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O Business Partners

Konsorcjum szkoleniowo-doradcze Business Partners powstato w 2009 roku w odpowiedzi
na ptyngce z rynku potrzeby praktycznych rozwigzan dla biznesu.

Za naszg marka stojg liczby i fakty:

)

Od poczatku istnienia firmy oceny szkolen uzyskane z ankiet ewaluacyjnych wypetnianych
przez uczestnikdw ani razu nie spadty ponizej Sredniej 4.5 w skali 1-6, tylko 2 razy spadty
ponizej 5.0, a w 70% przypadkow przekraczaty srednig 5.5.

Do 2017 roku na ponad 700 szkoleniach zamknietych i otwartych, nasi trenerzy przeszkolili
ponad 10.000 osdb.

JesteSmy pierwszg na polskim rynku szkoleniowym, ktdéra odwazyta sie dziata¢c na
zasadzie Success Fee! Przy szkoleniach ,szytych na miare” dla klientow biznesowych, Klient
nie tylko nie ptaci za szkolenie, jesli uczestnicy nie s3 w petni usatysfakcjonowani, ale
dodatkowo w takim przypadku, w ramach rekompensaty za czas pracownikéw, pokrywamy
koszty organizacyjne szkolenia!

Jestesmy pierwszg na polskim rynku firmg szkoleniowg, ktéra posiada w 100% transparentng
polityke cenowa, takze w przypadku szkolen dla grup zamknietych. Jesli jestes$ zainteresowany
gotowym rozwigzaniem, od razu poznasz wielkos¢ inwestycji. Indywidualnie wyceniamy
jedynie szyte na miare, skomplikowane projekty edukacyjne.

Naszg marke budujg nasi trenerzy. Kazdy ze zrzeszonych w Firmie trenerdw posiada wieloletnie
praktyczne doswiadczenie w branzy, dla ktdérej prowadzi szkolenia oraz jest ekspertem
z przynajmniej 10-letnim dos$wiadczeniem w zakresie edukacji dorostych, pracujgcym wczesniej dla
takich miedzynarodowych marek szkoleniowych jak Brian Tracy International, Bright Leadership
czy Rogen Si.

Naszymi klientami s3 firmy z branzy IT, HR, finansowej, medycznej,

farmaceutycznej, spozywczej, energetycznej, telekomunikacyjne;j,
produkcyjnej, motoryzacyjnej i wiele innych.
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Nasze metody

Diagnoza sytuacji - Ten etap jest dla Klienta zawsze bezpfatny.

W zaleznosci od potrzeb Klienta, diagnoza sytuacji przebiegaé moze na kilka sposobéw. Mozemy
skonstruowaé dopasowane do sytuacji badanie ankietowe i przeprowadzi¢ je metoda 90, 180,lub 360
stopni, mozemy takze przeprowadzi¢ standardowe wywiady drogg mailowa lub/i telefoniczna.

Finalny scenariusz szkolenia powstaje zawsze na podstawie analizy odpowiedzi uzyskanych od oséb
badanych i jest ostatecznie konsultowany i zatwierdzany przez Zleceniodawce.

Wdrozenie rozwigzania — W zaleznosci od potrzeb Klienta, mozemy zajgé sie nie tylko
przeprowadzeniem, ale takze organizacjg i obstugg logistyczng szkolenia. Korzystamy z rabatéw wielu
wyprébowanych osrodkéw hotelowo-konferencyjnych na terenie catej Polski, o réznorodnym
standardzie i rozmiarze.

Co do samych szkolen, nasze metody pracy zawierajg ponad 20 réinorodnych technik (ich
szczegdtowy opis znajdziesz na naszej stronie www), dzieki ktdrym na naszych treningach nie ma
nudy. Wyktad ograniczony jest do minimum, a ponad 90% czasu trwania szkolenia to ¢wiczenia
interaktywne, dzieki ktérym zapada ono w pamiec¢ i przektada sie na mierzalne efekty. Przypadki
omawiane i ¢wiczone w trakcie szkolenia osadzone sg w realiach zawodowych firmy Klienta.

Ewaluacja - Na koniec kazdego szkolenia przeprowadzana jest anonimowa ewaluacyjna, na
podstawie ktérej, korzystajgc z opcji Success Fee, ustalana jest ptatnos¢ za szkolenie. Ocene ogdlng
szkolenia, brang pod uwage przySuccess Fee, stanowi S$rednia arytmetyczna wyciggnieta
ze wszystkich skal, znajdujgcych sie w ankiecie ewaluacyjne;j.

Raport - Do 7 dni od zakonczenia szkolenia, Klient otrzymuje raport z jego przebiegu. Raport zawiera
wyliczone $rednie ze wszystkich skal w ankiecie ewaluacyjnej, wazniejsze komentarze a takze
obserwacje trenera i rekomendacje rozwojowe dla uczestnikéw ogdtem.

