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HISTORIA | MISJA PNSA
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Odwrécenie krzywdzqcego stereotypu, zmiana postaw wobec grupy spotecznej, wdrazanie ponadbranzowych
standardéw regulujgcych szerokie spektrum zachowar gospodarczych. Niemozliwe? Dzieki silnej marce, wszystko jest
mozliwe.

Najsilniejsze marki, to te, ktére trafiaja w silng naturalng potrzebe, lub trafiaja w potrzebe doskonale wykreowana.
Globalne marki-gwiazdy, jak iPhone, czy Google, kryja narzedzia i funkcjonalnosci zaprojektowane tak, by wazna cywilizacyjna
potrzebe kontaktu z technologia realizowac¢ w sposob, ktéry bedzie kwintesencja przyjemnego doswiadczenia i dobrego gustu,
przy jednoczesnym podnoszeniu poziomu zaawansowania technologicznego. Oczywiscie potrzeby klienta moga byc¢ réznorakie,
moga sie wigzac¢ z noszeniem okreslonego rodzaju spodni, z jazdg samochodem z okreslonym logo na masce. Potrzeby moga
tez dotyczyc rzeczy niematerialnych takich jak zniwelowania nieprawdziwych i krzywdzacych stereotypdéw i promocji okreslonych
wartosci. Realizacja takich celéw spoczywa na instytucjach, organizacjach pozarzadowych etc.

Wywodzac swoje doswiadczenie z biznesu, uznaliSmy, ze najskuteczniejszym mechanizmem zmiany jest silna marka. Tak
powstat konkurs Polish National Sales Awards, ktérego zadaniem jest wytonienie i zaprezentowanie srodowisku biznesowemu, ale
tez spoteczenstwu, wybitnych sprzedawcéw, mistrzéw w swoim zawodzie, handlowcéw skutecznych, a zarazem etycznych, ktorzy
staja sie wizytéwka i ambasadorami catej, ponadbranzowej grupy zawodowej. Tak powstato pierwsze i jedyne przedsiewziecie
w kraju, ktérego zadaniem jest rowniez promocja i wdrazanie nowoczesnych standarddéw profesjonalnej sprzedazy i obstugi klienta
w oparciu o zasady dobrych praktyk.

Przedsiewziecie, jakim jest Polish National Sales Awards, zostato przygotowane przez zespdt polskich i brytyjskich
ekspertéw, menedzerdéw, praktykow sprzedazy majacych wieloletnie doswiadczenie na polskim rynku oraz przy ogromnym wsparciu
PwC, ktére pomagato dokonywac oceny procesu metodologicznego PNSA, ktéry tworzylismy. Od ponad 8 lat wspomaga nas w tym
obszarze firma doradcza KEARNEY. Dzieki tej wspdtpracy konkurs PNSA jest doskonale dostosowany do specyfiki polskiego rynku,
a kategorie nagréd odzwierciedlajg kluczowe obszary sprzedazowe, w ktérych nominowani moga by¢ wszyscy pracownicy dziatow
zwigzanych czynnie ze sprzedaza, niezaleznie od branzy oraz od stazu w danej firmie.

Jak wiadomo, zmiany postaw sg zmianami, ktére zabieraja najwiecej czasu i strategicznej pracy. PNSA promuje etos
zawodu sprzedawcy, najwyzsze standardy w sprzedazy, wymiane doswiadczen w sektorze, czyli takie atrybuty, o ktérych rzadko

mowito sie w kontekscie wymienionej grupy zawodowej. Nie bez znaczenia s3 rowniez pragmatyczne cele konkursu, ktére staja
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sie istotne dla menedzeréw ze wzgledu na tu i teraz konkretnego biznesu, takie jak motywowanie pracownikéw do osiggania jak
najlepszych wynikéw sprzedazowych oraz pomoc firmom w zwigkszeniu sprzedazy, zmotywowanie zespotéw do wydajniejszej
pracy, podniesienie kompetencji do najwyzszego poziomu. Oczywiscie, jak kazda marka, zaprojektowana do realizowania duzych
celéw, PNSA odwotuje sie do réznych aspektoéw i dziata na wielu poziomach znaczen. Précz pracy na rzecz grupy zawodowej sg
rowniez meta-cele, dziatalnos¢ na rzecz dobra wspdlnego poprzez wptyw na rozwdj przedsiebiorstw i catej gospodarki. Nagrody
przyznawane w konkursie PNSA s3 sposobem na pozaptacowe docenienie pracownika, poprzez uznanie, ktére sytuuje go nie
tylko w skali szerszego otoczenia biznesowego, ale pozwala réwniez dowartosciowa¢ wewnatrz firmy, co rowniez motywuje innych
pracownikéw do osiggania sukcesow. PNSA to nie tylko konkurs i gala, ale takze dtugofalowe dziatania polegajgce na promowaniu
najlepszych praktyk sprzedazowych, pomocy w tworzeniu standardéw sprzedazy na polskim rynku, motywowania pracownikow
sprzedazy i przede wszystkim szerokie promowanie dziatar etycznych w biznesie.

Dokonujgc analizy Polish National Sales Awards, na pewno patrzymy na to przedsiewziecie w kontekscie sukcesu. Jezeli
chodzi o wymiar biznesowy i marketingowy, mamy do czynienia ze stworzeniem i wprowadzeniem na rynku polskim nowej
polskiej marki w sektorze B2B, w bardzo trudnym okresie, w jakim znalazta sie gospodarka globalnie, w okresie tzw. psychozy
kryzysu. Pamietajmy, ze PNSA powstato w roku 2008. Ten wymiar moégt by¢ osiggniety tylko dzieki dobrze osadzonym zatozeniom
strategicznym, analizie, partnerom, wiasciwej komunikacji.

| najwazniejszy wymiar — WYMIAR SPRZEDAZY konceptu marki i przekonanie do niego naszej najwazniejszej grupy
docelowej — dziatéw sprzedazy, sprzedawcow, szeféw sprzedazy oraz wszystkich oséb, ktére powoli zaczety stawac sie promotorami
idei PNSA i Ambasadorami Marki. Mozna stwierdzi¢, ze samo przedsiewziecie PNSA zdato najwazniejszy sprzedazowy egzamin.

Stworzylismy marke, ktéra sie uczy i dostosowuje do szybko zmieniajgcych sie wyzwan wspoétczesnosci. Nie dziatamy
w prézni, lecz w okreslonej rzeczywistosci spotecznej, gospodarczej, kulturowej, ekonomicznej.

Podobnie jak rok 2008 tak samo szczegdlnie rok 2023 jest dla PNSA sprawdzianem sity marki oraz jej mozliwosci
dostosowania sie do nowej rzeczywistosci. Nie ukrywamy, pandemia koronawirusa opéznita start Xl edycji, ale jej nie anulowata,
a wojna u naszych wschodnich sgsiadéw nie wstrzymata XIV edycji. Wiekszos¢ naszych dziatan zostata w okresie pandemii
przeniesiona do internetu. Jednakze juz w roku 2023 udato nam sie zorganizowa¢ FORUM PNSA, w ktérym uczestniczyto ponad
180 gosci.

