania Dawida Kolba, 
wed³ug którego proces uczenia siê jest g³ównym 
procesem adaptacji i odbywa siê zarówno w sali
szkoleniowej, jak i poza ni¹. 

W procesie tym wyodrêbnia siê cztery etapy:
 

1. badanie potrzeb szkoleniowych 
Realizacjê szkolenia rozpoczynamy od analizy 
i identyfikacji indywidualnych i organizacyjnych 
potrzeb szkoleniowych. Przygotowuj¹c program 
szkolenia oraz dobieraj¹c osobê trenera, bierzemy 
pod uwagê: profil zawodowy uczestników 
(doœwiadczenie, sta¿ pracy, przebyte szkolenia, 
zakres obowi¹zków),bran¿ê i specyfikê dzia³ania
firmy oraz potrzeby organizacyjne. 
Dysponujemy ok. 400 wzorami narzêdzi badaw-
czych dla: uczestników i ich prze³o¿onych, osób 
zamawiaj¹cych szkolenia, klientów, które dostar-
czaj¹ kierownictwu firmy wiedzy o umiejêtnoœciach
i predyspozycjach pracowników, s¹ to m.in.:

- Kwestionariusz badania umiejêtnoœci 
planowania i prowadzenia dzia³añ

 handlowych,
- Karta samooceny zdolnoœci przewodzenia,
- Kwestionariusz dzia³ania w aspekcie zmian, 
- Kwestionariusz stylów kontaktów 

ze wspó³pracownikami,
- Arkusz samooceny cech sprzyjaj¹cych

 sukcesom, 
- Karta stanowiska pracy,
- Arkusz sytuacji problemowych.

Ostateczn¹ decyzjê o kszta³cie szkolenia 
podejmujemy po zapoznaniu siê z oczekiwaniami 
uczestników szkolenia, a tak¿e zarz¹du firmy, 
co do prze³o¿enia siê wyników szkolenia na 
póŸniejszy wzrost efektywnoœci i obni¿enia
kosztów dzia³ania.

2. projektowanie szkolenia
Na podstawie zebranych informacji opraco-
wujemy szczegó³owy konspekt zajêæ. 
W projektowaniu programów szkoleniowych 
korzystamy z polskich i zagranicznych praktyk 

zarz¹dzania zasobami ludzkimi, uwzglêdniamy 
tak¿e profile kompetencyjne poszczególnych 
stanowisk, raporty gospodarcze i analizy
ekonomiczno-spo³eczne. Kolejny krok to: dobór 
metod i form szkolenia, zaprojektowanie æwiczeñ,
przygotowanie materia³ów szkoleniowych.
Materia³ szkoleniowy zawiera treœci wyk³adów oraz 
æwiczenia wykorzystywane podczas zajêæ lub do 
indywidualnego u¿ytku po zakoñczeniu szkolenia. 
Suplementem do materia³ów s¹ wydawnictwa 
CKL S.A., a tak¿e CD Journey to Genius Software
(wiêcej www.ckl.com.pl).

3. realizacja szkolenia
Myœl¹ przewodni¹ i inspiracj¹  procesu eduka-
cyjnego CKL S.A. jest przekonanie, ¿e w ka¿dym 
cz³owieku tkwi¹ potencjalne mo¿liwoœci zmiany. 
Tworzymy sprzyjaj¹ce warunki i uruchomiamy 
motywacjê, aby ujawni³y siê kreatywne mo¿liwoœci 
uczestników szkoleñ. Na zajêciach odwo³ujemy siê 
do twórczego potencja³u, naturalnego entuzjazmu 
i poczucia humoru. Od pocz¹tku dzia³alnoœci 
tj. 1991 roku proces dydaktyczny wzbogacamy 
o integracyjne zajêcia (wieczorne); przy sztalu-
gach, wspólne œpiewanie, zabawa w teatr 
i aktywnoœæ sportowa to ró¿ne formy zagospo-
darowania czasu wolnego uczestników (wiêcej 
www.ckl. com.pl). W czasie realizacji zajêæ 
skupiamy siê na postawie (zrobiê, chcê, potrze-
bujê), wiedzy (zrozumienie technik i procesów), 
umiêjêtnoœciach (nowe poziomy umiejêtnoœci), 
praktyce (æwiczenia w bezpiecznym œrodowisku), 
uczestników. W tym celu pos³ugujemy siê 
modelem TOTE (TEST-OPERATE-TEST-EXIT), który 
pozwala znaleŸæ lukê pomiêdzy stanem obecnym 
a stanem po¿¹danym (celami zamawiaj¹cych 
szkolenie) w umiejêtnoœciach, postawie i wiedzy
uczestników.

4. badanie satysfakcji uczestników
Badamy poziom satysfakcji uczestników za 
pomoc¹ ankiet wype³nianych tu¿ po zakoñczeniu 
zajêæ. Za pomoc¹ indywidualnie przygotowanych 
testów badamy stopieñ przyswojenia nowej wiedzy
i umiejêtnoœci uczestników szkolenia.

5. raport po szkoleniu 
Po szkoleniu przygotowujemy raport zawieraj¹cy 
informacje o przebiegu szkolenia, potencjale grupy, 
wyniki przeprowadzonych testów, analizê ankiet, 
wskazówki do dalszej pracy dla poszczególnych 
osób, zespo³ów, propozycje indywidualnych szkoleñ, 
cochingów i innych form rozwoju osobistego
w kontekœcie potrzeb organizacji.

6. ocena efektywnoœci
Analiza efektywnoœci dokonywana jest w czterech 
obszarach: bezpoœredniej relacji uczestników 
szkolenia na podstawie wywiadów lub ankiet, 
porównania wyników pre i post testów wiedzy 
i umiejêtnoœci, ocenie zmian w zachowaniu i posta-
wach na podstawie zaawansowanych wywiadów 
i obserwacji, statystycznej analizie danych mierzal-
nych. W ci¹gu 6 miesiêcy od zakoñczenia szkolenia, 
analizie poddajemy tak¿e rezultaty biznesowe 
(wyniki sprzeda¿y, poprawê satysfakcji klientów, 
zadowolenie pracowników, obni¿enie kosztów 
pomy³ek i inne). Stosuj¹c model TOTE okreœlamy 
stopieñ zbli¿enia siê do stanu po¿¹danego oraz 
poziom wskaŸnika zwrotu inwestycji w szkolenie.
 
