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W NASZEJ OFERCIE ZNAJDZIECIE PANSTWO WIELE INTE=-
RESUJACYCH SZKOLEN. OBEJMUJA ONE ZAROWNO TEMA-
TYKE SCISLE ZAWODOWYCH KOMPETENCJI, JAK | MOZLI=-
WOSC UDOSKONALENIA TZW. UMIEJETNOSCI ,,MIEKKICH”
(NP. NEGOCJUACJI, KOMUNIKACJI ITP.)

PONADTO, PROPONUJEMY PANSTWU KURSY WSPOMAGAJA-
CE ROZWOJ OSOBISTY, KTORY W DUZEJ MIERZE PRZYCZY-
NIA SIE DO SUKCESU FIRMY.

Ogromne znaczenie specjalistycznej wiedzy i ciagtego ksztatcenia oraz wzrost
konkurencyjnosci na rynku sprawiaja, ze coraz wiecej firm decyduje sie na
podnoszenie kwalifikacji swoich pracownikow w réznych dziedzinach. Szkolenia
staja sie niezbedne, pozostaje jednak dylemat: jak wybrac wtasciwa firme szko-
leniowa? Prezentujemy Panstwu wyjatkowa oferte Szkoty Gtownej Handlowej
w Warszawie. Prosimy o zapoznanie sie z korzysciami, jakie wiaza sie z wyborem
wtasnie nas!

KoRzyscl DLA FIRMY:

« profesjonalni prowadzacy (wyktadowcy Szkoty Gtéwnej Handlowej - najlep-
szej uczelni ekonomicznej w Polsce), ktérzy zapewniaja bardzo wysoka efek-
tywnosc szkolen,

« uzyskanie przez pracownikow certyfikatow SGH potwierdzajacych nabycie
kwalifikacji o najwyzszej jakosci,

« wazrost konkurencyjnosci na rynku dzieki pozyskaniu nowych kwalifikacji,

« usprawnienie dziatalnosci przedsiebiorstwa,

 rozwoj osobowy, ksztattowanie indywidualnych sciezek kariery i zwiekszenie
liczby sbecjalistéw wsrod pracownikow,

» mozliwosc dostosowania szkolenia do konkretnych potrzeb firmy,

« duzy nacisk na pozyskanie przez uczestnikow szkolenia praktycznych umiejet-
nosci (analiza przypadkow, rozwiazywanie problemow firmy, metody warszta-
towe),

« wyszczegolnienie literatury, ktora umozliwi dalsze samoksztatcenie w podej-
mowanej problematyce,

« dostosowanie ceny szkolenia do specyfiki firmy.

WyktADOWCY

Wyrdzniajaca cecha szkolen oferowanych przez Szkote Gtéwna Handlowa jest
prowadzenie ich wytacznie przez profesjonalnych wyktadowcow. Sa to eksperci
w swoich dziedzinach, doskonale przygotowani idoswiadczeni w ksztatceniu
i prowadzeniu warsztatow. Posiadaja oni réwniez rozlegta wiedze praktyczna,
dzieki ktorej sa w stanie pomdc w rozwiazaniu biezacych problemow Panstwa
firmy.

Wysoka jakos¢ ksztatcenia w naszej uczelni zostata potwierdzona przez Fundacje
Promocji i Akredytacji Kierunkow Ekonomicznych poprzez certyfikaty akredyta-
cyjne.

TERMINY | ORGANIZACJA SZKOLEN

Istotna kwestia przy podejmowaniu decyzji o szkoleniu jest wybor terminu, w kto-
rym bedzie sie ono odbywato. SGH kazdorazowo proponuje takie terminy, aby
proces ksztatcenia nie zaktocat pracy i normalnego funkcjonowania firmy.

OPLATY ZA SZKOLENIA

Uwzgledniajac roznice istniejace miedzy przedsiebiorstwami, dostosowujemy
koszt szkolenia do indywidualnej sytuacji firmy. Cena kursu zalezy wigc od specy-
fiki sektora, w ktorym dziata firma, a takze liczby szkolonych pracownikéw. Istot-
ne znaczenie ma rowniez tematyka i poziom dopasowania szkolenia do potrzeb
firmy.