To wiasnie kryzysowe sytuacje pokazujg dla kogo dobre praktyki i etos profesjonalnego sprzedawcy to rzeczywiste wartosci,
a nie puste frazesy. Dlatego teraz nie mogto zabrakng¢ PNSA, gdy popyt na potrzeby, ktére zaspokaja ta marka drastycznie rosnie.

Z uwagi na zmiany zachodzace na rynku postanowiliSmy dokonac zmian w zakresie kategorii. Jako PNSA obserwujemy
zmiany i nasza marka ewoluuje zgodnie z wektorem ewolucji catej sprzedazy. Trendy na rynkach jasno wskazujg na dynamiczny
rozwadj i coraz wigksze znaczenie obszaréw Customer Experience oraz rosngcego wptywu technologii i rozwoju e-commerce na
ekosystem sprzedazy w Polsce i na Swiecie. Czesto bowiem, doceniamy zespoty sprzedazy, zapominajac o zespotach stojgcych z tytu,
ktore sktadajg sie na kompleksowe doswiadczenie klienta i sukces firmy. Dlatego, odpowiadajgc na zapotrzebowanie rynku i gtosy
naszych partneréw, wprowadziliSmy nowe kategorie z zakresu Customer Experience i wykorzystania nowych technologii w obszarze
sprzedazy i obstugi klienta.

Osigganie celéw spotecznych, od ktérych rozpoczyna sie artykut, nie bytoby mozliwe bez wspdtpracy z mediami, jak
rowniez bez konsekwentnie budowanej spotecznosci handlowcéw poprzez réznego rodzaju warsztaty, wyktady, debaty, wymiane
wiedzy. Kreowanie nowego wizerunku sprzedawcow i docieranie z nim do szerokiej spotecznej Swiadomosci to od poczatku wazny
i preznie realizowany cel PNSA.

Podkreslamy tez, ze PNSA udato sie zbudowac jeden z najwiekszych kapitatéw spotecznych w Polsce, co jest mozliwe

dzieki zaangazowaniu réznych grup spotecznych w przedsiewzigcie.




KAPITULA NAGRODY

Prof. Andrzej Blikle Prof. dr hab. Lechostaw Garbarski Nikolay Kirov

Polski informatyk i przedsiebiorca Akademia im. Leona Kozminskiego Dyrektor ds. Inicjatyw Strategicznych
i Programoéw Edukacyjnych
Akademia im. Leona Kozminskiego

Dr hab. Robert Kozielski, Prof. UL Prof. dr hab. Jacek P. Mecina Prof. dr hab. Alojzy Z. Nowak

Uniwersytet todzki Konfederacja Lewiatan Rektor Uniwersytetu Warszawskiego

Solange Olszewska Lech Pilawski Anna Podniesinska
Wspotzatozycielka i byty prezes firmy Konfederacja Lewiatan Wiasciciel i Prezes wielu firm
Solaris Bus & Coach S A : w Holdingu Rodziny Podniesifskich

Dr Maria Schicht Jézef Wancer
Ekspertka w dziedzinie promocji, badan Honorowy Przewodniczgcy Rady
i storytellingu w turystyce Nadzorczej BNP Paribas Bank Polska S.A




Renata Batkiewicz

Whiasciciel firmy konsultingowo —
szkoleniowej ATAO

Dr Krzysztof Klimczak

Business Development Consultant,
Doradca Zarzadu ViVi Polska Sp. z 0.0

Dr hab. Mikotaj Pindelski,
Prof. SGH

Kierownik podyplomowych studiow
Zarzadzania Sprzedaza w Szkole Gtéwnej
Handlowej, Katedra Teorii Zarzadzania,
Kolegium Zarzadzania i Finanséw w SGH

KAPITULA SEDZIOWSKA

Leszek Hajkowski

Przedsiebiorca, CEO, doradca
strategiczny

Jarostaw Helman
Chief Commercial Officer, FOTC

Jakub Lewandowski

Trener mentalny sportowcow,
moéwca motywacyjny, trener
biznesu, coach ICC

Agnieszka Lupa
A&Lupa Managing Director

Konsultant w Strategy & Results,
vice-prezes spotki

Michat Spoczynski

Dyrektor Departamentu
Handlowego P4

Jarostaw Witwicki
Przewodniczacy Kapituty Sedziowskiej

dr Grzegorz Sobiecki

Honorowy cztonek Kapituty Sedziowskiej




KAPITULA SEDZIOWSKA POLISH NATIONAL SALES AWARDS.

ROLA W PROCESIE OCENY ZGtOSZEN DO KONKURSU.

PNSA - Polish National Sales Awards taczy w sobie trzy elementy w jednym. Instytucje

konkursu, organizacje konkursu oraz metodyke i proces oceny.

Zapewnienie trwatosci i ciggtosci PNSA jako instytucji, a takze dbanie o wizerunek i wptyw
organizacji na srodowisko sprzedazowe w Polsce, w ktorym PNSA dziata juz przez czternascie

edycji - spoczywa w rekach zarzadu.

Organami oceniajagcymi kandydatéw w konkursie PNSA s3a przedstawiciele Komisji
Sedziowskiej pracujacy pod bezposrednim nadzorem Kapituty Sedziowskiej. Szczegdlny wptyw na
reputacje i wartos¢ konkursu dla srodowiska sprzedawcéw oraz obstugi klientdw maja dziatania
Komisji Sedziowskiej. Komisja Sedziowska ztozona z piecdziesieciu sedzidw, stanowi fundament
PNSA. Kandydaci niezaleznie od wyniku, zawsze czuja, ze spotkali sie z rzetelng, merytoryczna
i transparentna oceng, ktdéra dodatkowo zakorczona jest pisemna informacja zwrotna. W sktad
Komisji wchodza wyselekcjonowani eksperci i ekspertki. Kazda z tych oséb posiada wieloletnie
doswiadczenie zawodowe, zdobyte podczas zarzadzania sprzedaza na najwyzszych szczeblach,
w firmach nalezacych do najlepszych w swoich branzach. Wiekszos¢ Sedzidw zwigzana jest z PNSA

od wielu edycji, z kazdym rokiem ugruntowujac znajomos¢ i praktyke metodyki konkursu.

W sktad Kapituty Sedziowskiej wchodzi osmiu senior managerdéw oraz managerek biznesu
i sprzedazy. Kapituta zapewnia rekrutacje, selekcje, szkolenie sedziow oraz nadzoruje dziatania
Komisji Sedziowskiej. Cztonkowie Kapituty od wielu lat aktywnie angazuja sie w prowadzone
dziatania, a Kapituta stanowi swojego rodzaju repozytorium kompetencji PNSA jako instytucji
oraz organizacji. Organ jest niezalezny w swoich dziataniach. Jest dla PNSA takze bezpiecznikiem.
Zapewnia przestrzeganie kluczowych dlaPNSAzasad, metodykiorazbezstronnosc¢itransparentnosc
oceny kandydatéw. W tym sensie rola Kapituty jest komplementarna z zewnetrznym Audytorem -

globalna firma Kearney o stuletniej tradycji doradztwa oraz audytu biznesowego.