7. ci¹g³oœæ procesu edukacji 
Nasz sposób dzia³ania zapewnia us³ugi najwy¿szej 
jakoœci i rzeczywist¹ ci¹g³oœæ dzia³añ edukacyjnych 
w firmie. Ka¿dym z naszych klientów opiekuje siê 
jego indywidualny konsultant. Znaj¹c problemy 
klienta, jego cele i strategie dzia³ania, konsultant 
pomaga opracowaæ plan szkoleñ, zna dok³adnie 
przebieg zajêæ, dziêki czemu jest w stanie 
zaplanowaæ dalsze programy tak, aby w naturalny 
i bezpoœredni sposób nawi¹zywa³y one do 
poprzednich i stanowi³y krok naprzód w rozwoju
organizacji. Nasze dzia³ania daj¹ gwarancje na 
zwrot inwestycji w szkolenia.1Por. Raport na temat aktywnoœci sektora MŒP w Polsce.
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- „Wyzwanie rzucone przywódcom” 
(The Leadership Challenge), 
James M. Kouzes, Barry Z.Posner (USA)

- „Wykaz dzia³añ przywódczych” 
(Quality Leadership), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Wzmocniæ Ducha” 
(Encouraging The Heart), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Wiarygodnoœæ” (Credibility), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Inteligencja emocjonalna”,
materia³ szkoleniowy CKL S.A.

- „Asertywnoœæ”,
materia³ szkoleniowy CKL S.A.

wdro¿enie i ocena efektywnoœci
Przed szkoleniem ka¿dy z uczestników zosta³ 
poproszony o rozdanie 5 Formularzy Obserwa-
tora wœród pracowników, od których chce 
otrzymaæ informacjê zwrotn¹ na temat posiada-
nych umiejêtnoœci przywódczych. Dostarczone 
na szkolenie formularze stanowi³y pierwszy krok 
do dokonania diagnozy. Podczas szkolenia ucze-
stnicy wype³nili Formularz Samooceny , a zebra-
ne wyniki nanieœli do Zeszytu Praktyka .
Porównanie wyników na specjalnie przygoto-
wanych i zestawionych wykresach pozwoli³o 
zrozumieæ sk¹d bior¹ siê ró¿nice pomiêdzy 
ocen¹ w³asn¹ i obserwatorów i w jaki sposób tê 
wiedzê wykorzystaæ do zaplanowania w³asnego 
rozwoju. Po zakoñczeniu szkolenia opracowany 
zosta³ raport poszkoleniowy ze wskazówkami
do dalszego rozwoju i planów dalszych szkoleñ.

Od zarz¹dzania 
do przywództwa 
  
Przywództwo okreœla siê na ogó³ jako zdolnoœæ 
do „prowadzenia dzia³alnoœci, zadania lub 
realizacji czegoœ” oraz „doprowadzania 
do okreœlonego wniosku lub uwarunkowania” 
(na przyk³ad doprowadzenie do zmiany 
przekonañ). Angielskie s³owa 'leading' oraz 
'leadership' wywodz¹ siê od staroangielskiego 
'lithan' oznaczaj¹cego 'pod¹¿aæ'. W jêzyku 
polskim etymologia jest podobna: przywództwo 
i przywódca pochodz¹ od wieœæ/wodziæ, czyli 
sprawiaæ, by ktoœ pod¹¿a³. Dlatego przywódz-
two wymaga czêsto wyprzedzania innych 
i wp³ywania na nich w równej mierze poprzez 
swoje czyny i s³owa. W najszerszym znaczeniu 
terminu przywództwo mo¿na postrzegaæ jako 
zdolnoœæ do anga¿owania innych w proces 
realizacji celu w ramach wiêkszego systemu  lub 
otoczenia. 
Przywództwo na œwiatowym poziomie wymaga 
skutecznego po³¹czenia wiedzy zawodowej, 
umiejêtnoœci behawioralnych i wartoœci osobis-
tych, które s¹ dostosowane do kierunku, 
w jakim zmierza organizacja lub spo³eczeñstwo.

projekt szkolenia
 jest 

liderem w rozwoju, projektowaniu, produkcji 
oraz dostarczaniu mechanizmów, struktur 
siedzeñ i akcesoriów dla foteli samochodowych. 
Jednym z elementów wzmacniaj¹cych i ukierun-
kowuj¹cych dalsze plany rozwoju kadry 
mened¿erskiej by³o szkolenie z zakresu 
przywództwa. G³ówne narzêdzie procesu 
nauczania stanowi³ Kwestionariusz Dzia³añ 
Przywódczych® , okreœlaj¹cy najbardziej skute-
czne zachowania przywódcze, które mo¿na 
sklasyfikowaæ w ramach piêciu kluczowych
dzia³añ:

Faurecia SAI Automotive Polska Sp. z o.o.

1. 100% czasu poœwiêconego na indywidualn¹
 diagnozê postaw przywódczych. 
2. Wnikliwa ocena umiejêtnoœci ka¿dego 

z uczestników oraz opracowanie indywidualnego
 planu rozwoju.
3. Kompleksowe materia³y szkoleniowe zawiera-

j¹ce zestaw ponad 30 artyku³ów z zakresu 
przywództwa polskich i amerykañskich eksper-
tów uzupe³nione o wyniki badañ. 

4. Mo¿liwoœæ wdro¿enia systemu coachingu
lub mentoringu.

W sprawie szkoleñ z zakresu: przywództwa, zarz¹dzania, 
budowania zespo³ów skontaktuj siê z konsultantem, 
tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

Od zarz¹dzania 
do przywództwa 

1– Program Akredytowany

Praca grupowa podczas zajêæ z przywództwa

„Wartoœci a przywództwo”- analiza

cel szkolenia – projektowanie indywidualnego 
rozwoju na bazie diagnozy aktualnych osobistych
umiejêtnoœci przywódczych.

Kluczow¹ wartoœæ i innowacyjnoœæ formy i treœci 
szkolenia stanowi Kwestionariusz Dzia³añ Przywód-
czych® opracowany przez J. M. Kouzesa
i B. Z. Posnera (USA). 

Kwestionariusz Dzia³añ Przywódczych® sk³ada siê 
z formularzy Samooceny (Self) i Obserwatora 
(Observer) oraz Zeszytu Praktyka . Ka¿dy formularz 
zawiera 30 stwierdzeñ – po 6 stwierdzeñ 
pozwalaj¹cych zmierzyæ ka¿de z piêciu dzia³añ przywód-
czych. W trakcie szkolenia uczestnicy porównuj¹ wyniki 
z obu formularzy w Zeszycie Praktyka , co pozwala im 
poznaæ swoje atuty oraz obszary, w których mogliby siê
poprawiæ. 