UWAGA: w raporcie nigdy nie zawieramy personalnych komentarzy dotyczgcych zachowan
poszczegdblnych uczestnikow w trakcie szkolenia, poniewaz jest to sprzeczne z zasadg poufnosci, jaka
zawsze zawieramy z uczestnikami podczas kontraktu na poczatku szkolenia. Od tej zasady nie
uznajemy odstepstw. Gfoéwnie dzieki temu, Zze uczestnicy majg pewno$é, izich komentarze
i zachowania nie trafig do ich przetozonych, atmosfera na naszych szkoleniach - a co za tym idzie -
takze ich efektywnos$é, jest tak doskonata.

Follow up - W ramach utrwalenia kompetencji nabytych podczas szkolenia, zapewniamy do 3
miesiecy od jego terminu, bezptatng konsultacje uczestnikdw z trenerem w formie telefonicznej lub
mailowej (w tgcznym czasie nie przekraczajgcym 1 godziny lub do 5 odpowiedzi e-mailem).

Jako dodatkowsa gratyfikacje dla uczestnikéw, na wszystkich szkoleniach na ktérych uzyta byta kamera
lub dyktafon, zapewniamy bezptatny dostep do wifasnego nagrania opatrzonego komentarzem
trenera.

www.trainyou.pl
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Success Fee

Kazde ze szkolen ujetych w ofercie proponujemy na warunkach Success Fee.

W przypadku, jesli dane szkolenie zostanie ocenione w ankietach
ewaluacyjnych w przedziale 4.0 — 4.5 (w skali 1 — 6), jedyny koszt, jaki
ponosi Panstwa firma to koszt materiatow i rekwizytéw wykorzystanych
podczas szkolenia (10% wartosci szkolenia).

Jesli szkolenie zostanie ocenione ponizej 4.0, nie ponosicie Panstwo
z tytutu szkolenia zadnych kosztow.

Jesli szkolenie ocenione zostanie ponizej 3.0 — dodatkowo przystuguje
Panstwu refundacja udokumentowanych kosztéw organizacji szkolenia (sala
szkoleniowa, catering) do kwoty 2000 PLN netto.

www.trainyou.pl
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ABC handlowca

QOWRG,

@

Szkolenie zawiera kompendium podstawowej wiedzy z zakresu sprzedazy B2B lub (w zaleznosci od potrzeb klienta) B2C.
Przeznaczone jest dla 0séb rozpoczynajacych swojg przygode w handlu oraz mniej doswiadczonych handlowcéw, ktérych
efektywnosé pozostawia wiele do Zyczenia i niezbedne jest uporzadkowanie wiedzy i wzmocnienie poszczegdlnych
umiejetnosci.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg proces sprzedazy, nauczg sie planowac i przewidywac jego kolejne etapy, kreowac

i odkrywaé potrzeby klienta, komunikowaé¢ sie w jezyku korzysci

a takze poznajg bazowe techniki perswazji

psychologicznej pozwalajace na otwarcie i domkniecie sprzedazy oraz zbudowanie dtugofalowej relacji z klientem.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteridw:

B]

B3]

Rozpoczynaja swojg przygode zawodowa w branzy
handlowe;j.

Posiadajg doswiadczenie handlowe, lecz ich wiedza
i umiejetnosci wymagajg uporzagdkowania i ugruntowania.

Sprzedajg w sposob intuicyjny, pozbawiony wzorcéw
i fundamentu teorii sprzedazy.

Ich efektywnos$¢ handlowa jest zbyt niska w stosunku do
mozliwosci rynkowych.

Nie lubig sprzedawaé, a pomimo to muszg odnalez¢ sie w
tej branzy.

Wskutek niepowodzern w domykaniu kontraktow, ich
motywacja do pracy spadta.

Nie wiedzg na czym polega jezyk korzysci, lub nie uzywaja
go na co dzien.

Majg problem z otwarciem lub domknieciem rozmowy
handlowe;j.

Nie potrafiag wzbudza¢ odpowiedniego zainteresowaniem
produktem juz na etapie wysytania oferty i prowadzenia
rozméw wstepnych.

B)
J)

Po szkoleniu uczestnicy:

Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

Sq bardziej skuteczni, udaje im sie zamknaé wiecej
kontraktéw.

Potrafig dobrac jezyk korzysci do produktu i klienta.

Potrafia swobodnie operowa¢ pytaniami na etapie
badania potrzeb i domykania sprzedazy.

Potrafia dopasowa¢ podstawowe techniki wywierania
wptywu do sytuacji i rodzaju klienta.

Buduja dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie
jednorazowym domknieciem sprzedazy.

Znajg swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu
do poszczegdlnych etapow procesu sprzedazy.

Potrafia zainteresowa¢ klienta kazdym mozliwym

produktem/ustuga.

Potrafig, korzystajac z jezyka perswazji, skonstruowacé
skuteczng oferte pisemna.

Sq bardziej pewni siebie, posiadajg solidne zaplecze
z zakresu warsztatu skutecznego handlowca.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikdw symulacjami rozmowy z klientem, ktdre nagrywane sg na
video i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikow i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma
bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 8.480 PLN netto / 2 dni

9.400 PLN netto /2 dni

(4.700 PLN netto / 1 dzien)
(4.240 PLN netto / 1 dzien)

Vil =

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.
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Program szkolenia

QOWRG.