Dr Grzegorz Sobiecki

HONOROWY CZt ONEK
KAPITULY SEDZIOWSKIEJ PNSA
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KOMISJA SEDZIOWSKA
XVI Edycji Konkursu PNSA

Tomasz Ambroziak Rafat Baumgart

Senior Manager, Canal + Dyrektor Regionalny Bank
Millennium

Jakub Bella Marcin Bielecki

Doswiadczony lider w obszarze Cloud & Al Business Unit Leader, IBM

zarzadzania sprzedaza

Katarzyna Bras Marcin Brucki

HR Manager, Grupa Krotoski Dyrektor Rozwigzan Biznesowych
Sprzedaz do Klientéw Kluczowych
i Korporacyjnych, Orange Polska

Maciej Bus Angelika Chimkowska
Customerfixe Strateg Social Sellingu i Silnych Marek
Artur Derela Robert Drzewniak

General Manager, Renaissance Regional Director, BNP Paribas Bank
Warsaw Airport Hotel Polska

Dawid Dudek Michat Dwulat

Wiceprezes Zarzadu ds. Sprzedazy Menedzer ds. D2D w Orange Polska

i Logistyki w firmie Wipasz S.A

Barbara Dymerska Rafat Dywan
Head of Customer Experience & Dyrektor Departamentu Bankowosci
Business Services klastra Europy Bezposredniej, Bank Millennium

Pétnocno Wschodniej w DB Schenker

Agnieszka Frackowiak Anna Karecka

Dyrektor Sprzedazy dziatu Mobile Praktyk biznesu, coach, mentor
Communications, LG Electronics

Polska

Przemystaw Kostrzewa tukasz Kowalczyk
Menedzer Sprzedazy, Instalcompact Kierownik dziatu ds. matych

przedsiebiorstw, P4



Pawel Kwiatkowski

Dyrektor Sprzedazy

Szymon Marchewa

Head of Affluent Client Remote
Service Team

Marcin Mazur

Dyrektor Zarzadzajacy, BiViSee

Henryk Mucha
Menedzer z wieloletnim doswiadczeniem

W zarzadzaniu sprzedaza i obstuga klienta
detalicznego oraz korporacyjnego

Anna Niewodzka

Prezes Fundacji Wspierania Ekologii
ECO FOR LIFE

Krzysztof Pajak
Koordynator Zespotu Obstugi

Klientéw Zamoznych/Private Banking
oraz Biznes w Banku Millennium

Jacek Pawlak

Certyfikowany Interim Manager

Rafal Piekarski

Dyrektor komercyjny regionu Pétnoc,
Orange Polska

Pawetl Przygodzki

Niezalezny konsultant

Tomasz Rochala

Doéwiadczony doradca z zakresu
zarzadzania i restrukturyzacji w IT

Anna Lankauf

Starszy Doradca Klienta Kluczowego
w PGNIG Obrét Detaliczny Sp. z o.o.

Sebastian Matysiak

Krajowy Kierownik Sprzedazy,
Bionorica

Anna Mucha

Psycholog biznesu

Joanna Mundziel
Zastepca Dyrektora Komercyjnego

w Orange Polska, aktywny mentor
i cztonkini programu Liderki Razem

Leszek Nowak

Certyfikowany trener IAB Polska

Aneta Patyk-Miejrzejewska
Managerka ds. obstugi klientow

biznesowych w Kompanii
Piwowarskiej

Hubert Petka
Marketing Director Central and

Eastern Europe at L'Occitane en
Provence

Janusz Pitera

Koordynator Programu
Certyfikacyjnego i Cztonek Zatozyciel
The John Maxwell Team Polska,

Doradca Zarzagdu New Men Group
Sp.zo.0.

Kamil Radwan

Dystrykt Manager w Orange Polska

Olgierd Rodziewicz-Bielewicz

n



Katarzyna Rybicka

Ekspertka zarzadzania i strategii

Patrycjusz Skakuj

INTERIM MANAGER/KONSULTANT/
TRENER i COACH (B2B | B2C)

Dariusz Skotniczny

Corporate Sales Manager

Michat Sosnowski

Head of Team SME, Treasury Sales,
Pekao S.A.

Agnieszka Szkodzinska

Dyrektor CB Matych i Srednich
Przedsiebiorstw, Bank Pekao S.A.

Pawetl Szupiluk
Dyrektor Sprzedazy i Zarzadzania

Partnerami Biznesowymi, Orange
Polska

Krzysztof Switalski

COO BOSON ENERGY POLSKA

Grzegorz Wacirz

Wiasciciel przedsiebiorstwa z branzy
doradztwa finansowego

Magdalena Zebrzowska

Kierownik Dziatu Treneréw
Wewnetrznych, PGNiG Obrét
Detaliczny Sp. z 0.0.

Wioleta Rys$

Wiceprezes Zarzadu w Hexa Bank
Spoétdzielczy

Joanna Skotniczny
Strateg biznesowy, Trener

Nowoczesnej Sprzedazy
i Przywodztwa

Marek Sodolski

Senior Program Manager, Localsearch
(Swisscom Directories AG)

Krystian Strykowski
Kierownik Dziatu Klientow

Kluczowych w PGNIG Obroét
Detaliczny sp. z 0.0.

Bartiomiej Szuper

Chief Commercial Officer (CCO),
Corab S.A.

Karolina Szynalik

Kierownik Salonu Sprzedazy, Orange
Polska

Pawet Tokarski
Kierownik Dziatu Klientow

Kluczowych, PGNIG Obrét Detaliczny
Sp.zo.0.

Violetta Wojtynek

Dyrektor sprzedazy, Holiday Park &
Resort
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KATEGORIA

Sprzedawca w Punkcie Sprzedazy

Dariusz Michalski

Orange Polska

W Orange pracuje od ponad 10 lat, petnigc funkcje Biznes Eksperta. Zajmuje sie obstuga
klientow firmowych oraz indywidualnych. Pasjonuje sie praca z klientami, co znajduje
odzwierciedlenie w jego ponadprzecietnych wynikach. W wolnym czasie uwielbia
czytac¢ ksigzki oraz ogladac dobre seriale i filmy, znajdujac w nich zaréwno relaks, jak
i inspiracje.

