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      1. Wstęp

    
    Sukces firmy zależy od kilku czynników. Kluczowe jest umiejętne rozpoznanie potrzebnych kompetencji . Przyjrzenie się swoim pracownikom i priorytetom panującym w firmie pomoże w osiągnięciu sukcesu w sprzedaży i efektywności. Zadanie sobie odpowiednich pytań, określenie potrzebnych czynników, znajomość cech osiągania sukcesu oraz trendów panujących w dziedzinie kompetencji - pomoże ci osiągnąć efektywną firmę i sukces w sprzedaży. Wiedza na temat kompetencji to kluczowe zagadnienie w osiąganiu sukcesu przez przedsiębiorstwa.

  

    
        
  
    
      2. Ustalanie priorytetów firmy

    
    Jak uważa Grzegorz Filipowicz:

    
      „Warto jednak przyjąć, że zanim zainwestujemy, na przykład w rozbudowany program szkoleniowy dla naszych pracowników, należałoby się uważnie przyjrzeć temu, jakie kompetencje będziemy rozwijać.” — Buisness coaching 2010.

    

    

    
      







      Koniec darmowego fragmentu książki.

      Zachęcamy do zakupu pełnej wersji.
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