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Warszawa, 10 wrzesnia 2008

Jako firma nastawiona na rozwé) ludzi po przez podnoszenle lch kwallﬂkacjl, prace nad
sobq oraz qtrzne d y przyj z firmg
Let I polprace kontynuujemy od kwletnla 2002 roku

do dnia d 6 PO pr b ﬂrmy w lutym 2007 r w firme pod nazwa
KLK Malgorzata Nader Sp. J.
Dzigki dtpracy udato sie ¢ szereg proj ych, ktére zwia;
byly z przy I wdr déw na stacje paliw, ktére bezposrednio
wptynely na bardzo pozytywne postrzegania naszych stacji przez klientow
przyg a przez firme KLK dedykowana byOa réwniez dla nowo

[2 tych I h z etrznymi

k dzer-trener jak ré dla $redniej i wyzszej kadry zarzadzajacej plonu
sprzedazy.
Ostatni projekt reallzowany z ﬂrrnq KLK spotk i dla K 6

ych oraz Dy 6w skierowany byl na rozwéj jednostki. Praca

podczas tych spotkan odbywata sle w bezposredniej relacji Coach-menedzer. Dzigki
informacji zwrotnej od naszych pracownikéw wiemy, Ze nalezy poszerzy¢ grono oséb
ktérym dedykowane sa tego typu szkolenia.

ol y szereg projek h. Cze$¢ z nich byla zwiazana
z przyg i n standardéw obstugi Kllenta na stacjach paliw, zgodnie
z nowym wizerunkiem firmy na rynku. W ramach projektu wdrazania standardéw zostat
przepr dzony szereg szkolen i war 6w dla Dyrektoréw Regionalnych, Regionalnych

Kierownikéw Sprzedazy i Koordynatoréw Sprzedazy dotyczacych nowych standardéw,
sposobu ich wprowadzania w sieci okolo 1500 stacji. Projekt ten wymagat szkoleri na
réwnych szczeblach od Dyrektoréw Regiondw poprzez Reglonalnych Kierownikéw
Sprzedazy, Koordynatoréw Sprzedazy, trenerdw wewnetrznych | treneréw liniowych.
Konsultanci firmy KLK aktywnie yli w przy koncepcjl szkoler
wdrazajacych standardy.

w ramach projektu zrealizowano:
Szkolenia dla Dyrektoréw Regionéw z zakresu standardéw obstugi Klienta na
stacjach paliw PKN ORLEN S. A.

* Cykl szkolen dla Reg Iny Sprzedazy - dwie czesci dotyczacy
wykorzystania h skiego jako narzedzia doskonalenia
umiejetnoéci pracowniczych | wykorzystania go we wprowadzaniu nowych
standardéw w pracy.

e Cykl szkolefi dla Koordynatoréw Sprzedazy skladajacy sie z trzech czesci
dotyczacy wprowadzania standardow na stacjach i zarzadzania tym procesem

przez nich,
e Cykl led dla R h Kler 6w Sprzedazy i Koordynatorow Sprzedazy
e Cykl szkolen dla prowadza,cych Staqe (cze§(’: prowadzacych) na temat roli
zar nim - trzy czesci.
e Cykl szkoleﬁ dla Treneréw Wewnetrznych - Train the Trainer - trzy czesci.
Trenerzy etrzni prowadzili kolej kol dla p ych stacje.
Poza cyklem zwia; z zani dardéw i zmiana kultury organizacyjnej

przeprowadzono réwmez nastepujace projekty:
« Zarzadzanie poprzez cele dla Dyrektoréw Pionu Sprzedazy,
* Projekt Liczy sig biznes i partnerstwo dla RBHD Warszawa,
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* Zarzadzanle projektami
* Sztuka prezentacji | autoprezentacji
* Jak uczyé coachingu i byé coachem.

W roku 2009 b é dla kadry menadzerskiej

w obszarze sprzedazy danllcznej, gdvt malo jest firm na rynku, ktére potrafia

w taki skut sposéb ¢ nowe éci. Wspélpraca z firma KLK

jelt wielka przyj $cia, p p lita na skut osiagniecie celéw
ych oraz p lita zmienié sie na lepszy

Maclej Czopek o

Dyrektor Blura Zarzadzania Sieciq
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