Paulina Kanikuta

Millennium Leasing

Absolwentka Wydziatu Ekonomicznego UMCS w Lublinie, ze specjalizacjami
w zarzadzaniu oraz finansach i rachunkowosci. Od 13 lat rozwija karier¢ w Millennium
Leasing, obecnie jako doradca leasingowy klienta korporacyjnego w oddziale Lublin.
Specjalizuje sie w analizie potrzeb klientéw i doradztwie w zakresie optymalnych
rozwigzan leasingowych. Prywatnie zona i mama dwodch syndw, ceni aktywny
wypoczynek, podrdze i zwiedzanie nowych miejsc.
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KATEGORIA

Przedstawiciel handlowy

Rafat Bosak

Kompania Piwowarska

Od 12 lat dziata w branzy sprzedazy, zdobywajac bogate doswiadczenie, ktére pozwala
mu skutecznie odpowiadac na potrzeby klientéw i osigga¢ wyznaczone cele. Cechuje
sie pogodnym usposobieniem, odwaga i pewnoscig siebie, ktére pomagaja mu
podejmowac wyzwania i odnosi¢ sukcesy. W pracy kieruje sie uczciwoscia, a budowanie
dtugofalowych relacji z klientami jest dla niego priorytetem. Uwielbia kontakt z ludZzmi,
chetnie dzieli sie doswiadczeniem i wiedza.

KATEGORIA

S'<' Telesprzedaz

Patrycja Gwédz
Alior Bank

Od 4 lat zwigzana z Alior Bankiem, a jej przygoda ze sprzedaza trwa od 2014 roku.
Z wyksztatcenia aktorka, ukonczyta dwie szkoty aktorskie, grata w serialach i na deskach
teatru. Swoj warsztat aktorski wykorzystuje w pracy z klientami, prowadzac rozmowy
petne energii i zaangazowania, ktdére buduja trwate relacje. W wolnym czasie $piewa
i opiekuje sie dwoma chihuahua, ktére wnosza do jej zycia rados¢. Udowadnia, ze aktor
w banku moze doskonale sie odnalez¢.

Katarzyna Brzezinska-Brudek

Alior Bank

Absolwentka Akademii Goérnoslaskiej im. Wojciecha Korfantego, z Alior Bankiem
zwigzana od 8 lat, obecnie petni funkcje Menadzera ds. Sprzedazy Cyfrowej. W sprzedazy
dziata od 2012 roku, a z bankowosécig od dekady. W pracy ceni relacje i wzajemne zaufanie.
Prywatnie pasjonatka podrézy, mitosniczka gotowania i osoba, ktéra uwielbia rozbawiac
innych.
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Klaudia Matuszynska

Alior Bank

Od 10 lat zwigzana z Alior Bankiem, obecnie jako Ekspertka ds. Sprzedazy Cyfrowej.
Ceni profesjonalizm, otwarta komunikacje i relacje z klientami. Specjalizuje sie
w dostosowywaniu oferty do potrzeb klientow, tgczac nowoczesne technologie
z tradycyjnym doradztwem. Z pasja wspiera rozwdj zespotu, dzielac sie wiedza
i doswiadczeniem. Prywatnie mitosniczka podrozy i zwierzat.

Dawid Szpakowski

Orange Polska

Od 20 lat skutecznie i z ogromnymi sukcesami zajmuje sie obstuga Klienta
indywidualnego i sprzedaza ustug Firmy Orange Polska. Zapewnia oferte dopasowang
do potrzeb Klientdw. Pomaga przy wyjasnieniu rachunku, konfiguracji sprzetu, zmianie
danych, wyborze odpowiedniej propozycji przy umowie. Chetnie dzieli sie swoja wiedza
i doswiadczeniem prowadzac w pracy szkolenia. Jego pasje to wypady rowerowe oraz
trekking po gorach.

tukasz Warowny

Orange Polska

Zwiagzany z branza telekomunikacyjng i Orange Polska od kilkunastu lat. Obecnie pracuje
na stanowisku Gtéwnego Specjalisty ds. Obstugi i Sprzedazy. Ceni sobie szczerosc¢
i pozytywne nastawienie jako wartosci pomagajace w kontaktach i nawiazywaniu
relacji. Jest laureatem wielu konkurséw, ktére traktuje jako mate wyzwania. Prywatnie
interesuje sie motoryzacja i ciekawostkami podrézniczymi.

Dominika Sktodowska

Bank Millennium

Pracuje w Banku Millennium jako Ekspert Zdalnej Obstugi Klienta Zamoznego. Od blisko
3 lat wspotpracuje z kluczowymi klientami banku, dbajac o budowanie dtugotrwatych
relacji i wysoka jakos¢ obstugi. Zapewnia indywidualne wsparcie w zakresie rozwigzan
oszczednosciowo-inwestycyjnych oraz spraw biezgcych. W wolnym czasie relaksuje sie
z rodzing podczas wycieczek rowerowych.
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KATEGORIA

§<" Menedzer sprzedazy

Joanna Przyborowska

Orange Polska

Menadzerka z ponad 20-letnim doswiadczeniem w zarzadzaniu zespotami
sprzedazowymi, zwigzana z Orange Polska od 2004 roku, obecnie jako Dystrykt
Menedzerka. Skutecznie motywuje zespdt do realizacji ambitnych celéw, stawiajac na
inkluzywnosc¢ i réznorodnosé jako klucz do sukcesu. Aktywna wolontariuszka Fundacji
Orange, pasjonatka psychologii, ktéra wspiera ja w lepszym rozumieniu ludzi i ich
motywacji.

Michat Ostatek

OEX Cursor S.A.

Menadzer sprzedazy z ponad 25-letnim doswiadczeniem w handlu. Specjalizuje
sie w budowaniu skutecznych zespotdow sprzedazowych oraz wdrazaniu strategii
zwiekszajgcych skutecznosé sprzedazy. Ambasador marki OEX Cursor S.A oraz Mentor
w programie Liderzy dla Lideréw Uniwersytetu WSB Merito Warszawa. Prywatnie
cztonek Polskiej Federacji Wedkarstwa Karpiowego i Klubu Strzeleckiego ASY.

Adam Chmielewski

Orange Polska

Od poczatku kariery zwigzany z branza telekomunikacyjna, zarzadzat zespotami
sprzedazy bezposredniej dla najwiekszych operatorow w kraju. Od 6 lat w Orange Polska
jako Menedzer Sprzedazy Aktywnej, z sukcesami kieruje rozproszona sieciag w modelu
agencyjnym. Stawia na wspotprace opartg na zaufaniu i otwartej komunikacji. Po pracy
spedza czas z rodzing, trenuje bieganie z psem i jezdzi konno.
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Katarzyna Kowalewska

Orange Polska

Od 14 lat zwigzana z Orange Polska, gdzie zdobywata doswiadczenie w réznych
obszarach firmy. Aktualnie zarzadza siecig Sprzedazy Zdalnej. Pasjonuje sie szukaniem
nowych rozwigzan i nie boi sie przetamywac utartych schematéw. Stale sie ksztatci
i czerpie wiedze od wspaniatych ludzi, z ktorymi ma przyjemnos¢ pracowac i spotykac na
swojej drodze. Prywatnie mitoéniczka lesnych wedréwek, quadoéw, paralotni oraz SUP'a

Klaudia Piestrak

Bank Millennium

Od 2018 roku rozwija kariere w Banku Millennium jako Manager, zarzadzajac zespotami
na réznych rynkach i realizujac ambitne cele biznesowe. Specjalizuje sie w budowaniu
strategii sprzedazowych, wspieraniu rozwoju pracownikdéw i osigganiu wysokich
wynikéw. Pasjonuje sie psychologia, co pomaga jej rozumieé potrzeby ludzi i wspieraé
efektywnos¢ zespotéw. taczy swoje zainteresowania z pracg, tworzac srodowisko oparte
na wspodtpracy i zaufaniu.