Zajêcia prowadzone w formie interdyscyplinarnych 
warsztatów umo¿liwiaj¹ ka¿demu uzyskanie wnikliwej 
oceny w³asnych umiejêtnoœci oraz opracowanie planów 
rozwoju. Trener/ekspert anga¿uje uczestników 
w seriê æwiczeñ pomagaj¹cych im lepiej zrozumieæ
i rozwin¹æ dzia³ania przywódcze.

studium przypadkuco w³aœciwie robi¹ przywódcy?

123 maja 2006 r. Mazowiecki Kurator Oœwiaty decyzj¹ 
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w zakresie programów szkoleniowych.

- Si³a, moc, magia, prawdy i mity o przywództwie 
i zarz¹dzaniu,

- Analiza konkretnych zachowañ przywódczych, 
- Formularz Samooceny i Formularze 

Obserwatorów (model przywództwa 
wg. Kouzesa i Posnera, USA),

- Wizja, która inspiruje i wiarygodnoœæ, która 
przekonuje,

- Gra jêzykowa, która tworzy wspólnotê i dodaje
 otuchy,

- Ciemne strony przywództwa  teoria 
„d³ugich no¿y”,

- Przywództwo, którego siê nauczy³em, widzia³em,
 tworzy³em – przyk³ady zastosowañ,

- Planowanie dzia³añ – zasady podjêcia dzia³añ
 przywódczych w swojej organizacji.

Kwestionowanie procesu
(Challenging the Process)

Inspirowanie do wspólnej wizji
(Inspiring a Shared Vision)

Umo¿liwienie dzia³ania innym 
(Enabling Otherts to Act)

Wskazywanie kierunku 
(Modeling the Way)

Dodawanie otuchy
(Encouraging the Hart)

diagram porównania wyników 
samooceny i wyników obserwatorów
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- „Wyzwanie rzucone przywódcom” 
(The Leadership Challenge), 
James M. Kouzes, Barry Z.Posner (USA)

- „Wykaz dzia³añ przywódczych” 
(Quality Leadership), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Wzmocniæ Ducha” 
(Encouraging The Heart), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Wiarygodnoœæ” (Credibility), 
James M. Kouzes, Barry Z. Posner (USA)

- „Inteligencja emocjonalna”,
materia³ szkoleniowy CKL S.A.

- „Asertywnoœæ”,
materia³ szkoleniowy CKL S.A.

wdro¿enie i ocena efektywnoœci
Przed szkoleniem ka¿dy z uczestników zosta³ 
poproszony o rozdanie 5 Formularzy Obserwa-
tora wœród pracowników, od których chce 
otrzymaæ informacjê zwrotn¹ na temat posiada-
nych umiejêtnoœci przywódczych. Dostarczone 
na szkolenie formularze stanowi³y pierwszy krok 
do dokonania diagnozy. Podczas szkolenia ucze-
stnicy wype³nili Formularz Samooceny , a zebra-
ne wyniki nanieœli do Zeszytu Praktyka .
Porównanie wyników na specjalnie przygoto-
wanych i zestawionych wykresach pozwoli³o 
zrozumieæ sk¹d bior¹ siê ró¿nice pomiêdzy 
ocen¹ w³asn¹ i obserwatorów i w jaki sposób tê 
wiedzê wykorzystaæ do zaplanowania w³asnego 
rozwoju. Po zakoñczeniu szkolenia opracowany 
zosta³ raport poszkoleniowy ze wskazówkami
do dalszego rozwoju i planów dalszych szkoleñ.

Od zarz¹dzania 
do przywództwa 
  
Przywództwo okreœla siê na ogó³ jako zdolnoœæ 
do „prowadzenia dzia³alnoœci, zadania lub 
realizacji czegoœ” oraz „doprowadzania 
do okreœlonego wniosku lub uwarunkowania” 
(na przyk³ad doprowadzenie do zmiany 
przekonañ). Angielskie s³owa 'leading' oraz 
'leadership' wywodz¹ siê od staroangielskiego 
'lithan' oznaczaj¹cego 'pod¹¿aæ'. W jêzyku 
polskim etymologia jest podobna: przywództwo 
i przywódca pochodz¹ od wieœæ/wodziæ, czyli 
sprawiaæ, by ktoœ pod¹¿a³. Dlatego przywódz-
two wymaga czêsto wyprzedzania innych 
i wp³ywania na nich w równej mierze poprzez 
swoje czyny i s³owa. W najszerszym znaczeniu 
terminu przywództwo mo¿na postrzegaæ jako 
zdolnoœæ do anga¿owania innych w proces 
realizacji celu w ramach wiêkszego systemu  lub 
otoczenia. 
Przywództwo na œwiatowym poziomie wymaga 
skutecznego po³¹czenia wiedzy zawodowej, 
umiejêtnoœci behawioralnych i wartoœci osobis-
tych, które s¹ dostosowane do kierunku, 
w jakim zmierza organizacja lub spo³eczeñstwo.

projekt szkolenia
 jest 

liderem w rozwoju, projektowaniu, produkcji 
oraz dostarczaniu mechanizmów, struktur 
siedzeñ i akcesoriów dla foteli samochodowych. 
Jednym z elementów wzmacniaj¹cych i ukierun-
kowuj¹cych dalsze plany rozwoju kadry 
mened¿erskiej by³o szkolenie z zakresu 
przywództwa. G³ówne narzêdzie procesu 
nauczania stanowi³ Kwestionariusz Dzia³añ 
Przywódczych® , okreœlaj¹cy najbardziej skute-
czne zachowania przywódcze, które mo¿na 
sklasyfikowaæ w ramach piêciu kluczowych
dzia³añ:

Faurecia SAI Automotive Polska Sp. z o.o.

1. 100% czasu poœwiêconego na indywidualn¹
 diagnozê postaw przywódczych. 
2. Wnikliwa ocena umiejêtnoœci ka¿dego 

z uczestników oraz opracowanie indywidualnego
 planu rozwoju.
3. Kompleksowe materia³y szkoleniowe zawiera-

j¹ce zestaw ponad 30 artyku³ów z zakresu 
przywództwa polskich i amerykañskich eksper-
tów uzupe³nione o wyniki badañ. 

4. Mo¿liwoœæ wdro¿enia systemu coachingu
lub mentoringu.

W sprawie szkoleñ z zakresu: przywództwa, zarz¹dzania, 
budowania zespo³ów skontaktuj siê z konsultantem, 
tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

Od zarz¹dzania 
do przywództwa 

1– Program Akredytowany

Praca grupowa podczas zajêæ z przywództwa

„Wartoœci a przywództwo”- analiza

cel szkolenia – projektowanie indywidualnego 
rozwoju na bazie diagnozy aktualnych osobistych
umiejêtnoœci przywódczych.