D)DOVV

CYVVILISTYCZNE, PODATKOWE | BILANSOWE ASPEKTY LEASINGU

Celem zajec jest przedstawienie podstawowych pojec, rodzajow i klasyfikacji leasingu. Oméwione zostang aspekty prawne funk-
cjonowania leasingu w Polsce (umowa leasingu w kodeksie cywilnym, w nowelizacji ustawy o rachunkowosci, w MSR i US GAAP),
a takze aspekt atrakcyjnosci leasingu jako zrodta finansowania aktywow.

FINANSE PRZEDSIEBIORSTW

Cel zajec to przedstawienie uczestnikom rangi i roli zarzadzania finansami w kompleksowym zarzadzaniu przedsiebiorstwem;
zastosowanie w praktyce poszczegolnych instrumentéw finansowych do oceny ptynnosci finansowej przedsigbiorstwa; analiza
dziatania poszczegdlnych mechanizméw finansowych oraz ocena
projektow inwestycyjnych.

INSTRUMENTY FINANSOWE W RACHUNKOWOSCI

| PRZEPISACH PODATKOWYCH

Program szkolenia obejmuje takie zagadnienia jak, m.in.: ujmo-
wanie instrumentdw finansowych w sprawozdaniu finansowym,
wycena, przekwalifikowanie i rozliczenie aktywow finansowych.
Uczestnicy zapoznaja sie z instrumentami pochodnymi, opodatko-
waniem transakcji oraz Miedzynarodowymi Standardami Sprawoz-
dawczosci Finansowej.

MIEDZYNARODOWE TRANSAKCJE GOSPODARCZE

Szkolenie zapoznaje uczestnikow z podstawowymi pojeciami dotyczacymi handlu zagranicznego. Oméwione sa: kontrakt, nego-
cjacje, a takze incoterms i ptatnosci w handlu zagranicznym.

NEGOCJUACJUE W MARKETINGU

Program szkolenia obejmuje poznanie zaawansowanych metod planowania negocjacji i technik pomagajacych przygotowac sie do
podjecia wyzwania. Analiza i wycena produktow marketingowych pozwola na skuteczniejsze podejmowanie decyzji w rozmowie
z partnerami. W trakcie zaje¢ wykonywane beda liczne ¢wiczenia potaczone z analiza umiejetnosci oraz rozwojem zdolnosci
skutecznego negocjowania.

PobsTtawy STATYSTYKI

Zajecia maja na celu przekazanie uczestnikom podstawowej wiedzy ze statystyki, dzieki ktorej beda oni mogli poprawnie zapro-
jektowac badanie statystyczne, odczytywac i interpretowac podstawowe wskazniki statystyczne, szacowac nieznane parametry
populacji (np. wielkos¢ sprzedazy), szacowac i interpretowac btad statystyczny, poprawnie odczytywac wyniki badan statystycz-
nych, uogélnia¢ wyniki badan czesciowych na cata populacje.

PROFESJONALNE TWORZENIE EVENTU

Szkolenie to zostato przygotowane z mysla o pracownikach dziatow marketingu Public Relations, zajmujacych sie przygotowy-
waniem imprez specjalnych. Dostarcza ono praktycznych umiejetnosci planowania, promowania i koordynacji takich imprez.
Pokazuje, w jaki sposob wykorzystywac eventy przy tworzeniu strategii kontaktow z mediami i grupami celowymi firmy.

PRzZYGOTOWANIE | OCENA PROJEKTOW INWESTYCYJNYCH

Cele szkolenia obejmuja zapoznanie sie z technikami wykorzystywanymi w ocenie ryzyka kredytowego zwigzanego z dtugoter-
minowym zaangazowaniem banku, poznanie metod ograniczania ryzyka banku przy kredytowaniu przedsiebiorstw oraz zdobycie
umiejetnosci samodzielnej analizy projektow rozwojowych i restrukturyzacyjnych.

SO0JUSZE BANKOWO=-UBEZPIECZENIOWE (BANCASSURANCE)

Podczas szkolenia uczestnicy zapoznaja sie z istota tworzenia sojuszy strategicznych i zasadami funkcjonowania sojuszy ban-
kowo-ubezpieczeniowych (motywy, analiza pojec, efekty). Zostanie rowniez omowiony zakres integracji dziatalnosci bankowej
i ubezpieczeniowej. Na zajeciach beda przedstawione najwieksze sojusze bankowo-ubezpieczeniowe w Europie oraz analiza
sojuszy w Polsce.