Laura Rosinska

Bank Millennium

Zwigzana ze sprzedaza od niemal 20 lat, w tym 18 w sektorze bankowym. Od 12 lat
z sukcesami zarzadza zespotami sprzedazowymi w sieciach bankowych wiasnych
i franczyzowych. Brata udziat w rebrandingu Lukas Banku na Credit Agricole Bank
Polska w 2011 roku oraz w fuzji Euro Banku i Banku Millennium w 2019 roku, wspierajac
Partneréw Franczyzowych w procesie zmian. W pracy i zyciu kieruje sie empatia oraz
uwaznoscia na drugiego cztowieka.
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Patrycja Kwiecien
Netia S.A.

Menadzer sprzedazy w call center z kilkuletnim doswiadczeniem, specjalizuje sig
W zarzadzaniu zespotami i optymalizacji proceséw sprzedazowych, co przekiada sie
na wysoka efektywnos¢ i realizacje celéow biznesowych. taczy analityczne podejscie
z budowaniem relacji w zespole, motywujac wspdtpracownikéw do rozwoju. Pasjonatka
rozwoju osobistego, wspiera swojego 9-letniego syna w jego pasji do pitki noznej, ktéra
daje jej rados¢ i inspiracje.

Patryk Sierant

Netia S.A.

Zwiagzany z Netig od 2016 roku, a od marca 2020 pracuje na stanowisku Koordynatora
Telesprzedazy. W tym czasie miat i nadal ma okazje poznac wiele wyjatkowych osdéb. To
wiasnie dzieki Nim z Grupa wigze swoja przysztos¢ zawodowa. Prywatnie jest szczesliwym
ojcem 4-letniej Laury. Jest fanem aktywnego spedzania wolnego czasu.

KATEGORIA

Dyrektor sprzedazy

Agnieszka Belusiak

OEX Cursor S.A.

Ekspert w obszarze Trade Support oraz Event & Promotional Trade Marketingu.
Doswiadczona przy kompleksowej obstudze projektow dla  najwiekszych
miedzynarodowych marek. Specjalista w zakresie promocji konsumenckich.
Upowazniona do nadzoru nad loteriami promocyjnymi. Od 2005 r. w strukturach Grupy
OEX
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Hubert Mokrzycki

Bank Millennium

Z bankowoscig zwigzany od 17 lat, poczatkowo w Euro Banku, a po fuzji w Banku
Millennium. Obecnie petni funkcje Dyrektora Regionalnego w Departamencie
Bankowosci Detalicznej. Z wyksztatcenia socjolog i psycholog spoteczny. W wolnym
czasie pasjonuje sie gotowaniem, przygotowujac potrawy dla bliskich, oraz podrézami,
ktére pozwalaja mu na szybkie tadowanie akumulatoréw w nieznanych zakatkach
przyrody.

Marcin Maka

Bank Millennium

Doswiadczony manager z wieloletnim stazem w sektorze bankowym, specjalizuje sie
w sprzedazy produktéw finansowych dla klientéw firmowych. Lider zorientowany
na rozwdj pracownikdéw i potrzeby klienta, od 2017 roku petni funkcje Dyrektora
w Departamencie Sprzedazy Produktéw Biznesowych w Banku Millennium, z sukcesami
budujac efektywne zespoty. Absolwent Akademii Ekonomicznej w Krakowie, pasjonat
sportu i literatury.

Mateusz Woloszyn

Bank Millennium

Od poczatku kariery zawodowej zwigzany ze sprzedaza, a od 2012 roku z Bankiem
Millennium. Zaczynat jako doradca klienta w placowce detalicznej, zdobywajac
doswiadczenie w zarzadzaniu zespotami sprzedazowymi. Przez ostatnie 5 lat rozwijat
struktury sprzedazy jako Dyrektor Regionalny Bankowosci Klienta Zamoznego. Obecnie
petni role Dyrektora Zdalnej Bankowosci Klienta Zamoznego, odpowiadajac za rozwdj
wspotpracy z klientami affluent. Pasjonat nowych technologii i motoryzacji.
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KATEGORIA

Zespot sprzedazy

Martyna Matysiak

Netia S.A.

Od 2,5 roku petni role Koordynatora Zespotu Telesprzedazy w Netii, zarzadzajac grupa
sprzedawcoéw i wdrazajac strategie prowadzace do wysokich wynikéw. Studiuje
fizjoterapie na piatym roku i regularnie uprawia sport, gtéwnie kolarstwo i bieganie, co
pomaga jej utrzymac réwnowage i energie. W pracy i zyciu prywatnym dazy do ciggtego
rozwoju, wierzac, ze sukces wymaga determinacji i pasji w kazdym aspekcie.

1zabela Trapsia

Netia S.A.

Menadzer w Grupie Netia od 5 lat. Jej pasja jest rozwijanie potencjatu ludzi, dlatego
duza uwage przyktada do motywowania i wspierania swojego zespotu w osigganiu jak
najlepszych wynikéw. Jest osobg komunikatywna, otwarta na nowe wyzwania i zawsze
skoncentrowana na budowaniu trwatych relacji z zespotem. W wolnych chwilach
zajmuje sie genealogia i budowaniem drzewa rodzinnego.

Dariusz Majewski

Orange Polska

Swoja przygode w sprzedazy rozpoczat w 2001 roku, gdy w Biurach Obstugi Klienta
Telekomunikacji Polskiej powstawaty Telepunkty. Doswiadczenie zdobywat w kilku
Salonach Sprzedazy, przechodzac od stanowiska handlowca do menedzera. Obecnie
kieruje Salonem Orange w Sochaczewie, zarzadzajgc czteroosobowym zespotem, ktory
osigga ponadprzecietne wyniki. Ceni etyczng prace, skutecznos¢ oraz orientacje na
wyniki biznesowe.
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Agnieszka Wozniak

Bank Millennium

Od 13 lat zwigzana z sektorem bankowym, obecnie petni funkcje Dyrektora Regionalnego
w Banku Millennium. W pracy stawia na profesjonalizm i etyczng obstuge klienta,
koncentrujac sie na budowaniu dtugofalowych relacji. Codzienne wyzwania stanowia
dla niej motywacje do dziatania, a optymistyczne nastawienie i uSmiech wyrézniaja ja
na tle innych.