Kluczow¹ wartoœæ i innowacyjnoœæ formy i treœci 
szkolenia stanowi Kwestionariusz Dzia³añ Przywód-
czych® opracowany przez J. M. Kouzesa
i B. Z. Posnera (USA). 

Kwestionariusz Dzia³añ Przywódczych® sk³ada siê 
z formularzy Samooceny (Self) i Obserwatora 
(Observer) oraz Zeszytu Praktyka . Ka¿dy formularz 
zawiera 30 stwierdzeñ – po 6 stwierdzeñ 
pozwalaj¹cych zmierzyæ ka¿de z piêciu dzia³añ przywód-
czych. W trakcie szkolenia uczestnicy porównuj¹ wyniki 
z obu formularzy w Zeszycie Praktyka , co pozwala im 
poznaæ swoje atuty oraz obszary, w których mogliby siê
poprawiæ. 

Zajêcia prowadzone w formie interdyscyplinarnych 
warsztatów umo¿liwiaj¹ ka¿demu uzyskanie wnikliwej 
oceny w³asnych umiejêtnoœci oraz opracowanie planów 
rozwoju. Trener/ekspert anga¿uje uczestników 
w seriê æwiczeñ pomagaj¹cych im lepiej zrozumieæ
i rozwin¹æ dzia³ania przywódcze.

studium przypadkuco w³aœciwie robi¹ przywódcy?
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w zakresie programów szkoleniowych.

- Si³a, moc, magia, prawdy i mity o przywództwie 
i zarz¹dzaniu,

- Analiza konkretnych zachowañ przywódczych, 
- Formularz Samooceny i Formularze 

Obserwatorów (model przywództwa 
wg. Kouzesa i Posnera, USA),

- Wizja, która inspiruje i wiarygodnoœæ, która 
przekonuje,

- Gra jêzykowa, która tworzy wspólnotê i dodaje
 otuchy,

- Ciemne strony przywództwa  teoria 
„d³ugich no¿y”,

- Przywództwo, którego siê nauczy³em, widzia³em,
 tworzy³em – przyk³ady zastosowañ,

- Planowanie dzia³añ – zasady podjêcia dzia³añ
 przywódczych w swojej organizacji.

Kwestionowanie procesu
(Challenging the Process)

Inspirowanie do wspólnej wizji
(Inspiring a Shared Vision)

Umo¿liwienie dzia³ania innym 
(Enabling Otherts to Act)

Wskazywanie kierunku 
(Modeling the Way)

Dodawanie otuchy
(Encouraging the Hart)

diagram porównania wyników 
samooceny i wyników obserwatorów
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Program rozwoju 
umiejêtnoœci handlowych  

wdro¿enie i ocena efektywnoœci
Zarz¹d Banku BNP Paribas Lease Group 
Sp. z o.o. postawi³ na wzmocnienie umiejêtnoœci 
swoich pracowników z dzia³u handlowego, 
ze szczególnym uwzglêdnieniem poprawy: 
jakoœci relacji handlowych, umiejêtnoœci nawi¹-
zywania kontaktów, profesjonalizmu w prezenta-
cjach, a jednoczeœnie podkreœla³ wagê indywidu-
alnego dostosowania siê handlowców do po-
trzeb i statusu danego klienta. 
W wyniku analizy bran¿y, planów rozwoju firmy, 
oczekiwañ zarz¹du i postaw handlowców 
wspólnie zdecydowaliœmy siê na szkolenia
z  nastêpuj¹cych tematów:

Sprzeda¿ jest esencj¹ biznesu. Bardzo czêsto 
handlowcy uwa¿aj¹, ¿e do przekonania klienta 
wystarczy zbiór folderów  oraz nieprzerwany potok 
s³ów. Jednak proces skutecznej sprzeda¿y to coœ 
wiêcej. Sztuka handlowania sk³ada siê z wielu 
czynników, które warunkuj¹ sukces sprzeda¿y. 
Doœwiadczenie oraz nabyte umiejêtnoœci skute-
cznych sprzedawców bezpoœrednio przek³adaj¹ 
siê na wyniki firmy oraz tworz¹ jej prawdziwy
kapita³.
Dzisiejsze, konkurencyjne czasy wymagaj¹ od efe-
ktywnego sprzedawcy nie tylko rozleg³ej wiedzy, ale 
przede wszystkim ci¹g³ego poszerzania swych 
umiejêtnoœci, rozwijania zdolnoœci strategicznego 
myœlenia oraz kszta³towania w³aœciwych relacji 
z innymi tak, by zagwarantowaæ d³ugotrwa³¹ saty-
sfakcjê klienta.  

projekt szkolenia
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o. to znacz¹ca 
i dynamicznie rozwijaj¹c¹ siê w ostatnich latach 
firma leasingowa, która zdecydowa³a siê w obliczu 
silnej konkurencji na rynku us³ug finansowanych 
przeprowadziæ program zwiêkszenia zaanga¿o-
wania kadry handlowej w proces sprzeda¿y i pozy-
skiwania nowych klientów. Firma pragnie
jednoczeœnie zachowaæ efektywne relacje 
z dotychczasowymi nabywcami, dostawcami,
partnerami.

W sprawie szkoleñ z zakresu: sprzeda¿y, negocjacji, obs³ugi klienta 
skontaktuj siê z konsultantem, 

tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

cel szkolenia – rozwój umiejêtnoœci 
handlowych w zakresie skutecznej komunikacji 
z klientem, prowadzenia rozmów handlowych
i negocjacji. Treœæ szkolenia odnosi siê do 
codziennych sytuacji zawodowych (biuro, hala 
targowa, market, pierwsza linia obs³ugi klienta, 
dzia³ reklamacji), co u³atwia przenoszenie 
efektów szkolenia do realnego funkcjonowania na 
co dzieñ. Program szkolenia zbudowany jest 

2 w oparciu o model poziomów neurologicznych
(wg R.Diltsa), wed³ug którego uczenie siê 
i zmiana dokonuje siê na wszystkich poziomach.

- analiza realnych sytuacji handlowych,
- praca z kamer¹ video, a w przypadku 

elementów z telefonicznej obs³ugi kli-
enta, tak¿e specjalny zestaw do monitoro-
wania rozmów,

- budowanie wiary i przekonañ uczestników
 co do mo¿liwoœci realizacji wytyczonych
 celów,
- okreœlanie stanu obecnego i wytyczanie 

stanu po¿¹danego w odniesieniu do
 skutecznoœci i efektywnoœci prowadzonych
 dzia³añ,
- mierzalne wskaŸniki i rezultaty biznesowe,

 - praca indywidualna i grupowa. 

