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EuroProfit WKM Consulting prezentuje: 
 

 

SPECJALNIE DLA STUDENTÓW: 
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W dzisiejszych czasach dla pracodawców bardzo ważna jest inwestycja przyszłego 
pracownika w samego siebie. Ciągłe doskonalenie oraz chęć ciągłego rozwoju stają się 

elementami kluczowymi. 

 

Specjalnie dla studentów już poszukujących, jak i dla tych, którzy dopiero będą stawiać 
swoje pierwsze kroki na rynku pracy - przygotowaliśmy serię warsztatów i szkoleń, dzięki 

którym z pewnością ułatwicie sobie pewny start na rynku pracy! 
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I. W odpowiedzi ÎÁ ÏÃÚÅËÉ×ÁÎÉÁ ×ÓÐĕčÃÚÅÓÎÅÇÏ ÐÒÁÃÏÄÁ×ÃÙȟ ÃÚÙÌÉ Ï 
sztuce pisania CV oraz listu motywacyjnego. 

 

Cele: 

 Określenie celów zawodowych i etapów ich realizacji 

 Przyjrzenie się celom zawodowym w odniesieniu do realiów rynku pracy 

 Zdobycie umiejętności analizy ogłoszeo rekrutacyjnych 

 Poznanie różnych ścieżek rozwoju zawodowego 

 Zdobycie informacji o preferencjach współczesnych pracodawców 

 Poznanie zasad i przygotowanie profesjonalnej aplikacji 

 
Główne punkty szkolenia: 

1. W czym tkwi przewaga konkurencyjna, czyli dlaczego pracodawca powinien wybrad 

właśnie Ciebie? 

2. „Jeśli ktoś nie wie, do którego portu chce przypłynąd – żaden wiatr mu nie sprzyja” 

(Seneka) – budowa planu rozwoju zawodowego 

3. „Młody, wykształcony, 10 letni staż pracy, świeże spojrzenie“, czyli o tym, kogo 

właściwie szuka pracodawca – sztuka analizy ogłoszeo rekrutacyjnych 

4. „Czy ktoś to w ogóle czyta?“ – analiza dokumentów aplikacyjnych, jako pierwszy etap 

selekcji kandydatów. 

5. Moja profesjonalna aplikacja, czyli jak przygotowad CV oraz list motywacyjny – dobre 

praktyki 

6. Pytania do praktyka – czyli co zawsze chciałeś wiedzied o rekruterach, a nie miałeś 

kogo zapytad. 
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II. 0ÉÅÒ×ÓÚÅ ×ÒÁŀÅÎÉÅ ÍÏŀÎÁ ÚÒÏÂÉç ÔÙÌËÏ ÒÁÚȟ ÃÚÙÌÉ Ï ÔÒÕÄÎÅÊ ÓÚÔÕÃÅ 
prezentacji podczas rozmowy kwalifikacyjnej. 

 
Cele: 

 Poznanie zasad rozmów kwalifikacyjnych 

 Nabycie pewności siebie w kontaktach z rekruterem 

 Zrozumienie mechanizmów oraz etapów procesu rekrutacji 

 Przedwiczenie rozmowy kwalifikacyjnej 

 
Główne punkty szkolenia: 

1. „Hurra, zaprosili mnie na rozmowę!“ – i co teraz? – Jak zwiększyd swoje szanse na 

sukces, czyli etapy przygotowania do rozmowy kwalifikacyjnej. 

2. „O co mogą mnie zapytad?“ – czy można przygotowad sobie przed spotkaniem 

„gotowca“ z odpowiedziami? 

3. „Skąd tutaj tyle osób?“ – czyli o tym, czego możesz się spodziewad na spotkaniu. 

4.  „Dlaczego mnie o to pytają?“ – zasady i cele rozmowy kwalifikacyjnej 

5. Pytanie – odpowiedź – czy istnieje jedna słuszna odpowiedź na pytanie rekrutera? 

6. Najczęściej popełniane błędy w czasie rozmowy rekrutacyjnej 

7. Trudne sytuacje w czasie rozmowy kwalifikacyjnej 

8. Dwiczenie fragmentów rozmów rekrutacyjnych 

9. Zamiast rozmowy, o innych metodach selekcji kandydatów stosowanych podczas 

pierwszego spotkania z kandydatem. 
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III. +ÏÇÏ ÓÚÕËÁ ×ÓÐĕčÃÚÅÓÎÙ ÐÒÁÃÏÄÁ×ÃÁȟ ÃÚÙÌÉ Ï ËÏÍÐÅÔÅÎÃÊÁÃÈ Îie tylko 
ÓÐÅÃÊÁÌÉÓÔÙÃÚÎÙÃÈ ÎÁ ÐÒÚÙËčÁÄÚÉÅ ÍÅÔÏÄÙ ÒÅËÒÕÔÁÃÙÊÎÅÊ !ÓÓÅÓÓÍÅÎÔ 

Center. 