Kornela tuczak

Bank Millennium

Absolwentka studidow inzynierskich na Akademii Techniczno-Rolniczejw Bydgoszczy oraz
magisterskich na Akademii Morskiej w Gdyni. Z branza finansowa zwiazana od 2001 roku,
od 2003 pracuje w Banku Millennium. Obecnie petni funkcje Dyrektora Regionalnego
Klienta Zamoznego w Polsce Pétnocnej, zarzadzajac zespotem 19 ekspertow. Pasjonuje
sie kuchniami Swiata oraz rozwojem potencjatu ludzkiego, odkrywajac i wspierajac
talenty swoich pracownikow.
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KATEGORIA

Innowator technologiczny w Customer Experience/Sales

Mariola Graf

Bank Millennium

Kierowniczka zespotu analitykdw biznesowych w Banku Millennium. Zarzadza
zespotem skupiajacym sie na usprawnieniach i innowacjach, tagczac aspekty techniczne
z doswiadczeniem klienta. Posiada kilkuletnie doswiadczenie w bankowosci, kariere
zaczynata jako konsultantka, kierowata zespotem help-desk i uczestniczyta w projektach
takich jak wdrozenie systemu contact center oraz fuzja bankéw. Od 2022 roku nadzoruje
wdrazanie voicebotéw, odpowiadajac za caty proces od definiowania wymagan po
utrzymanie rozwigzania. Ceni prostote oraz wspodtprace zespotowa. Poza pracg interesuje
sie sztuka uzytkowa z czaséw PRL, gdzie prostota spotyka funkcjonalnosc¢.

Martyna Maciuk

Netia S.A.

Zwigzana z branza Call Center od 18 lat, swoja kariere rozpoczynata jako Konsultant
Sprzedazy. Obecnie doswiadczony kierownik wspiera sprzedaz, tworzac i wdrazajac
innowacyjne rozwigzania, ktore optymalizujg procesy. Nieustannie szuka mozliwosci
rozwoju, a umiejetnos¢ skutecznego reagowania pomaga jej radzi¢ sobie w trudnych
sytuacjach. Budowanie dobrych relacji z ludzmi jest dla niej priorytetem i motywacjg do
dalszego dziatania.

27



KATEGORIA

* x

X  Menedzer ds. Obstugi Klienta

Dorota Mruk

Orange Polska

Zwiagzana z telekomunikacja od 16 lat, w tym od 14 lat jako menadzerka w Orange
Polska, gdzie z pasja rozwija zespoty i osiaga ponadprzecietne wyniki. Wspiera doradcéw
w sprzedazy, jakosci i efektywnosci jako lider w projekcie Doradca Wspierajacy.
Radna Rady Miasteczka Orange w Lublinie, angazuje sie w integracje pracownikéw
iinicjatywy CSR. Ceni prostote i skutecznosé, wspotpracujac miedzyobszarowo. Prywatnie
mitosniczka pséw i ksigzek kryminalnych.

Malwina Glowacka

DHL Parcel Polska Sp. z o.0.

Liderka z ponad 15-letnim doswiadczeniem w zarzadzaniu zespotami, specjalizuje sie
w strategii obstugi klienta i wdrazaniu innowacji technologicznych. Zarzadzata zespotami
do 200 oso6b, wspdtpracujac w strukturach krajowych i miedzynarodowych. Prezeska
Fundacji DHL Dostarczamy Dobro, od 10 lat realizuje projekty wsparcia spotecznego
i promuje rozwoj kobiet w zarzadzaniu. Pasjonatka digitalizacji i trendu Customer
Centricity.
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KATEGORIA

Zespot Obstugi Klienta

Klaudia Rybus
Alior Bank

Od 11 lat rozwija kariere w Alior Banku, zdobywajac doswiadczenie od konsultanta po
dyrektora. Obecnie kieruje 20-osobowym zespotem ds. relacji z klientem cyfrowym,
odpowiadajac za procesy onboardingowe i dziatania retencyjne. Specjalizuje sie
w budowaniu efektywnych zespotdw i optymalizacji proceséw obstugi klienta. Prywatnie
szczesliwa zona i mama dwadjki dzieci, wolny czas spedza na aktywnosciach z rodzina.

Agnieszka Milcarz

DHL Parcel Polska Sp. z o.0.

Kierownik Dziatu Obstugi Interwencji Miedzynarodowych w DHL eCommerce Polska,
od kilkunastu lat rozwija kariere w firmie, zdobywajac doswiadczenie w zarzadzaniu
zespotami i obstudze klienta. Odpowiada za realizacje kluczowych wskaznikow,
strategii dziatu i kontakty z klientami. Dzieki silnym umiejetnosciom interpersonalnym
i organizacyjnym skutecznie motywuje zespoty, podejmuje decyzje pod presjg czasu
i utrzymuje wysoki standard obstugi. Uczestniczy w projektach cross-funkcyjnych,
rozwijajac kompetencje przywaoddcze.
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KATEGORIA

* x

X  Trener sprzedazy

Wojciech Grzybowski
AleGRA

Doswiadczony trener sprzedazy z ponad 20-letnim stazem, specjalizuje sie w rozwijaniu
kompetencji sprzedazowych, negocjacyjnych i biznesowych. Twdérca nagradzanych gier
edukacyjnych, takich jak ,Wschod Dzikiego Zachodu” oraz projektu ,RozeGRA]j dobra
lekcje". Absolwent Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, szkoty treneréow WIFI w Wiedniu
i studidw coachingu w Instytucie Mukoid. Prywatnie maz, ojciec, pasjonat podrézy,
windsurfingu i kulinariow.

Justyna Jablornska

Netia S.A.

Od 12 lat pracuje w firmie Netia S.A. , obecnie na stanowisku Trenera ds. Rozwoju
Kompetencji i Sprzedazy w Dziale Telesprzedazy. Prowadzi szkolenia sprzedazowe -
wdrozeniowe oraz celowane podwyzszajgce kompetencje twarde i miekkie w zespotach
sprzedazowych. Dodatkowo w swojej pracy wykorzystuje Analityke Mowy. Interesuja ja
innowacyjne narzedzia szkoleniowe, ktére wspieraja i uatrakcyjniaja szkolenia.

Mariola Tusinska

Netia S.A.

Certyfikowany trener biznesu, obecnie Trener Rozwoju Kompetencji w Netia SA, gdzie
prowadzi szkolenia wdrozeniowe, teambuildingowe i programy coachingowe dla
menedzeréw. Absolwentka psychologii na Akademii WSEI w Lublinie, co wzbogaca jej
umiejetnosci w facylitacji szkolen. Pasjonuje sie biegami gorskimi, zeglarstwem oraz
dziatalnoscig charytatywna. Cztonkini Stowarzyszenia Biegaczy OstroBiec, organizuje
szkolenia dla mtodziezy i rodzin.
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Patrycja Michalak

OEX Voice Contact Center

Trener z 14-letnim doswiadczeniem w branzy contact center. Koncentruje sie¢ na
odkrywaniu potencjatu innych oraz inspirowaniu ich do sukceséw. Jako cztonek zespotu
Quality&Training w HR wspodtpracuje z réznymi dziatami, rozwijajac kompetencje
pracownikéw. Wiedze zdobyta na Uniwersytecie toédzkim i w innych instytucjach,
uczestniczac w szkoleniach, takich jak NVC czy Coaching Zespotowy.