Kto wygra? - rozwi¹zywanie sytuacji trudnych

Warsztat komunikacyjny
Techniki sprzeda¿y
Warsztat negocjacyjny

- „Czynniki osi¹gania sukcesu” 
(The achievement factor), 
Eugene Griessman (USA)

- „Dekalog skutecznej sprzeda¿y” 
(The 10 cornerstones of selling), 
Andoni Lizardy (USA)

- „Umys³. Jak wreszcie z niego korzystaæ” 
(Using your brain for a change), 
Richard Bandler (USA)

- „Gdy Klient mówi za drogo” ,
materia³ szkoleniowy

studium przypadkusprzeda¿ i negocjacje 
esencj¹ biznesu

- Profesjonalna postawa handlowa 
pracowników, 

- Skuteczna komunikacja w kontakcie
 bezpoœrednim,
- Komunikacja z klientem wewnêtrznym,
- Przygotowanie do sprzeda¿y i nawi¹zanie

 kontaktu,
- Specyfika rozmów telefonicznych jako

 jednego z kana³ów nawi¹zywania kontaktu
 z klientem,
- Prezentacja oferty jêzykiem korzyœci 

dla klienta,
- Techniki finalizowania rozmów handlowych,
- Zachowania podczas  rozmów

i sytuacji trudnych,
- Przygotowanie do negocjacji handlowych,
- Negocjacje handlowe – gra strategiczna,
- Budowanie trwa³ych relacji, czyli kontakty

 posprzeda¿owe.

2Opracowanie w³asne CKL S.A. na podstawie modelu 
poziomów neurologicznych R.Diltsa
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w zakresie programów szkoleniowych.

Program rozwoju 
umiejêtnoœci handlowych

1- Program Akredytowany

to¿samoœæ  
- kto?

przekonanie  
- dlaczego?

mo¿liwoœci  
- jak?

zachowanie   
- co?

œrodowisko  
- gdzie? kiedy?

Kontynuacj¹ szkolenia, przygotowuj¹c¹ handlo-
wców do nowego sezonu sprzeda¿owego by³y
zajêcia inspiruj¹co-wzmacniaj¹ce  Power Day  .

gwarancja jakoœci 
szkoleñ i zwrotu inwestycji 

Negocjacje na "ostrzu no¿a"

opinie uczestników szkolenia

„Zagadnienia omawiane poparte by³y praktyk¹ 
funkcjonuj¹c¹ w ka¿dej organizacji.”

Gerard Bednarek, 
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o.

„Du¿o wiedzy bez zbêdnego teoretyzowania, 
poprowadzone w zwiêz³y sposób.”

Stanis³aw Sierocki, 
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o.
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Program rozwoju 
umiejêtnoœci handlowych  

wdro¿enie i ocena efektywnoœci
Zarz¹d Banku BNP Paribas Lease Group 
Sp. z o.o. postawi³ na wzmocnienie umiejêtnoœci 
swoich pracowników z dzia³u handlowego, 
ze szczególnym uwzglêdnieniem poprawy: 
jakoœci relacji handlowych, umiejêtnoœci nawi¹-
zywania kontaktów, profesjonalizmu w prezenta-
cjach, a jednoczeœnie podkreœla³ wagê indywidu-
alnego dostosowania siê handlowców do po-
trzeb i statusu danego klienta. 
W wyniku analizy bran¿y, planów rozwoju firmy, 
oczekiwañ zarz¹du i postaw handlowców 
wspólnie zdecydowaliœmy siê na szkolenia
z  nastêpuj¹cych tematów:
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projekt szkolenia
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o. to znacz¹ca 
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tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl
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(Using your brain for a change), 
Richard Bandler (USA)

- „Gdy Klient mówi za drogo” ,
materia³ szkoleniowy
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2Opracowanie w³asne CKL S.A. na podstawie modelu 
poziomów neurologicznych R.Diltsa

123 maja 2006 r. Mazowiecki Kurator Oœwiaty decyzj¹ 
 Nr 94  przyzna³ akredytacjêCentrum Kreowania Liderów S.A. 

w zakresie programów szkoleniowych.

Program rozwoju 
umiejêtnoœci handlowych

1- Program Akredytowany

to¿samoœæ  
- kto?

przekonanie  
- dlaczego?

mo¿liwoœci  
- jak?

zachowanie   
- co?

œrodowisko  
- gdzie? kiedy?

Kontynuacj¹ szkolenia, przygotowuj¹c¹ handlo-
wców do nowego sezonu sprzeda¿owego by³y
zajêcia inspiruj¹co-wzmacniaj¹ce  Power Day  .

gwarancja jakoœci 
szkoleñ i zwrotu inwestycji 

Negocjacje na "ostrzu no¿a"

opinie uczestników szkolenia

„Zagadnienia omawiane poparte by³y praktyk¹ 
funkcjonuj¹c¹ w ka¿dej organizacji.”

Gerard Bednarek, 
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o.

„Du¿o wiedzy bez zbêdnego teoretyzowania, 
poprowadzone w zwiêz³y sposób.”

Stanis³aw Sierocki, 
BNP Paribas Lease Group Sp. z o.o.
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zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...
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... o nowe idee

g³ówne atuty wyró¿niaj¹ce szkolenie

g³ówne punkty programu

zalecana lektura uzupe³niaj¹ca

Zamówienia: 
Ksi¹¿ki i materia³y szkoleniowe 
Centrum Kreowania Liderów S.A.
www.ckl.com.pl, wydawnictwa@ckl.com.pl



„Ca³oœæ zagadnieñ przedstawiona perfekcyjnie. 
Wysoki poziom wiedzy merytorycznej prowadz¹-
cych, poparty doskona³¹ komunikatywnoœci¹. 
Szczerze polecam ten program, naprawdê
warto".

Krzysztof S³abolepszy - Grupa Energetyczna ENEA 
w Poznaniu 

„Zdecydowanie polecam to szkolenie, jeœli firmy 
chc¹ skorzystaæ ze œrodków unijnych. Forma 
przekazu jest dynamiczna, uczestnicy s¹ 
zaanga¿owani, osoby prowadz¹ce maj¹ 
ogromn¹ wiedzê na temat wykorzystania EFS. 
Z powodzeniem realizuj¹ cel szkolenia”.