 
Cele: 

 Przybliżenie metody Assessment Center jako narzędzia rekrutacji 

 Poznanie celów stosowania metody 

 Przedwiczenie przykładowych zadao występujących na AC 

 Poznanie zasad towarzyszącym sesjom AC 

 Rozwinięcie kompetencji przydatnych podczas udziału w AC 

 
Główne punkty szkolenia: 

1. „Dlaczego jest tu tyle ludzi, przecież to ja zostałem zaproszony na rozmowę o pracę?“ 

– zasady i cele wprowadzania Assessment Center do procesu rekrutacji 

2. Jak przygotowad się do sesji AC? 

3. Główne punkty sesji i ich cele. 

4. „Co oni właściwie oceniają?“ – słów kilka o kompetencjach miękkich 

5. Przykładowe zadania realizowane w czasie AC 

6. Czy i jak można zwiększyd swoje szanse w czasie sesji Assessment Center? 
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IV. Techniki negocjacyjne 

 

Celem warsztatów jest nabycie umiejętności stosowania skutecznych technik 
negocjacyjnych, poznanie sposobów radzenia sobie z trudnym partnerem. 

 

Program: Realizowane cele: 

Sesja:  /ȊȅƳ ǎŊ ƴŜƎƻŎƧŀŎƧŜ  

 Negocjacje – kiedy możemy o nich 
mówid: definicja; podstawowe pojęcia 
z nimi związane 

 Rola negocjacji w relacjach 
biznesowych. 

 Typy negocjacji 

 
Sesja:  Ja w negocjacjach  

 Predyspozycje indywidualne a 
efektywnośd negocjacji 

 Style komunikacji w procesie 
negocjacji 

 
Sesja:  Etapy negocjacji  

 Przygotowanie do negocjacji z 
Klientem 

 Prowadzenie negocjacji 
 Techniki i narzędzia wykorzystywane 

w czasie negocjacji 
 Zamknięcie rozmów 

 
Sesja:  Trudne sytuacje w negocjacjach  

 Impas w negocjacjach 
 Radzenie sobie z konfliktem 
 Co robid, gdy druga strona stosuje 

triki negocjacyjne – jak je rozpoznad i 
jak im zaradzid? 

 Zbudowanie atmosfery sprzyjającej wspólnej i 

efektywnej pracy na sali szkoleniowej 

 Poznanie uczestników z trenerem jak również 

lepsze poznanie uczestników ze sobą 

 Poznanie podstawowych terminów, pojęd 

związanych z tematem negocjacji 

 Uświadomienie sobie, jak własna ocena 

procesu negocjacji wpływa na ich przebieg 

 Poznanie zasad skutecznego przygotowanie 

się do negocjacji 

 Przedwiczenie narzędzi, które mogą byd 

pomocne w przygotowaniu do negocjacji. 

 Rozpoznawanie celów i zachowao partnera 

negocjacyjnego 

 Uświadomienie sobie etapów negocjacji, ze 

szczególnym naciskiem na etap egzekwowania 

ustaleo 

 Nabycie umiejętności budowania 

pozytywnych relacji z drugą stroną przy 

jednoczesnej realizacji zakładanych celów 

 Przedwiczenie najczęściej stosowanych 

technik manipulacyjnych w negocjacjach i 

sposobów na poradzenie sobie z nimi 
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V. 5ÍÉÅÊöÔÎÏĢÃÉ ÐÒÁÃÙ × ÚÅÓÐÏÌÅ 

 

Program: Realizowane cele: 

Sesja:  ½ŜǎǇƽƱ ŎȊȅ ŎƻΚ  

 Co to jest zespół, różnice między grupą a 
zespołem 

 Cechy efektywnego zespołu oraz jego 
zasady funkcjonowania 

 Proces budowania zespołu – etapy 
rozwoju – w jakiej fazie jest nasz zespół? 
co przed nami? 

 Co wyróżnia nas zespół? 
 
Sesja:  Ja w Zespole  

 W różnorodności siła, czyli co wnoszę do 
zespołu? – mocne strony/ewentualne 
zagrożenia 

 Role w zespole 
 
Sesja:  Komunikacja w zespole  

 Co wpływa na efektywnośd pracy 
zespołowej. 

 Bariery efektywności 
 Style porozumiewania się w pracy i ich 

wpływ na efektywnośd zespołu 
 Komunikacja wewnątrz firmy – dlaczego 

nie zawsze wszyscy, wszystko wiedzą? 
 Blokady w przepływie informacji - 

przyczyny nieporozumieo 
 
Sesja:  ²ǎǇƽƭƴŜ ǊƻȊǿƛŊȊȅǿŀƴƛŜ ǇǊƻōƭŜƳƽǿ  

 Razem czy osobno – kiedy efekt pracy 
jest bardziej zadowalający 

 Techniki zespołowego rozwiązywania 
problemów 

 
Sesja:  ½ŀƎǊƻȍŜƴƛŀ Řƭŀ ȊŜǎǇƻƱǳ  

 Uwaga konflikt 
 Jak radzid sobie z trudnym sytuacjami i 

emocjami w pracy zespołowej 
 Outsider czy czarna owca, czyli co robid, 

gdy nie wszyscy garną się do współpracy 

 Poznanie zasad efektywnej pracy 

zespołowej i stosowanie ich w praktyce 

 Nabycie umiejętności efektywnego 

komunikowania się w zespole 

 Nabycie umiejętności identyfikowania 

problemów i ich wspólnego rozwiązywania. 

