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the man
behind
the hero.

A NETFLIX DOCUMENTARY
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«RZECZYWISTOSC CZESTO UJAWNIA SWOJE SEKRETY

PRAKTYKOM, PRAWIE NIGDY TEORETYKOM, CZEGO

NIE SA W STANIE ZROZUMIEC LUDZIE, KTORZY NIE
PODEJMUJA OSOBISTEGO RYZYKA".

NASSIM NICHOLAS TALEB,
AUTOR CZARNEGO tABEDZIA
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Top 10 skills

Analytical thinking and innovation

& o Active learning and learning strategies

Complex problem-solving

Critical thinking and analysis

Creativity, originality and initiative

“  Leadership and social influence
Technology use, monitoring and control

Technology design and programming
Type of skill

@ Problem-solving
@ Sok-management Resilience, stress tolerance and flexibility
Working with people

@ Technology use and d Reasoning, problem-solving and ideation

Source: Future of Jobs Report 2020, World Economic Forum
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na pytania odbiorcow

Jok tworzyc tresci w inbound
marketingu i sprzedazy odpowiadajgce

Wstep do polskiego wydania: Jacek Kotarbinski

Mefoda TAYA - They Ask, You Answer
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Pawet Jaczewski % - 1. B  MT Biznes

Ksiazki dla biznesu @ BOOKuje czas moich klientéw na dobra ksigzke
W

. : . . L Akademia Leona
biznesowa. @ Menadzer ds. Klienta Biznesowego w Wydawnictwie

Kozminskiego (Kozminski

MT BizneS University) «
Warszawa | okolice - Informacje kontaktowe
500+ kontakty

k‘ tukasz Zutawnik, Marta Gulanczyk 1 258innych wspdlnych kontaktow

> Wyslij profil w wiadomosci

4 Wyroznione inf¢ |, Zapisz jako PDF

je razem w MT Biznes
Bwski rozpoczat(-eta) prace w MT
at 1 1 miesiac po Tobie

i [
e Pawel Jacze) ! Udziel pochwaty

pracy w MT

99 Popros o rekomendacje

<1 Wiador

7 Wiadomoéc’)

Zarekomendu]

®
Q Obserwujesz

wne informacje (3) =

o Usun kontakt












Centrum Wszechswiata
dla Rodzicow

Zrédto: Pixa bay.com
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RANKING KSIAZEK
przeczytanych

VA A 2023

Wielki Ranking Przeczytanych Ksigzek 2023

Pawet Jaczewski na LinkedIn = Do przeczytania w 10 min.

KSIAZK'
[ B

SUUZINESU

" Shimea)

Pawet Jaczewski

Ksigzki dla biznesu BOOKuje czas
moich klientdw na dobrg ksigzke

u'y/
biznesowa. Menadzer ds. Klienta /0[;;

Biznesowego w Wydawnictwie MT
Biznes

Wyswietl peiny profil

¥ Ranking ksigzek przeczytanych w 2023 roku. 118 ksigzek, 31.673 przeczytanych stron. Co tu zna...

P Ty : SF - ; 3 . - .
&gag.(!) Pawet Berus 1 157 innych os6b 111 komentarzy - 3 udostepnienia na LinkedIn




‘ Ranking = helicopter view
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> 209.2K D7372.5K

Jak zmieniaty sie wyo... 2 triki psychologiczne ...  Najciekawszy ekspery...

Iza znalazla sposadb, ja...
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?HH‘BY Gruby Tom
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SPRZEDAWAJ SKUTECZNIEJ

dziegki stawianiu wiasciwych pytan
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analizy 35 tysiecy rozmow handlowych

A% .

przeprowadzonych przez
10 tysiecy sprzedawcow w 23 krajach.
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SPRZEDAWAJ SKUTECZNIEJ

dzieki stawianiu wiasciwych pytan
we wiasciwym czasie

Metoda sprzedazy opracowana na podstawie
analizy 35 tysiecy rozmow handlowych
przeprowadzonych przez
10 tysiecy sprzedawcow w 23 krajach.
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