Iwona ¯órawska - MS Stolica S.A. Warszawa 

„Program „Budowanie projektów szkoleniowo-
rozwojowych w oparciu o EFS” uwa¿am za 
bardzo dobry, warto z niego skorzystaæ, wiedza 
przekazywana podczas programu jest bardzo 
cenna i przedstawiona bardzo przejrzyœcie oraz
motywuje do podjêcia dzia³añ”.

Agnieszka B¹bolska - Przedsiêbiorstwo Us³ug 
Hotelarskich i Turystycznych w Warszawie

Aktywizacja za unijne pieni¹dze
9,5 mld euro w latach 2007-2013 przezna-
czonych na inwestycje w kapita³ ludzki trafi
do regionów. 
W ramach programu operacyjnego „Kapita³ 
ludzki" regiony bêd¹ mog³y wydawaæ pieni¹dze 
na szkolenia pracowników lokalnych przedsiê-
biorstw, doskonalenie nauczycieli oraz na akty-
wizacjê bezrobotnych. Od maja 2004 r. do lipca 
2006r. w konkursach o dofinansowanie szkoleñ 
w ramach EFS wy³oniono 545 projektów
na ³¹czn¹ kwotê prawie 800 mln euro. 
Skorzysta³o z nich 51 tys. przedsiêbiorców 
i pracowników. By³y to najczêœciej szkolenia 
z zarz¹dzania zasobami ludzkimi, technik 
sprzeda¿y, IT i umiejêtnoœci osobistych, czyli 
zdolnoœci komunikacyjnych, umiejêtnoœci pracy 
w zespole. Kolejny konkurs na tego rodzaju 
projekty og³oszony zostanie na prze³omie
2007 i 2008 roku.

„Szkolenie spe³ni³o moje oczekiwania, zdecydo-
wanie poszerzy³o moj¹ wiedzê na w/w temat”.

Barbara Siwa
 - Fabryka Silników Elektrycznych TAMEL S.A.Tarnów 

„Prowadz¹cy dobrze przygotowani do prezen-
tacji, znaj¹cy odpowiedzi na zadawane pytania”.

Aleksandra Sochaj Paprota 
- Huta Metali Nie¿elaznych „Szopienice” Katowice 

W sprawie projektowania szkoleñ dofinansowanych z Europejskiego 
Funduszu Spo³ecznego skontaktuj siê z konsultantem, 

tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

W sprawie aktualnych terminów, miejsc, szczegó³owych programów 
skontaktuj siê z konsultantem,

 tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

tematy szkoleñ akademii handlu 
zagranicznego 

   negocjacje miêdzynarodowe 

- Ró¿nice w negocjacjach miêdzykulturowych
i w negocjacjach lokalnych,

- Zró¿nicowanie jêzykowe w miêdzynarodowej
 dzia³alnoœci przedsiêbiorstw,

- Szczegó³owy przegl¹d narodowych stylów 
negocjowania.

   marketing w handlu zagranicznym 

- Podstawowe typy orientacji w zarz¹dzaniu
 firm¹ na rynkach miêdzynarodowych,

- Jak skutecznie przekszta³ciæ firmê z orientacji
 produkcyjnej w marketingow¹? 

- Strategia wejœcia na rynki zagraniczne,
- Model marketingu zintegrowanego,
- Ranking najs³abszych i najlepszych rozwi¹zañ 

marketingowych na rynkach miêdzyna-
rodowych case study. 

    obs³uga celno-podatkowa 
    handlu zagranicznego
 

- System prawny w obszarze celnym UE,
- Europejskie procedury celne,
- Procedury celne nie zaliczane 

do procedur gospodarczych,
- Nabycie towarów od podatników z Unii 

Europejskiej, nabycie wewn¹trzwspólnotowe,
- Obrót towarami akcyzowymi,
- System wymiany danych dotycz¹cych akcyzy,
- Unijna taryfa celna oraz pochodzenie towarów,
- System Intrastat.

cel projektu – wsparcie polskiego eksportu 
oraz podnoszenie wiedzy i kwalifikacji w zakresie 
technik i organizacji transakcji handlu zagrani-
cznego przy jednoczesnym zapewnieniu wysokiego
poziomu i jakoœci kszta³cenia.

korzyœci z uczestnictwa w projekcie

- zajêciach prowadzone przez wysoko wykwalifi-
kowan¹ kadrê wyk³adowców zaakceptowan¹

 przez Ministerstwo Gospodarki,  
- elastyczny wybór miejsca i terminów 

spotkañ, 
- mo¿liwoœæ nawi¹zania trwa³ych relacji 

biznesowych oraz wymiany doœwiadczeñ 
z firmami prowadz¹cymi dzia³alnoœæ w zakresie

 handlu zagranicznego,
- praktyczne i obszerne materia³y szkoleniowe.

Ministerstwo 
Gospodarki
wspiera polski eksport 
i wspó³finansuje a¿ 50% szkoleñ

opinie uczestników szkolenia

Projektowanie rozwoju, planowanie szkoleñ 
i bud¿etu na lata 2007-2013 
z wykorzystaniem Europejskiego 
Funduszu Spo³ecznego

pakiet szkoleñ akademii handlu 
zagranicznego
uzyska³ pozytywn¹ ocenê Ministerstwa Gospodarki 
jako projekt obejmuj¹cy 3 dwudniowe szkolenia
o wybranej tematyce.

Negocjacje miêdzynarodowe – æwiczenia

szkolenia wspó³finansowaneszkolenia wspó³finansowane 

Budowanie projektów szkoleniowo-rozwojowych 
z wykorzystaniem Europejskiego Funduszu 
Spo³ecznego, program przeprowadzony przez 
dr. Bogus³awa Federa i Piotra Faltusa (Akredy-
towany Trener Krajowego Oœrodka Szkoleñ 
Europejskiego Funduszu Spo³ecznego Polskiej 
Agencji Rozwoju Przedsiêbiorczoœci) dla ponad
115 firm.

opinie uczestników szkolenia

Œrodki unijne s¹ te¿ do wykorzystania w naszej firmie
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... o nowe idee

10

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

„Wiedza i doœwiadczenie wyk³adowcy czyni¹
szkolenie ciekawym i wartoœciowym, a przedstawione 
koncepcje s¹ poparte doœwiadczeniami i badaniami.”

Bart³omiej Milczarek, VTO Dektor Sp. z o.o.