KATEGORIA

o

;'< Innowacje w Dziedzinie Sprzedazy

Anna Brzéska

Alior Bank

Od zawsze zwigzana z branza finansowa. Od 2011 roku pracuje w Alior Banku, gdzie
sprawuje piecze nad zespotem ukierunkowanym na rozwdj proceséw zdalnych.
Giéwne punkty zainteresowania obejmuja kreowanie i realizowanie projektéw oraz
proceséw rozwijajacych sprzedaz zdalnag, wypracowywanie i wdrazanie nowych
rozwigzan zgodnych ze strategig organizacji, przygotowanie i opiniowanie regulacji
oraz procesdéw, a takze wsparcie jednostek bezposrednio odpowiedzialnych za
sprzedaz zdalna. Anna jest absolwentka Wyzszej Szkoty Pedagogicznej im. J. Korczaka
w Warszawie, gdzie skonczyta kierunek Doradztwo zawodowe z coachingiem a takze
w roku 2022 uzyskata dyplom MBA na Wyzszej Szkole Biznesu - National Louis University
w Nowym Saczu.

Anna Gérecka

Orange Polska

Od ponad dwoéch dekad zwigzana z Orange Polska, od obstugi klientéw na infolinii, przez
zarzadzanie zespotem ds. obstugi i sprzedazy, po role Gtownego Specjalisty Customer
Journey. Tworzy pozytywne doswiadczenia klientéw, zwigkszajac sprzedaz i lojalnoscé.
Ceni prace w zespotach miedzyobszarowych, relacje z ludzmi i wspdlne osigganie celdw.
Z pasja inicjuje zmiany przektadajace sie na sukcesy. Prywatnie mitosniczka biegania,
Bieszczad, kotow i ksigzek.
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KATEGORIA

igital

S‘i Menedzer Sprzedazy e-commerce i D

Pawel Szczygiel

Alior Bank

Cate zycie zawodowe powigzane z finansami. Od 11 lat w Alior Banku gdzie przeszedt
kilka szczebli sciezki kariery. Obecnie zarzadza zespotem, ktéry dziata w dynamiczny
obszarze digital promujac produkty oraz budujac i rozwijajac automatyczne procesy
sprzedazowe. Zaangazowanie, energia, dobra atmosfera w zespole i systematyczne
osiggnie zatozonych celéw to kluczowe elementy dnia codziennego. Prywatnie fan
sportu w szczegolnosci pitki noznej, gdzie rowniez wymagane sg podobne cechy jak w
zyciu zawodowym.

KATEGORIA

S‘& Customer Experience Sales Support / Data and Analysis

Marcin Wolanski

Alior Bank

Od 12 lat zwigzany z Alior Bankiem, przeszedtdroge od konsultanta infolinii do kierownika
Dziatu Raportowania, gdzie od 2,5 roku odpowiada za analize danych, raportowanie
i wsparcie narzedziowe kanatdéw sprzedazy. Dzieki doswiadczeniu w réznych rolach
rozumie potrzeby klientdw i interesariuszy. Pasjonat analizy danych, ceni innowacyjnos¢
i profesjonalizm, wspierajac transformacje cyfrowa w bankowosci, zwlaszcza w obszarze
sprzedazy.
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Ewelina Krawiec

Netia S.A.

Koordynator Rozwoju Telesprzedazy w Netia S.A. Wspiera projekty takie jak TS Digital
w sferze e-commerce oraz wykorzystanie nowych rozwigzan systemowych w codziennej
pracy. Wsparcie jest dla niej zawsze na pierwszym miejscu, a takze rozwdj zaréwno wiasny
jak i catego zespotu. Potrafi dzieli¢ sie dobrymi praktykami oraz swoim doswiadczeniem
dla osiggnigcia wspdlnego celu.

Seweryn Slesicki

Bank Millennium

Od 7 lat zwigzany z Bankiem Millennium, gdzie rozpoczat kariere jako konsultant
telemarketingu. Od 4 lat wspiera zespoty, optymalizujgc procesy sprzedazowe przez
telefon. Prywatnie mitosnik pitki noznej i opiekun dwdch ukochanych pieskéow.

KATEGORIA

’>'<: Doradca Klienta w Banku

Damian Blicharz

Bank Millennium

Od pieciu lat z sukcesami petni role opiekuna klienta w Oddziale Banku Millennium
w Lublinie. Z pasja realizuje cele biznesowe, co przektada sie na wysokie pozycje
wrankingachorazlicznewyréznienia.Relacjezklientamibudujewoparciuoprofesjonalizmn
idogtebne zrozumienie ich potrzeb, co pozwala mu cieszyc¢ sie ich zaufaniem ilojalnoscia.
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2010-2025

| S
Zwigzek Przedsiebiorcéw i Pracodawcow

Warszawa / Bruksela / Kijow

ZPP jest wiodgcq i najbardziej aktywngq organizacjqg pracodawcow w Polsce.
Od 15 lat zrzeszamy firmy kazdej wielkoSci i z kazdego sektora gospodarki oraz
branzowe organizacje pracodawcéw. JesteSmy najsilniejszym gtosem polskiego
biznesu w Brukseli, gdzie co roku organizujemy kilkadziesigt wydarzen
angazujgcych kluczowych decydentéw i liderow opinii. Jako jedyna organizacja
biznesu w Polsce prowadzimy biuro w Kijowie, w ktérym na miejscu wspieramy rozwoj
polsko-ukraifiskich relacji gospodarczych.

Celem ZPP jest uczynienie z Polski najbardziej przyjaznego biznesowi kraju na wiecie.
Dqgzymy do tego poprzez mozliwie najskuteczniejsze reprezentowanie intereséw
naszych Cztonkow.

E $ledz nasze social media

/PP

Odwiedz nas na
www.zpp.het.pl

Ofacebook 0 X (twitter)
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Jakub Plewinski

Bank Millennium

Absolwent Uniwersytetu Szczecinskiego, petni funkcje Specjalisty Bankowosci
Detalicznej w Banku Millennium jako Opiekun Klienta. Aktywnie spedza czas wolny,
pasjonujac sie podrézami, pieszymi wycieczkami gorskimi, basenem i sitownia. W pracy
kieruje sie profesjonalizmnem, empatia, odpowiedzialnoscig i zaangazowaniem, dbajac
o satysfakcje klientéw. Wierzy, ze klucz do sukcesu to relacyjnos¢ oparta na zaufaniu,
partnerstwie i otwartosci.

I1zabela Dtugosz

Bank Millennium

Od 25 lat zwigzana z bankowoscia, petnita rézne role, od asystenta bankowego
po dyrektora oddziatu, jednak najwiekszg satysfakcje czerpie z obstugi klientow
hipotecznych jako Ekspert Produktow Hipotecznych. Prywatnie mama dwodch cérek,
pasjonuje sie joga, reiki i litoterapia, ktére pomagaja jej zachowac réwnowage. Uwielbia
piesze wedrowki oraz twoérczos¢ Gustava Klimta, ktérej symbolika i zmystowos¢ sa dla
niej inspiracja.