 Poznanie zasad budowania i utrzymania 

właściwych relacji ze współpracownikami 

 Nabycie umiejętności radzenia sobie w 

trudnych sytuacjach w pracy zespołowej, 

konfliktami, emocjami 
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VI. 4ÅÃÈÎÉËÉ Ô×ĕÒÃÚÅÇÏ ÒÏÚ×ÉäÚÙ×ÁÎÉÁ ÐÒÏÂÌÅÍĕ× 

 
Cele: 

 Podwyższenie twórczego potencjału uczestników 

 Przełamanie poznawczych i emocjonalnych ograniczeo kreatywności 

 Poznanie indywidualnych i grupowych technik pracy z problemem 

 
Główne punkty szkolenia: 

1. Co to jest kreatywne myślenie? – czy kreatywności można się nauczyd? 

2. To się nie uda, czyli o przeszkodach w byciu kreatywnym 

3. Indywidualne techniki rozwiązywania problemów 

4. Grupowe techniki pracy nad zadaniem 

5. Lepiej samemu czy w grupie – przewagi i zagrożenia wspólnej pracy nad problemem. 

6. Wykorzystywanie kreatywnego myślenia w rozwiązywaniu konkretnych czasów. 

VII. 4ÅÃÈÎÉËÉ ÚÁÒÚäÄÚÁÎÉÁ ÓÏÂä × ÃÚÁÓÉÅ 

 
Cele: 

 Poznanie zasad zarządzania sobą w czasie 

 Przedwiczenie technik lepszej organizacji czasu 

 Uświadomienie sobie „złodziei“ czasu 

 Poznanie technik określania priorytetów 

 
Główne punkty szkolenia: 

1. Czy czasem da się zarządzad? – fakty i mity związane z zarządzaniem sobą w czasie 

2. Kto kradnie mój czas? – najczęściej występujący „złodzieje“ czasu 

3. Techniki zarządzania sobą w czasie 

4. Dobór właściwej techniki zarządzania sobą w czasie do konkretnych sytuacji dnia 

codziennego. 

5. Krąg reguł zarządzania czasem. 
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KALENDARZ I ZAPISY 

I. W odpowiedzi na oczekiwania wsp·ğczesnego pracodawcy, czyli o sztuce pisania CV 

oraz listu motywacyjnego. 

Data szkolenia:  04/04/2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

II. 0ÉÅÒ×ÓÚÅ ×ÒÁŀÅÎÉÅ ÍÏŀÎÁ ÚÒÏÂÉç ÔÙÌËÏ ÒÁÚȟ ÃÚÙÌÉ Ï ÔÒÕÄÎÅÊ ÓÚÔÕÃÅ ÐÒÅÚÅÎÔÁÃÊÉ 
podczas rozmowy kwalifikacyjnej. 

Data szkolenia:  02-03/04/2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/   
 

III. +ÏÇÏ ÓÚÕËÁ ×ÓÐĕčÃÚÅÓÎÙ ÐÒÁÃÏÄÁ×ÃÁȟ ÃÚÙÌÉ Ï ËÏÍÐÅÔÅÎÃÊÁÃÈ ÎÉÅ ÔÙÌËÏ 
ÓÐÅÃÊÁÌÉÓÔÙÃÚÎÙÃÈ ÎÁ ÐÒÚÙËčÁÄÚÉÅ ÍÅÔÏÄÙ ÒÅËÒÕÔÁÃÙÊÎÅÊ !ÓÓÅÓÓÍÅÎÔ #ÅÎÔÅÒȢ 

Data szkolenia:  08-09/04/2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

IV. Techniki negocjacyjne 

Data szkolenia:  15-16-18/ 04/2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

V. 5ÍÉÅÊöÔÎÏĢÃÉ ÐÒÁÃÙ × ÚÅÓÐÏÌÅ 

Data szkolenia:  22-23-25/ 04/2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

VI. 4ÅÃÈÎÉËÉ Ô×ĕÒÃÚÅÇÏ ÒÏÚ×ÉäÚÙ×ÁÎÉÁ ÐÒÏÂÌÅÍĕ× 

Data szkolenia:  06-07-09/05 /2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

VII. 4ÅÃÈÎÉËÉ ÚÁÒÚäÄÚÁÎÉÁ ÓÏÂä × ÃÚÁÓÉÅ 

Data szkolenia:  13-14-16/05 /2010  

Zapisy na stronie:  http://wkmconsulting.com.pl/dla -studentow/  

 

http://wkmconsulting.com.pl/dla-studentow/