Dzien 1

® Prezentacja celéw i zatozer catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Na czym polega jezyk korzysci. Czym jest cecha i zaleta produktu w odniesieniu do korzysci dla
klienta.

® Pisanie perswazyjnych ofert — jak dopasowa¢ jezyk perswazji do celu, ktdry chcemy osiagnac i
produktu/ustugi, ktory/q chcemy sprzedac.

® Praca indywidualna — kazdy z uczestnikdw przygotowuje perswazyjng oferte wg przygotowanego
wzorca.

® Proces handlowy — etapy, zagrozenia.

® Otwieranie sprzedazy — od rozmowy telefonicznej do podpisania kontraktu. Rodzaje
i efektywnos¢ pytan otwierajgcych proces sprzedazy.

® Jak poprowadzi¢ rozmowe wstepng, aby zainteresowaé¢ klienta produktem/ustuga
i doprowadzi¢ do spotkania.

® Spotkanie handlowe — schemat, zagrozenia, szanse. Jak sie przygotowa¢, jak wykorzystaé okazje.

® Rozpoznawanie typéw klientéw i ich potrzeb na podstawie zachowania i zadawanych pytan.
Dopasowanie do klienta.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Jak wyglada dobrze przeprowadzona prezentacja handlowa. Na co zwracaé uwage, czego unikaé.
Jak odczytywadé sygnaty klientéw.

® Budowanie wizerunku handlowca i firmy podczas prezentacji handlowej. Savoir vivre oraz
elementy budujgce prestiz i wzbudzajgce sympatie klienta.

® Pytania otwarte i zamkniete na etapie rozmowy face to face — budowanie zainteresowania.

® Podstawy negocjacji handlowych — na co sie godzi¢, kiedy graé¢ na zwtoke, kiedy kategorycznie
odmowié.

® Symulacje rozméw handlowych bazujgcych na sytuacjach zaczerpnietych z codziennej praktyki
zawodowe] uczestnikdw. Symulacje sg nagrywane na video, nastepnie odtwarzane
i szczegdtowo omawiane przez trenera i pozostatych uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Szkolenie powstato przy wspdtpracy z najlepszymi aktywnymi sprzedawcami, przedstawicielami handlowymi i doradcami
klienta z 5 branz (IT, finansowej, konsultingowej, rekrutacyjnej i medycznej). Stanowi zbiér najskuteczniejszych
dostepnych na rynku technik pozyskiwania klienta i zamykania sprzedazy, skonfrontowanych z teorig skutecznej
komunikacji i wywierania wptywu spotecznego. Tym samym jest to jeden z najbardziej praktycznych i dopasowanych do
realiow polskiego rynku treningdw, sposrod wszystkich dostepnych na rynku szkolen sprzedazowych.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

B3]

Do ich obowigzkéw nalezy sprzedaz produktéw/ustug,
niezaleznie od rodzaju sprzedazy (B2B, B2C, telefoniczna,
bezposrednia itp.) i branzy.

Nie znajg teorii skutecznej perswazji lub nie potrafig
przetozyc jej na praktyke.

Sprzedajg w sposob intuicyjny, pozbawiony wzorcéw
i fundamentu teorii sprzedazy.

Ich efektywnos¢ handlowa jest zbyt niska w stosunku do
mozliwosci rynkowych.

Sa  skutecznymi  handlowcami, ale  potrzebuja

odswiezy¢/doszlifowad swdj warsztat.

Nie lubig sprzedawaé, a pomimo to muszg odnalez¢ sie w
tej branzy.

Wskutek niepowodzern w domykaniu kontraktow, ich
motywacja do pracy spadta.

Interesujg sie psychologia wywierania wptywu i chciatyby
podzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami z innymi
praktykami z tej branzy.

B]
B)

Po szkoleniu uczestnicy:

Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

Sq bardziej skuteczni, udaje im sie zamknaé wiecej
kontraktéw.

Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki
perswazji psychologicznej.

Potrafig swobodnie rozmawia¢ z kazdym typem
osobowosciowym klienta, dopasowujgc do niego jezyk
perswazji.

Potrafia dopasowac techniki wywierania wptywu do
sytuacji i rodzaju klienta.

Budujg dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie
jednorazowym domknieciem sprzedazy.

Znajg swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu
do poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy.

Potrafig zainteresowa¢ klienta kazdym mozliwym

produktem/ustuga.

Potrafig, korzystajac z jezyka perswazji, skonstruowac
skuteczng oferte pisemna.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realidéw pracy uczestnikéw symulacjami rozmowy z klientem, ktére nagrywane s3g na
video i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikdw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma
bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 9.000 PLN netto / 2 dni

10.000 PLN netto /2 dni

(5.000 PLN netto / 1 dzien)
(4.500 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.
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Program szkolenia
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Dzien 1

® Prezentacja celéw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Roéznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styléw komunikacyjnych klientéw.

® Geneza réznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientéw bazujacej na psychologicznym
modelu biznesowym Insights Discovery™.

® Style komunikacyjne kazdego z czterech typdéw, sposoby docierania i przekonywania kazdego
typu, ze szczegdlnym akcentem na zrozumienie i dopasowanie sie do stylu antagonistycznego.