Michat Wisniewski

Bank Millennium

Ekspert Bankowosci Prestige w Departamencie Klienta Zamoznego w Banku
Millennium. Absolwent SGH oraz Wydziatu Nauk Ekonomicznych SGGW, z 13-letnim

doswiadczeniem w branzy bankowej. Sukces w sprzedazy stanowi jego site i motywacje
do dalszego rozwoju. Prywatnie pasjonuje sie akwarystyka morska i wedkarstwem.
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KATEGORIA

S<" Menedzer Zespotu Sprzedazy w Banku

Joanna Halamus- Zuchowska

Bank Millennium

Jest pasjonatka budowania silnych relacji z klientami i zespotem, co przektada
sie na wysoka motywacje i zaangazowanie. Stawia na rozwdj zaréwno wiasny, jak
i wspotpracownikow, wierzac, ze wspodlne dazenie do celdw przynosi najlepsze rezultaty.
Odwaga, kreatywnos¢ i determinacja wyrdzniaja ja na tle innych. Prywatnie uwielbia
chwile na stoncu oraz odkrywanie Swiata z najblizszymi. Kazdy dzien traktuje jako nowa
przygode petna mozliwosci do nauki i rozwoju.

Cezary Zochowski

Bank Millennium

Swiadomy i skuteczny menedzer, od 14 lat zwigzany z Bankiem Millennium. Buduje
zmotywowane zespoty osiggajace ponadprzecietne wyniki i regularnie zdobywa
wyréznienia, w tym w konkursach sprzedazowych. Stawia na etyke, rozwoj kompetencji,
jakos¢ i efektywno$¢, dbajac o pracownikéw i klientdow. Pasjonat ekonomii, strateg
z wyboru, lider z doswiadczenia. W wolnym czasie amator pitkarz, crossfiter i entuzjasta
rynkoéw finansowych oraz nowych technologii.

Agnieszka Gleba

Bank Millennium

Absolwentka Wyzszej Szkoty Spoteczno-Ekonomicznej w Warszawie, od 2007 roku
kieruje oddziatem Banku Millennium w Oswiecimiu. Od 20 lat zwigzana z bankowoscia,
zarzadzaniem i obstuga klienta. Stale poszerza wiedze i chetnie dzieli sie nig z innymi.
Kieruje sie etyka, budowaniem trwatych relacji i konsekwencja w dziataniu. Dba o rozwdj
wspodtpracownikéw, odnoszac sukcesy w sprzedazy. Prywatnie mama dwdch synéw
i mitosniczka kryminatéw.

Hanna Wegliniska

Bank Millennium

Od 14 lat rozwija sie zawodowo w bankowosci, obecnie petnigc funkcje
Kierownika Oddziatu Banku Millennium w Szczecinie. Zarzadza zespotem,
ktéry dzieki skutecznej wspodtpracy i komunikacji osigga sukcesy. Prywatnie
szczesliwa zona i mama 5-letniego Borysa. Pasjonuje sie siatkowka, grajac
w Il lidze amatorskiej, oraz rozwija umiejetnosci kulinarne, zachwycajac bliskich
pysznymi daniami. Czas spedzany z rodzing i przyjaciotmi umila $piewem.
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KIROV & PARTNERS

PEOPLE-BUSINESS-GROWTH

Transformacja organizacji i kultury organizacyjnej w oparciu
o wartosci Spiral Dynamics - Value Match

Akademia Negocjacji Budowania Relacji i Kreowania Wartosci w Biznesie

Akademia éwiadomego Przywddztwa i Wspdtpracy Zespotowej

Life and Business Energy Management Program

Life Energy Management — Calligraphy Health System BADAMY | WARTOSCI

| KULTURE ORGANIZACJI

Menedzer w roli mentora

Negocjacjach w biznesie

Motywowaniu i budowaniu zaangazowanych zespotow
Budowaniu swiadomego przywddztwa

Zarzadzaniu wtasng energia, stresem i odpornoscia psychiczna
Organizacji pracy zdalnej i hybrydowej

Zarzadzaniu réznorodnoscia

Badaniu i transformacji kultury organizacyjnej opartej o wartosci

Indywidualnych procesach rozwojowych - mentoring i coaching

Value Match® LifeEnergyBarometer®

FRIS® - Style Myslenia® PCM - Process Communication Model®
REISS Motivation Profile® MTQ 48Plus - Odpornos¢ Psychiczna
Facet5° Talenty Gallupa - StrenghtsFinder®
15FQ+°

wiecej na

LifeEnergyBarometer® to nasze autorskie narzedzie zaprojektowane aby$ mogt/a
zastanowic sig, zmierzy¢ poziom swojego dobrostanu i otrzymac wskazéwki jak podniesé

poziom satysfakcji w 7 obszarach swojego zycia!

® relacje spoteczne ® rozwoj osobisty

® satysfakcja z pracy ® poczucle sensu

® rownowaga pomiedzy zyciem ® fizologia
zawodowym i osobistym ® emocje

KIROV.PI® @ Fundacja PASJA LIFEENERGY.PI®

STRATEGIC NEGOTIATORS ~/ DO EDUKACJI I ROZWOJU
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KATEGORIA

Dyrektor Sprzedazy w Banku

Katarzyna Kozowy

Alior Bank

Menedzerka z wieloletnim doswiadczeniem w zarzadzaniu jednostkami sprzedazy,
w tym cyfrowej. Skutecznie osigga cele, zwiekszajac efektywnos¢ pracy bankierow
i optymalizujac procesy z naciskiem na jakos¢ i wartos¢ dla klientéw. Jurorka
w konkursach branzowych i mentorka w programach rozwojowych, wspiera rozwadj
wspotpracownikéw. Absolwentka Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach oraz
MBA w Wyzszej Szkole Biznesu w Nowym Saczu.

Mateusz Opic

OEX Cursor S.A.

Dyrektor Sprzedazy w Banku Handlowym w Warszawie S.A., z ponad 17-letnim
doswiadczeniem w zarzgdzaniu zespotami i procesami sprzedazy. Ekspert w analizie
danych, strategiach biznesowych i projektach szkoleniowych f{aczacych teorie
z praktyka. Twoérca innowacyjnych rozwigzan, takich jak ,best2thebest,” zwiekszajacych
efektywnos¢ sprzedazy. Studiuje psychologie biznesu, zgtebiajac neuropsychologiczne
mechanizmy podejmowania decyzji. Pasjonat pracy zgodnie z mottem: ,Wybierz prace,
ktora kochasz...".
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'my metody aktywne,

roponujemy Uczestnikom szkolen
z inne aktywne formy treningu.

(¢ odpowiednie grupy kompetengji.

priorytetem,
35U najwyzszym wyrdznieniem!
3c nadzieje, ze bedziemy mogli
adczeniem i wiedza.