UBEZPIECZENIA GOSPODARCZE

Celem zajec jest zapoznanie stuchaczy z istotq dziatalnosci ubezpieczeniowej i jej podstawami prawnymi. Oméwione zostang
podstawowe zasady funkcjonowania systemu ubezpieczen gospodarczych w Polsce, dokonana zostanie analiza rozwiazan praw-
nych, a takze ocena kondycji rynku ubezpieczen gospodarczych w Polsce.

ZARZADZANIE PROJEKTEM W MARKETINGU

Podczas szkolenia uczestnicy zostana zaznajomieni z technikami zarzadzania projektem w marketingu. Przedstawione zostang
zagadnienia usprawniania dziatan zwiazanych z zarzadzaniem projektami, w trakcie ¢wiczen za$ nastapi ich utrwalenie. Prowa-
dzacy zaznajomia uczestnikow z metodami planowania, stawiania celow, zarzadzania ludzmi w zespole, podejmowania decyzji
w rdznych sytuacjach, tworzenia efektywnego planu projektu.



NODOWV

FIRMA W INTERNECIE — JAK SKUTECZNIE ZAZNACZYC SWOJA OBECNOSC W SIECI?

Celami szkolenia sa: uswiadomienie odbiorcom, Ze strona internetowa stanowi jeden z podstawowych elementow wi-
zerunku firmy - musi by¢ z nim spéjna i dobrze przemyslana; wskazanie, w jaki sposob zaplanowac serwis internetowy
(architektura informacji, jezyk, wyglad, dostepnosc) oraz stworzenie koncepcji firmowego serwisu internetowego.

KONTAKTY Z MEDIAMI

Szkolenie jest niezwykle pomocne dla wszystkich, ktorzy odpowiedzialni sg za kontakty z mediami, zaréwno jako osoby
reprezentujace firme, jak i koordynatorzy. Dostarcza ono przede wszystkim wiedzy z zakresu zaawansowanych metod
»wykorzystywania” dziennikarzy do promocji programu politycznego, a takze ksztattowania korzystnych relacji z media-
mi i wspotpracy podczas sytuacji kryzysowej.

PusLic REeLATIONS

Szkolenie skierowane jest do osob odpowiedzialnych za tworzenie i realizacje strategii Public Relations. Umozliwia zapo-
znanie z najnowszymi swiatowymi trendami w prowadzeniu kampanii PR. Nastawione jest na przekazanie uczestnikom
praktycznej wiedzy z zakresu strategicznego planowania, organizacji i przeprowadzania kampanii PR wewnetrznego
i zewnetrznego.

STRATEGIA MARKETINGOWA FIRMY

Szkolenie ma na celu zaznajomienie uczestnikow z podstawowymi aspektami budowania strategii marketingowej firmy.
Zostang zaprezentowane metody usprawniania dziatan zwiazanych z tworzeniem i realizacja strategii marketingowej,
metody planowania, stawiania celow i podejmowania decyzji. Teoria bedzie poparta ¢wiczeniami warsztatowymi.

WPROWADZENIE NOWEGO PRODUKTU NA RYNEK

Program szkolenia zostat podzielony na trzy gtowne czesci. Pierwsza dotyczy analiz rynku oraz potrzeb konsumenta i od-
biorcy. Druga przedstawia metody wspomagania product launch, ujmujac w swym zakresie wymagania stawiane przez
rynek oraz specyfike produktu. Trzecia wprowadza metody zapewniania ptynnosci finansowej w catym procesie oraz
metody analizy optacalnosci.

ZARZADZANIE PRODUKTEM

Szkolenie sktada sie z czterech modutow. Pierwszy
dotyczy menedzera produktu, jego kompetencji
oraz umiejetnosci niezbednych do sprawowania
tej funkcji. Drugi - metod wspomagania zarzadza-
nia produktem (analiza rynku i jego dynamiki oraz
procesowe podejscie do zycia produktu). Trzeci
obejmuje analize cyklu zycia produktu oraz poten-
cjalnych drdg jego dalszego rozwoju. Czwarty od-
nosi sie do gtownych metod utrzymywania ptynnosci
finansowej projektow, analizy wykonalnosci i opta-
calnosci.

ZARZADZANIE STRATEGICZNE PRZEDSIEBIORSTWEM

Program szkolenia zawiera omowienie roli strategii w zarzadzaniu, znaczenia analizy strategicznej w zarzadzaniu firma,
budowy strategii zarzadzania w oparciu o wykorzystanie przewag konkurencyjnych. Zostana réwniez poruszone kwestie
finansowych aspektow analizy strategicznej i analizy rentownosci projektow inwestycyjnych.