® Jezyk korzysci — przypomnienie teorii jezyka korzyéci, dopasowanie korzysci z realnych
produktéw/ustug, ktdérych sprzedaza zajmujg sie uczestnicy szkolenia, do rdinych typdéw
klientow.

® Przygotowanie prezentacji handlowej dla typu antagonistycznego, z wykorzystaniem wiedzy
dotyczacej réznic indywidualnych i dopasowanego do nich jezyka korzysci.

® Omowienie prezentacji, feedback dla uczestnikéw

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Teoria i praktyka komunikacji perswazyjnej: stowa ktérych nalezy uzywaé $wiadomie w celu
otwierania i zamykania sprzedazy.

® Value proposition — wykorzystywanie jezyka perswazji w celu konstruowania oferty handlowe;j.

® Psychologia tzw. wyboru pozornego: wykorzystywanie alternatywy, kontrastu i prowokaciji.

® Zasady wywierania wptywu spotecznego, teoria prof. R. Cialdiniego w praktyce handlowe;j.

@ Techniki perswazji bazujace na zasadach Cialdiniego: jak i kiedy z nich korzysta¢, silne
i stabsze strony sprzedazy opartej na perswazji psychologiczne;.

® Symulacje rozméw handlowych bazujgcych na sytuacjach zaczerpnietych z codziennej praktyki
zawodowe] uczestnikdw. Symulacje s3g nagrywane na video, nastepnie odtwarzane
i szczegdtowo omawiane przez trenera i pozostatych uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.
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Telemarketing i sztuka umawiania spotkan I‘{
’

Szkolenie zaprojektowane przez doswiadczonego menedzera sprzedazy, handlowca i telemarketeraswsjedne) osopie,
ktérego doswiadczenie obejmuje budowanie zespotéw call center i wytyczanie standardéw pracy telemarketeréw dla
jednych z najwiekszych korporacji w Polsce.

Celem szkolenia jest zwiekszenie skutecznosci osdb obstugujgcych klientdw wytgcznie przy pomocy kanatu audio w
zakresie umawiania spotkan handlowych oraz budowania zainteresowania klienta proponowanym produktem.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ©  Maja wickszy zapat do aktywnej sprzedazy.
® Sprzedaja produkty i ustugi przez telefon. ® Sg bardziej skuteczni, udaje im sie umoéwic wiecej spotkan
® Zajmuija sie telefonicznym umawianiem spotkari. z klientem.
® Chcialyby poprawi¢ swoja skuteczno$é w  zakresie ® Znaja i stosuja w praktyce najskuteczniejsze techniki
prowadzenia telefonicznych rozméw handlowych. perswazji telefonicznej.
® Wiekszoé¢  prowadzonych  przez  nie  rozméw ® Maja przeéwiczony schemat prowadzenia rozmowy
telefonicznych konczy sie fiaskiem. sprzedazowej przez telefon.
® Chcialyby nauczyé sie prowadzenia perswazyjnej ® Potrafig skutecznie reagowac na obiekgje klientéw.
rozmowy handlowej przez telefon. ® S bardziej pewne siebie i samoswiadome podczas
® Czesto spotykaja sie z odmowa klienta podczas rozmowy rozmow z klientami.
telefoniczne;. ® Potrafia skutecznie wzbudzi¢ zainteresowanie klienta
® Maja trudnosci z namdwieniem klienta do spotkania produktem w ciggu pierwszych kilkudziesigciu sekund
twarzg w twarz. rozmowy.
® Odczuwaja dyskomfort podczas sprzedazy telefoniczne;j. ® Potrafig dopasowaé styl prowadzenia rozmowy do typu

klienta.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikdéw symulacjami rozmowy z klientem, ktére nagrywane s3 na
dyktafon i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikdw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma
bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  9.800 PLN netto /2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni (4.450 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia
Dzien 1
® Prawo $rednich - jego znaczenie w pracy konsultanta telefonicznego
® Co moéwi mi prawo Srednich o mojej pracy.
® 3 grupy klientéw (konsumenci pozytywni, ,by¢ moze”, negatywni).
® Otwarcie rozmowy telefonicznej
® Zdefiniowanie oséb z ktérymi najczesciej sie kontaktujg konsultanci.
® Zkim rozmawiam - réznice w rozpoczeciu rozmowy z osobami na réznych stanowiskach.
® Nieszablonowe sposoby otwierania rozmowy.
® Zczym dzwonie - $wiadomos¢ atrakcyjnosci wtasnych produktéw

® Korzys$ci wynikajgce z korzystania z naszych ustug.

® Przeniesienie akcentu zainteresowania rozmoéwcy z produktu na uzytecznosé naszych rozwigzan.

® Radzenie sobie zodmowa, oporem klienta do podjecia rozmowy.
® Sposoby na ,nie” klienta.
¢ Jak dostac sie do osoby decyzyjnej.
® Techniki radzenia sobie ze spadkiem motywacji.