„Szkolenie spe³ni³o moje oczekiwania z uwagi na 
profesjonalne przygotowanie i realizacjê, du¿¹ znajomoœæ 
problematyki ze strony prowadz¹cego szkolenie, 
w³aœciwy dobór prezentowanych treœci, sposób 
prowadzenia, kulturê osobist¹ i obycie prowadz¹cego
szkolenie.”
Anna Maria Migda³, ALMAMER, Wy¿sza Szko³a Ekonomiczna
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Pricewaterhouse Coopers
Kadry ’99
Instytut Zarz¹dzania
Instytut Medycyny Pracy w £odzi
Leroy Merlin Polska
Bre Leasing 
Gaspol S.A.
3M Poland  oddzia³ Wroc³aw
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Frantschach Œwiecie
Nissan Poland
Cersanit S.A. 
Tubes International Sp. z o.o.
Interchemall Sp. z o.o.
Akademia Obrony Narodowej

W zale¿noœci od charakteru i celu, spotkania  
mog¹ mieæ ró¿ne formy. Przede wszystkim s³u¿¹ 
jednak integracji zespo³u i zwiêkszaj¹ kreatyw-
noœæ.

Ruch, taniec, dŸwiêk, gest, kolor rozwijaj¹
percepcjê, komunikatywnoœæ i pamiêæ .
Atmosfera i warunki stworzone przez doœwiad-
czonych i dobrze przygotowanych trenerów
oraz koordynatorów sprzyjaj¹ ujawnianiu
twórczego potencja³u ludzi i zespo³ów.

W sprawie zamówieñ na spotkania integracyjne, okolicznoœciowe 
dla pracowników, klientów, partnerów skontaktuj siê z konsultantem,

 tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

Budowanie zespo³u i rywalizacja, 
czyli dobre interesy

DŸwiêk i g³os w jednym rytmie

Z uœmiechem przy sztalugach...

 27 wybranych i sprawdzonych 
gier integracyjnych

spotkania integracyjno-motywacyjne

Taniec radoœci, 
beztroskie figle,
czyli „Wielka Biesiada”

„Nasz zespó³” to muzyczna  
droga budowania zespo³u 
poprzez œpiewanie i  grê 
na instrumentach 
perkusyjnych

Czarodziejskie nuty 
z  Carmen, to znany 
i  lubiany „Dyrygent”

Rytm muzyki i szalone 
s³owa - tak powstaje „Hymn 
Waszej Firmy”

Plebiscyt na najwiêksze 
polskie przeboje lat
 '60,'70, '80 
czyli „Zabawa do rana”

Dyrygent – gra przeznaczona dla du¿ych 
i œrednich zespo³ów, doskona³a w grupach 
zarówno reprezentuj¹cych jedn¹ firmê, jak 
i w grupach z³o¿onych z firm i wspó³pra-
cuj¹cych z nimi klientów. Dyrygent inspiruje 
i daje wiarê we w³asne umiejêtnoœci. Gra 
odbywa siê z wykorzystaniem instrumentów
muzycznych.

Hymn – wspólne uk³adanie hymnu 
firmy/spotkania, który jednoczy uczestni-
ków wokó³ wspólnego celu. To muzyczny 
trening kreatywnoœci z udzia³em wszystkich 
uczestników, zakoñczony wykonaniem
hymnu w radosnym nastroju.

Firma pod ¿aglami – piosenki szantowe 
i biesiadne w po³¹czeniu z zabawami, 
konkursami i zgadywankami muzycznymi.

Dooko³a œwiata – integracja i rywalizacja 
³¹cz¹ca ró¿norodne formy aktywnoœci 
uczestników poprzez ich zaanga¿owanie 
muzyczne, teatralne i plastyczne.

Œpiewaæ ka¿dy mo¿e – karaoke po polsku 
i angielsku.

Tylko u nas dla ka¿dego uczestnika 
instrumenty perkusyjne: tam-tamy, 
marakasy, kalimby, udu, bêbny, tamburyna 
i specjalnie opracowany „Œpiewnik Lidera” .

W sprawie zamówieñ na spotkania integracyjne, okolicznoœciowe 
dla pracowników, klientów, partnerów skontaktuj siê z konsultantem,

 tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

 We wspólnym rytmie ze „Œpiewnikiem Lidera"

Muzyka, taniec, œpiew, 

którym wszyscy siê dziel¹. 

Poruszaj¹ce spotkania 

sk³aniaj¹ce ludzi 

do dzia³ania.

spotkania integracyjno-motywacyjne

12

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

13

... o nowe idee

Integracyjna moc muzyki 
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W sprawie rezerwacji indywidualnych i grupowych 
skontaktuj siê z konsultantem,

 tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

opinie uczestników szkolenia

„George jako wyk³adowca, przewodnik, 
towarzysz zabawy, odnosz¹cy sukcesy 
biznesmen sprawi³, ¿e ta podró¿ by³a
udana.” 

Ma³gorzata Malec, Komag

„Pobyt by³ zorganizowany, ale mog³em 
mieæ wp³yw na jego przebieg, pozna³em 
inny kraj, ludzi,  ich zwyczaje.” 

Kazimierz Gawe³ek, 
GnieŸnieñskie Przedsiêbiorstwo Handlowe

„W³aœciwa organizacja i dobór lektorów, 
ró¿norodnoœæ tematyki.”

Andrzej Bugdol, PPHU Ezan Sp. z o.o.

„Umiejêtnoœæ po³¹czenia turystyki 
z podnoszeniem kwalifikacji uczestników. 
Doœwiadczenie, wielka osobowoœæ 
trenera, i umiejêtnoœæ zainteresowania
grupy.” 

Barbara Wesserling, Totolotek

„Dynamicznie prowadzone zajêcia, 
stworzona przyjemna atmosfera. Wiele 
ciekawych myœli przekazanych za 
pomoc¹ interesuj¹cych przyk³adów.”

Piotr Gonet, ABB Zamech
 Zak³ad Ciep³owniczy Sp. z o.o.

„Umiejêtnoœæ po³¹czenia szkolenia 
z turystyk¹.”

Beata Szczawiñska, Centertel

„Doskona³y sposób prowadzenia semi-
narium oraz organizacja czasu po 
seminarium.”

Ma³gorzata Wójcik, 
Bank Przemys³owo-Handlowy

... aby zrealizowaæ
 marzenia.

Wróciliœcie z wakacji 
– czas wyjechaæ na szkolenie...