ZARZADZANIE WARTOSCIA KLIENTA

Szkolenie koncentruje wiedze z zakresu nowoczesnego zarzadzania, marketingu oraz finansdw wokot zagadnienia, jakim
jest klient oraz kreowane przez niego wartosci dla firmy. Program zawiera m.in. mierniki oceny wartosci klienta, zarza-
dzanie wiedza o klientach, omdwienie CRM oraz budowe modeli satysfakcji i pozytywnych doswiadczen z klientami.

ZARZADZANIE WARTOSCIA PRZEDSIEBIORSTWA

Podczas szkolenia zostanie omowiony zakres i znaczenie strategii zarzadzania wartoscia przedsiebiorstwa, metody wyce-
ny przedsiebiorstwa i zarzadzanie marka firmy. Program zawiera rowniez charakterystyke przeksztatcen strukturalnych na
rynku oraz restrukturyzacji przedsigbiorstw.

ZARZADZANIE WIEDZA W ORGANIZACJI W WARUNKACH NOWEJ GOSPODARKI

Szkolenie ma charakter interaktywny, angazuje uczestnikow w rozwiazywanie przyktadowych problemow biznesowych,
z jakimi najczesciej mozna spotkac sie, wdrazajac zarzadzanie wiedza. Po przedstawieniu najwazniejszych zagadnien,
uczestnicy maja mozliwos¢ zastosowania zdobytej wiedzy w praktyce. Po kazdym module szkoleniowym uczestnicy iden-
tyfikuja kluczowe problemy, wskazuja na ich przyczyny, rekomenduja metody oddziatywania.
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EFEKTYWNA KOMUNIKACJA Z KLIENTEM

Szkolenie sktada sie z ¢wiczen warsztatowych z zakresu technik argumentacji i perswazji oraz struktury rozmowy i spotkania
z klientem. Zawiera m.in. takie elementy jak: umiejetnos¢ budowania swojego autorytetu, udowodnienia wtasnej kompetencji
i odpierania zarzutow, techniki odpierania zarzutéw i kontrolowanie emocji wtasnych oraz partnera.

KIEROWANIE ZESPOLEM

Podstawowym celem szkolenia jest analiza potencjatu zespotu w celu jego optymalnego wykorzystania. Istnieje szereg regut za-
rzadzania zespotami, ktore znaczaco roznia sie od zasad zarzadzania organizacja. Zwykle jednak istnieje ogromna pokusa, by juz
znane zasady kierowania firma w sposob prosty przetozyc na zespot. Postepowanie takie znaczaco ogranicza kreatywnosc i duza
czes¢ zagadnien, zwigzanych z funkcjonowaniem zespotu w firmie.

NEGOCJUACJE | ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW

Celem szkolenia jest przekazanie umiejetnosci skutecznego pro-
wadzenia negocjacji oraz rozwiazywania konfliktow. Uczestnicy
szkolenia zdobywaja wiedze na temat technik negocjacyjnych
i sposobow radzenia sobie z trudnymi partnerami. Odbywa sie to
podczas licznych ¢wiczen i symulacji, ktore pozwalaja uczestni-
kom na wyprobowanie wiekszosci poznawanych technik. Szko-
lenie ma takze na celu przedstawienie kolejnych faz konfliktu
oraz zaprezentowanie kilku sposobow wychodzenia z sytuacji
spornych.

PRZEMAWIANIE PUBLICZNE | AUTOPREZENTACJA

Szkolenie to jest niezwykle pomocne dla wszystkich, ktorzy musza zabierac gtos publicznie oraz dla osob, ktore majg czesty
kontakt z mediami. Podczas wielu interaktywnych ¢wiczen uczestnicy poznaja tajniki zwiazane z przemawianiem, przygotowywa-
niem wystapienia. Maja oni mozliwos¢ na biezaco sprawdzania prezentowanych pomystow podczas interaktywnych ¢éwiczen.

STRATEGIA | TAKTYKA NEGOCJACJI

Szkolenie uczy budowania oferty negocjacyjnej i analizy sytuacji negocjacyjnych. Omawia jezyk ciata, jako wazne narzedzie roz-
poznania stron. Przedstawia gry debiutowe i strategiczne, a takze taktyki targu (sytuacje jedno- i wieloparametryczne) i taktyki
argumentacyjne. W czasie szkolenia uczestnicy wystuchaja wyktadu oraz zapoznaja sie z etiudami prowadzacego.