Dzien 2

® Przebieg rozmowy telefonicznej
¢ Etapy rozmowy
¢ Kontraktowanie

® Gtos jako narzedzie pracy konsultanta
® Znaczenie dykcji
® Modulacja gtosu
¢ Frazowanie - element, ktéry uatrakcyjnia rozmowe

® Przygotowanie oferty mailowej - jak sprawié, by nasze maile byty czytane
® Co zawrze¢ w ofercie mailowej
® Jak pisa¢ o korzysciach, nawet gdy nie znamy potrzeb klienta
® Techniki wywierania wptywu

® Efektywne zarzadzanie czasem pracy
¢ Jednozadaniowos$¢
® Znalezienie wtasnego modelu pracy

® Wykorzystywanie narzedzi do sprawnego komunikowania z klientami

www.trainyou.pl
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Budowanie relacji z klientem

Celem szkolenia jest utrwalenie umiejetnosci nawigzywania i pielegnowania trwatych relacji biznesowych z klientem,
celem generowania dtugofalowego zysku i budowania sieci kontaktéw. Dzigki zastosowanej metodologii, uczestnicy po
szkoleniu sg w stanie zbudowac¢ porozumienie i podtrzymac relacje z kazdym typem klienta, niezaleznie jak bardzo trudny
wydawat sie by¢ do tej pory.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,

ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: Po szkoleniu uczestnicy:

9 :3% ,'Chb ?bOW'QZkOdeélezy sprzedaz produktéw/ustug ® Rozumiejg réznice indywidualne i potrzebe odmiennego
ub/i obstuga posprzedazowa. traktowania réznych klientéw.

® Maja problem z ,utrzymaniem” zdobytego klienta, ich ® Potrafiag porozumie¢ sie skutecznie z kazdym rodzaje
sprzedaz konczy sie zwykle jednorazowymi sukcesami. klienta.

9 Wszystkich klientéw traktujg podobnie, ich klienci nie ® S3 bardziej skuteczni, generuja wieksze zyski dzieki
maja poczucia indywidualnego podejécia. zleceniom od statych klientéw.

3 Sa zainteresowane nawigzywaniem dtugofalowych relacji ® Wiedza jak zatrzymaé klienta, potrafia dtugofalowo
na ptaszczyznie nie tylko biznesowe;j. zadbad o jego potrzeby.

® Nie widza korzyéci z podtrzymywania relacji z klientem, ® Wkiadaja co najmniej tyle samo wysitku w utrzymanie
koncentruja sie na sprzedazy ,tu i teraz”. klienta, co w pozyskiwanie nowego.

@ Wydaje im sie, ze s3 w stanie dogada¢ sie tylko D) Budujg dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie

z niektérymi klientami, innych, z ktérymi nie rozmawia im jednorazowym domknieciem sprzedazy.

sig najlepiej, unikaja. ® Znaja swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu

3 Maja problemy z porozumiewaniem sie z okreslonym do poszczegdinych etapow procesu sprzedatzy.

rodzajem klientéow (np. z klientem dyrektywnym, ® Potrafig skutecznie wzbudza¢ zaufanie i sympatie swoich
klientem chaotycznym itp.) klientow.

Metodologia szkolenia oparta jest na modelu Typdéw Umystu C. G. Junga, na ktérej bazujg takie biznesowe narzedzia jak
Insights, Extended Disc czy MBTI — dzieki czemu Klient nie ptaci za autorskg metodologie w. w. testéw, a pomimo tego
otrzymuje rezultat poréwnywalny do szkolen przeprowadzonych przy ich uzyciu.

Na zyczenie klienta istnieje mozliwosé przebadania uczestnikdw testem Insights Discovery ™.

Inwestycja:
Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
z success fee:  9.600 PLN netto /2 dni (4.800 PLN netto / 1 dzien)
fee: 8.700 PLN netto / 2 dni 4.350 PLN netto / 1 dzien : @
bez success fee: 8.700 netto / 2 dni ( netto / 1 dzien) P 28,

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

® Prezentacja celéw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Roéznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styléw komunikacyjnych klientéw.

® Geneza réznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientéw bazujacej na psychologicznym
modelu biznesowym Insights Discovery™.

® Styl funkcjonowania kazdego z 4 typéw — o czym poznaé, z ktérym typem mamy do czynienia.

® Style komunikacyjne kazdego z czterech typdw, sposoby docierania i przekonywania kazdego
typu.

® Budowanie relacji z typem antagonistycznym. Co robi¢, czego unikac.

® Co buduje zainteresowanie a co stresuje i odpycha — poznanie preferencji poznawczych kazdego
typu.

® Regufa autorytetu vs reguta lubienia i sympatii — czym zdobedziesz autorytet a czym pozyskasz
sympatie kazdego z 4 typow, w jaki sposob przetozyc¢ to na efektywnga sprzedaz.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie wiadomosci z dnia pierwszego.

® Przygotowywanie oferty dla kazdego typu klienta — na co zwraca¢ uwage, co podkreslaé, czego
unikac.

® W jaki sposéb komunikowa¢ sie z klientem nie wiedzac do ktérego typu nalezy? Uniwersalne
zasady skuteczne komunikacji i budowania relacji z klientem.

® Negocjacje a budowanie zaufania.