         

wyjazdy 3 - dniowe 
do magicznych miast 
europejskich

wyjazdy 7- dniowe 
do miejsc idealnych 
na wyprawy i szkolenia

super wyprawy 10 -14 
- dniowe  do dalekich 
zak¹tków œwiata

W sprawie rezerwacji indywidualnych i grupowych 
skontaktuj siê z konsultantem,

 tel. 046 855 24 13, e-mail: szkolenia@ckl.com.pl

Efekt synergii:
szkolenie i turystyka 
w jednym – all inclusive

Business Adventure Tours    to atrakcyjna forma 
szkoleñ po³¹czona z podró¿ami zagranicznymi. 
Charakteryzuje j¹ aktywny program szkoleniowy 
sk³adaj¹cy siê z zajêæ grupowych i indywidu-
alnych konsultacji oraz bogaty program turysty-
czny. Wyjazdy motywacyjne i lojalnoœciowe to 
modne na ca³ym œwiecie formy wynagrodzenia 
lub motywowania swoich pracowników, wyró¿-
nienia kontrahentów za owocn¹ wspó³pracê. 
Dostarczaj¹c najskuteczniejszych bodŸców do 
pracy, s³u¿¹ zacieœnianiu wiêzów przyjaŸni 
i owocuj¹ dobr¹ atmosfer¹ w firmie. Dotychczas 
w realizacji naszego przedsiêwziêcia wspó³pra-
cowaliœmy z takimi partnerami jak:

 - John F. Kennedy University School 
of Management w San Francisco

- International Association for Managerial
 and Organizational Psychosynthesis 

Los Angeles Simi Valley 
- Westminster College w Londynie 
- Austriack¹ Izb¹ Gospodarcz¹ 

Schenk & Associates
- Anna Entus Institute Kanada. 

Prowadziliœmy szkolenia w USA, Wielkiej
Brytanii, Austrii, na Bali. 

Czerwony Kapturek (Peru)

Czas edukacyjnych zajêæ (USA)

   Obie¿yœwiaty (Pary¿)

Wartkim krokiem (USA)Jak dobrze mieæ s¹siada

C

business adventure tours C business adventure tours C

realizujemy:

14

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

15

... o nowe idee

Na wypoczynek czas (Tajlandia)

 Z pr¹dem rzeki (USA)
 

Z góry dobrze widaæ 
(Turcja)

Miejscowy spacer (Tajlandia)

Liczy siê pomys³ (USA)
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Journey to Genius Software
Od kreatywnoœci 
do geniuszu

Copyright by: Robert Dilts (USA)
Copyright for polish edition: 
Centrum Kreowania Liderów S.A.

Robert Dilts opracowa³ narzêdzie, które 

pomaga porz¹dkowaæ pomys³y i idee u¿ytkow-

ników, przekszta³caj¹c marzenia i wizje
w praktyczne i konkretne plany dzia³añ.
Wykorzysta³ technikê NLP do analiz biografii 

genialnych ludzi takich jak: Einstein, Arystoteles 

czy Leonardo Da Vinci.  Imagineering Strategy 

In¿ynier wyobraŸni oraz Vision 2 Action  

Pomiêdzy wizj¹ a dzia³aniem to proste 
i nowoczesne zestawy, dostêpne w dwóch 

wersjach jêzykowych: angielskiej i polskiej 
(na jednej p³ycie) z mo¿liwoœci¹ zastosowania
indywidualnego i grupowego. 

Program stosowany m.in. przez: Project
Management Institute, Centralny Oœrodek
Doskonalenia Nauczycieli, Kadrê Mened¿ersk¹
i Handlow¹ Makro Cash&Carry.

 

W sprawie zamówieñ lub prezentacji indywidualnych/grupowych 
na spotkaniach, konferencjach, szkoleniach skontaktuj siê 

z Dzia³em Wydawnictw, tel. 046 855 24 13, e-mail: ckl@ckl.com.pl

Akademia Obrony Narodowej, 
Robert Dilts i uczestnicy Konferencji 

„Megatrendy Przywództwa”
zorganizowanej przez CKL S.A.

innowacje technologiczne

studium przypadku

"Prosty w obs³udze program CD, pozwalaj¹cy na 
uporz¹dkowanie w³asnych myœli, planów, marzeñ 
w kontekœcie osi¹gniêcia zamierzonego celu. 
Genialne w swej prostocie narzêdzie w formie 
fundamentalnych pytañ. Program wymaga od 
u¿ytkownika skoncentrowania siê na istocie sprawy, 
od etapu fantazjowania u³atwia g³adkie przejœcie do 
rzeczywistego planu realizacji. Wskazuje nieœcis-
³oœci, zaprzeczenia, utrzymuje kierunek dzia³añ. 
Program Journey to Genius okaza³ siê przydatny 
w przygotowaniu mojego konkursowego biznes 
planu, zdecydowanie przyspieszy³ mój sukces. 
Polecam zw³aszcza tym, którzy potrzebuj¹ 
odpowiednich narzêdzi do strategicznego plano-
wania, do codziennego projektowania swojej
rzeczywistoœci, wyznaczania i osi¹gania celów”.

Katarzyna Tokarska
Laureatka I edycji konkursu „Mój pomys³ na biznes” 
zorganizowanego przez Podlask¹ Agencjê Rozwoju 

Przedsiêbiorczoœci

16

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

 

program rekomendowany dla: 

- pracowników, którzy w twórczy sposób 
wspieraj¹ rozwój firmy i dbaj¹ o swój rozwój

 osobisty i zawodowy,
- kreatorów, twórców, którzy chc¹ zwiêkszyæ 

efektywnoœæ swoich dzia³añ, osi¹gn¹æ 
zamierzone cele oraz realizowaæ pomys³y

 i marzenia.
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ul.Wojska Polskiego 9a 
96-316 Miêdzyborów, tel./fax (46) 855 24 13
e-mail: ckl@ckl.com.pl, www.ckl.com.pl

GWARANCJA
 JAKOŒCI SZKOLEÑ

I ZWROTU INWESTYCJI

Dotychczasowi partnerzy Centrum Kreowania Liderów S.A.:

zwiêkszamy si³ê wyobraŸni...

Szkolenia Akredytowane

1. Program rozwoju umiejêtnoœci handlowych 
 - w formie kursów trwaj¹cych co najmniej 30 godzin.
2. Od zarz¹dzania do przywództwa
 - w formie kursów trwaj¹cych co najmniej 30 godzin. 
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IZBA RZEMIEŒLNICZA I PRZEDSIÊBIORCZOŒCI W BIA£YMSTOKU - WYDAWNICTWO BECK - OPENCONTACT.COM - PRACUJ.PL - JOBPILOT - HRK.PL - WAPRO - WYDAWNICTWO 4BIZ - SERWIS HR - COMUTERLAND - SERIO.PL
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