SZTUKA PRZEMAWIANIA | WIZERUNEK — WARSZTATY

Umiejetnosc komunikowania jest jedna z najwazniejszych cech cztowieka. Cztowiek umiejacy wypowiadac sie madrze, poprawnie
i ze swada jest postrzegany jako cztowiek sukcesu. Nadanie odpowiedniego ksztattu myslom, formutowanie zdan, przedstawienie
logicznej, spojnej argumentacji oraz przekazanie emocji za pomoca gtosu, mimiki, gestykulacji i postawy moze w zasadniczym
stopniu wptynac na to, w jaki sposob odbiorca bedzie mowce postrzegat, a wiec na wywotywane przez mowce wrazenie.

TRENING KREATYWNOSCI

Celem treningu jest przedstawienie mozliwosci stosowania technik heurystycznych w organizacjach gospodarczych. Zajecia
prowadzone beda w sposob partycypacyjny, umozliwiajacy stuchaczom empiryczne poznanie i zastosowanie omawianych metod.
Gtowny nacisk jest potozony na rozwoj takich zdolnosci i predyspozycji, ktore w sposob najbardziej skuteczny i efektywny wpty-
waja na potencjat tworczy cztowieka.

TRENING UMIEJETNOSCI MENEDZERSKICH

Trening przeznaczony jest dla osob kierujacych zespotami, zarzadzajacymi projektami, a takze osob pragnacych w przysztosci
petni¢ funkcje menedzerskie. Program szkolenia obejmuje omowienie roli i zadan menedzera, rozwijanie zdolnosci interpersonal-
nych. Kurs uczy m.in. zarzadzania zespotem i zarzadzania czasem, a takze prowadzenia zebran i delegowania uprawnien.

TRUDNE SYTUACJE PODCZAS WYSTAPIEN PUBLICZNYCH

Program szkolenia obejmuje omowienie sytuacji zwiazanych z wystapieniami publicznymi i zaznajomienie ze sposobami reagowa-
nia w takich sytuacjach. Wybrane zagadnienia to z treningu to: jezyk ciata w budowaniu wizerunku rozméwcy, zabojcze pytania
i inne taktyki podstepne w rozmowie, atak personalny w czasie rozmowy publicznej.

TWORCZE ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW | PODEJMOWANIE DECYZJI

Celem szkolenia jest analiza wszystkich etapow podejmowania decyzji oraz poréwnanie stosowanych metod z ,,Best practicies”.
Zestawienie takie pozwoli wyeliminowac btedy, dostrzec wazkie, a pomijane, elementy oraz opracowac najbardziej wtasciwe
dla danego przypadku zachowanie. W trakcie szkolenia zostang przedstawione oraz poddane analizie liczne przyktady zarowno
decyzji dobrych, jak i ztych.

ZARZADZANIE CZASEM

Szkolenie przeznaczone jest dla osob, ktore maja problemy z zarzadzaniem swoim czasem zawodowym i prywatnym oraz czasem
grup, ktorymi kieruja. Efektem tego negatywnego zjawiska jest koniecznos¢ pracy po godzinach, niemoznos¢ petnej realizacji
obowiazkow, a w rezultacie stres, frustracja, a takze straty finansowe. Szkolenie pozwoli na eliminacje wielu negatywnych zja-
wisk, ktore pochtaniaja czas zarowno indywidualnego pracownika, jak tez zespotow pracowniczych.



ZAUFALI NAM

Wiele firm i koncernow miedzynarodowych zaufato Szkole Gtownej Handlowej, powierzajac nam sciezke roz-
woju zawodowego swoich pracownikow poprzez delegowanie ich na studia zaoczne i podyplomowe. Wycho-
dzac haprzeciw oczekiwaniom przedsiebiorstw, SGH organizuje krotkie formy szkoleniowe — kursy scisle dosto-
sowane do potrzeb danej instytucji i kultury organizacyjnej firmy.

Zachecamy do zapoznania si¢ z przyktadowymi referencjami umieszczonymi na stronie Centrum www.cren.pl

Centrum Rozwoju Edukacji Niestacjonarnej SGH

Gmach Gtowny Szkoty Gtownej Handlowej
Al. Niepodlegtosci 162 pok. 150, 02-554 Warszawa

cren@sgh.waw.pl | http://www.cren.pl
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fax: (bezposredni): (022) 646 61 42

tel.: (centrala SGH): (022) 337 90 00 wew. 9723