® Podtrzymywanie relacji z ,klientem nieobecnym” — cold calling. Strategie wykonywania tzw.
,cold calli”.

® Symulacje rozméw z réinymi typami klienta, bazujace na autentycznych przypadkach
z realidw zawodowych uczestnikdw. Omédwienie i feedback.

® Podsumowanie szkolenia dnia.

www.trainyou.pl
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Trening skutecznosci osobiste;j

Trening motywacyjny dedykowany specjalnie dla dziatéw sprzedazy, taczy w sobie dwie potezne metodologie zaczerpniete z psychologii
biznesu: bazujacy na typologii umystow C. G. Junga, model Insights Discovery oraz Programowanie Neurolingwistyczne NLP, techniki
wzorowane na metodach opatentowanych i uzywanych na szkoleniach przez motywacyjnego guru, personalnego doradce wybitnych
politykdw, aktoréw i dyrektoréw korporacji, Anthony Robbinsa http://www.tonyrobbins.com.

Dzieki wykorzystaniu unikalnych technik planowania i zarzadzania sobg, szkolenie zapada na dtugo w pamie¢ uczestnikéw i zmienia na
zawsze ich nastawienie do zmagan z wyzwaniami, jakie niesie codziennosc. Po jego zakonczeniu kazdy z uczestnikow ma zakotwiczong
jedng mysl przewodnig: nie ma rzeczy niemozliwych, jesli wiemy jak korzystac z potencjatu naszego ciata i umystu.

Na zakonczenie szkolenia, kazdy z uczestnikdw stanie w obliczu wyzwania, jakim jest ztamanie prawdziwej, wykorzystywanej w
sportach walki, deski. tamanie deski jest metaforg przetamywania negatywnych przekonan, jest takze ¢wiczeniem dostarczajgcym
uczestnikom ogromnga dawke euforii i pewnosci siebie. Wyzwanie to jest w 100% wykonalne dla kazdej osoby, ktéra w aktywny sposéb,
z otwartym umystem, podejdzie do udziatu we wczesniejszych ¢wiczeniach.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:
ktére spetniaj przynajmniej 3 z ponizszych kryteriéw: ® S3 silnie zmotywowani do pracy. Posiadaja ,natadowane
® Posiadaja kompetencje twarde, lecz brakuje im akumulatory”.
przekonania o wiasnej skutecznosci. ® Maja $wiadomoéé, ze s3 w stanie podota¢ kazdemu
D) Dos$wiadczaja spadku motywacji. wyzwaniu, jesli tylko uwierzg w siebie.
® Ich efektywnos¢ spada, przez co zmagaja sie ze stresem ® Znaja i potrafig stosowac w praktyce techniki zarzadzania
i zanizonym samopoczuciem. wtasnym zaangazowaniem i motywacja.
® Silnie przezywaja porazki i niepowodzenia. ® Saw stanie dogadac sie z kazdym klientem, niezaleznie od

typu osobowosci.
® Miewaja stomiany zapat, przez co czesto nie koricza
rozpoczetych projektéw. ® S bardziej otwarci na nowe doswiadczenia, nie zamykaja
sie w swojej strefie komfortu.
® Wskutek braku sukceséw majg zanizong samoocene.
® W sposéb pro aktywny podchodza do zmian.
® Chciatyby pozna¢ 10 zasad skutecznosci osobistej,

stanowigcych fundament pod mistrzowskie rezultatu w ® Traktuja porazki jak wyzwania i wyciagaja z nich wnioski
sprzedazy. na przysztosc.
® S3znudzone / demotywowane swojg pracg i zastanawiaja ® S bardziej skuteczni w zakresie wywierania wptywu na
sie nad jej zmiana. innych ludzi.
® Posiadaja utarte schematy postepowania, przez co ich ® Potrafiy $wiadomie kontrolowa¢ swoje  emocje
efektywno$¢ stoi w miejscu. i motywacje. Lepiej radzg sobie ze stresem.
Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
z success fee:  10.200 PLN netto /2 dni (5.100 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni (4.600 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleinione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

® Prezentacja celéw i zatozer catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Dyskusja na temat strategii ludzi osiagajacych ponadprzecietne rezultaty w swojej pracy —
prezentacja badan Harvard University na temat wptywu nastawienia na efektywnosé.

® ,Syndrom trzmiela” — ukazanie na przyktadach w jaki sposéb nasze przekonania hamujg nas przez
podejmowaniem wyzwan lub zmiang utartych schematéw dziatania.

® Mechanizm powstawania emocji i motywacji — praktyczne pokazanie uczestnikom w jaki sposéb
nasze zachowania determinowane sg tym, co w danej chwili odczuwamy.

® Wplyw emocji i nastawienia na efektywnos$¢ w sprzedazy — jak radzi¢ sobie z hamujgcymi
emocjami.

® Roéinice interpersonalne jako klucz do skutecznej automotywacji, komunikacji i wywierania
wptywu na innych.

® Autodiagnoza wtasnego stylu osobowosci nawigzujaca do jednego z najpopularniejszych
w psychologii biznesu modeli osobowosci, Insights Discovery. ldentyfikacja witasnych silnych
stron i obszaréw rozwoju, w kontekscie sprzedazy i budowania relacji z klientem.

® Co stresuje, co motywuje do pracy a co przekonuje do podjecia dziatania rézne typy osobowosci.
Trening komunikacji z kazdym z czterech typow osobowosci.

® Perswazja i wywieranie wptywu — co dziata na kogo, po czym rozpoznaé, jaki rodzaj komunikacji
bedzie najwtasciwszy w stosunku do klienta.

® Podsumowanie informacji z dnia pierwszego.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Coachingowe techniki panowania nad emocjami — technika BOR i technika REFRAMINGU.

® Zonglowanie 3 pitkami jako metafora procesu uczenia sie oraz pokazania zgubnego wptywu
nawykdéw na efekty w sprzedazy.

® 4 stopnie uczenia sie — ekstrakcja krytycznych momentéw w procesie uczenia sie, decydujacych o
wzroscie lub spadku motywacji.

® Coachingowe techniki panowania nad emocjami — wycigganie wnioskéw z porazek.

® Wizualizacyjne techniki radzenia sobie z hamujacymi emocjami: techniki dysocjacji i asocjacji.

® Wykorzystywanie witasnej fizjologii w celu poprawy nastroju.

® Przetamywanie hamujgcych przekonar poprzez symboliczne famanie desek ciosem karate —
prawdziwe deski wykorzystywane w sportach walki.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
z success fee:  10.980 PLN netto /2 dni (5.490 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.880 PLN netto / 2 dni (4.940 PLN netto / 1 dzien)
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Klienci sg z Marsa, Klientki z Wenus

Czyli jak sprzedawac kobietom i mezczyznom

Program opracowany w oparciu o wiedze i metody pracy wybitnego eksperta w dziedzinie relacji damskot-Fnes ich Johna
Gray’a (,Mezczyzni sg z Marsa, kobiety sg z Wenus”) oraz swiatowej stawy neurologa dr Anne Moir (,Pte¢ mozgu”).
Prowadzgaca szkolenie — Joanna Sajko-Stanczyk, autorka ksigzki ,,Garnitur kontra garsonka, czyli jak budowac dobre relacje
w pracy” jest jedynym w Polsce psychologiem osobiscie przeszkolonym i certyfikowanym przez Johna Gray’a i Anne Moir.

Warsztat ma na celu doskonalenie umiejetnosci uczestnikdw na ptaszczyznie budowania udanych relacji z klientem,
ze szczegllnym zwrdceniem uwagi na relacje miedzy kobietami a mezczyznami a takie lepszego rozumienia
przedstawicieli swojej wiasnej ptci moézgu. Zajecia obejmujg zapoznanie sie ze sposobami dostosowania metod sprzedazy
do ptci kupujacego w branzy Klienta. Szkolenie uwzglednia rdznice pomiedzy mezczyznami i kobietami poprzez
zastosowanie odmiennych dla obu ptci technik perswazji, mowy ciata i metod negocjacji.

Dodatkowg wartoscig jest nauka swiadomego wykorzystywania typowo meskich i typowo kobiecych cech i zasobdow
handlowcéw wynikajacych z uwarunkowan spotecznych i psychologicznych.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktére spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriéw: ® Wiedza jak prawidtowo rozszyfrowywaé komunikaty pfci
® Pomimo, iz od lat pracuja z kobietami i mezczyznami przeciwnej aby budowac zdrowsze relacje z klientem.
wcia.i Zle interprejcuja in'sencje drugiej ptci i. WyWOh‘fj? ® Uzyskajg praktyczne wskazéwki na temat nawigzywania
swoim zachowaniem nieadekwatng reakcje  drugiej bezkonfliktowej wspdtpracy z partnerem biznesowym
strony. odmiennej pici.
® Chot éwietnie.dog,adujq‘ sig z k!ienta.rrTi swojej p’rc.i, '_ﬂf ® Poznajg naturalne Zrédta motywacji zakupowej kobiet
pot'raﬂq nawigzac - tej samej ,nici porozumienia i mezczyzn, i zamiast stosowaé sztuczne techniki
z klientami ptci odmiennej. motywacyjne” beda potrafi¢ zbudowaé zainteresowanie
® Odbyty juz wiele szkoleri z zakresu sprzedazy, a nadal produktem u obu ptci.

maja problem z dotarciem do niektorych klientow. ® Zrozumiejg réinice w radzeniu sobie ze stresem przez

® Ich intencje odbierane sg opatrznie przez klientéw pfci kobiety i mezczyzn, i dowiedz3 sie z czego wynikajg takie

odmienne;j. a nie inne reakcje klientéw.

® Spotykaja sie z brakiem zrozumienia, wsparcia i szacunku ® Naucza sie asertywnie dba¢ o swoje potrzeby, osiagajac
ze strony przedstawicieli drugiej pfci. oczekiwany rezultaty i jednoczesnie zachowujac szacunek

w oczach drugiej strony.
® Sa przekonani, ze kobiety i mezczyini mysla, czuja

i reaguja tak samo © ® Zrozumieja za co ,nagradzajg” kobiety a za co mezczyzni,
poznajg unikatowy dla pfci system ,przyznawania
® Zaskakuja ich decyzje podejmowane przez klientéw pfci punktow”.
przeciwnej.
® Poznajg jezyk perswazji preferowany przez kobiety
Bj ?tosgja te same techniki sprzedazy w stosunku do kobiet i mezczyzn — tym samym dowiedza sie jak prowadzi¢
I mezezyzn. rozmowe i jak reagowal na niespodziewane sytuacje.
Inwestycja:

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

»Damsko-meski kurs jezykowy” w Twojej branzy

®
®
3]

Wprowadzenie do szkolenia.
Poznanie réznic w sposobie komunikacji kobiet i mezczyzn.

Typy zachowan wptywajace na nawigzanie wiezi pomiedzy klientem a sprzedawca w zaleznosci od
pici.

Jak budowadé dobre relacje z klientem odmiennej ptci.

Eliminowanie barier zwigzanych z rdéznicami w stylu komunikacji kobiet i mezczyzn — prawidtowa
interpretacja komunikatéw pfci przeciwne;.

Zasady budowania zaufania. Sposoby uzyskiwania informacji o potrzebach klienta w zaleznosci od
ptci.

Kobieca zagadka, meski sekret — co tak naprawde liczy sie w sprzedazy

® ,Kobiecy kolor, meska wielko$¢” —z czego wynikajg stereotypy?

® Komu hamulec, komu pedat gazu - jak hormony wptywaja na decyzje zakupowe.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie wiedzy z pierwszego dnia.

® Odczytywanie mowy ciata kobiet i mezczyzn w trakcie rozmowy handlowe;j.

® Kim s3 wujek Dobra Rada i pani Wszystkowiedzaca — réinice w sposobach rozwigzywania
problemdéw i podejmowaniu decyzji.

® Unikatowy system , przyznawania punktéw” — za co twoja klienta nagrodzi meza, a twdj klient swoja
zone.

® Sprzedawca - autorytet czy przyjaciel? — rdéznice w postrzeganiu sity przez kobiety i mezczyzn.

® Test na,pte¢ mozgu”.

Rdznice w reagowaniu na stres — co pomaga klientkom a co klientom

® Praktyczne znaczenie réznic w reagowaniu na stres w branzy motoryzacyjnej.

® Reakcje ,walcz lub uciekaj” a ,zaopiekuj sie i zaprzyjaznij” — ich znaczenie w sytuacjach trudnych i
konfliktowych.

® Efektywne metody obnizania poziomu stresu u klienta w zaleznosci od ptci.

® Sposoby samodzielnego redukowania napiecia zgodnego z , ptciag mézgu”.

® Powiazania oraz réznice miedzy stresem ,,domowym” a zawodowym.

® Wykorzystywanie narzedzi do sprawnego komunikowania z klientami.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl

Strona 1 8



\“7\—\"“}/‘

{ | ‘ y
L“ﬁ“‘ [ QN

Negocjacje od kulis (level 1)

Sztuka negocjacji

Program szkolenia koncentruje sie na zrozumieniu i opanowaniu podejscia do negocjacji jako do procesu, a takze na
skutecznym badaniu potrzeb klienta poprzez wnikliwe zadawanie pytan, uwazne stuchanie oraz poszukiwanie ,,Wspdlnych
Obszaréw Zainteresowania” (WOZ). Podczas tego szkolenia uczestnicy przejda pod okiem trenera przez caty proces
negocjacji: poczawszy od etapu przygotowania sie do negocjacji (okreslenie celéw oraz analizy potrzeb i oczekiwan
wtasnych i klienta), poprzez etap przeprowadzenia negocjacji (poszukiwanie WOZ oraz zastosowanie podstawowych
technik negocjacyjnych i rozpoznanie technik stosowanych przez klienta), skonczywszy na etapie podsumowania
negocjacji (analiza realizacji celéw, wnioski).

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktére spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® 53 bardziej pewni siebie podczas negocjacii
® Posiadaja niewielkie do$wiadczenie w prowadzeniu . o s . .
e ® Prowadzone przez nich negocjacje czesciej konczg sie
negocjacjl. sukcesem.
® Osiagniete wyniki w negocjacjach zawdzieczaja to gtéwnie . . . L
L T . . . o ® Zawsze daza do uzyskania wyniku win-win podczas
szczesciu i intuicji, poniewaz nie  posiadaja negocjacji
ustrukturyzowanej wiedzy na temat negocjacji. )
. . . . . . ® Potrafig w sposéb swobodny bada¢ cele i potrzeby drugiej
® Nie znajg lub/i nie korzystaja z narzedzi stuzacych strony

planowaniu negocjacji.

o . . . ® Podczas negocjacji koncentruja sie na odnajdywaniu WOZ
® Koncentruja sie wylacznie na wiasnych celach, ignorujac . . . .
(wspodlnych obszaréw zainteresowania).

potrzeby drugiej strony.

. L 3 . ® Podchodza do negocjacji jako do wymiany.
® Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto konczg sie
zerwaniem rozméw lub wynikiem niezadawalajgcym. D) Potrafia  rzetelnie zaplanowa¢ proces negocjacji
. . 3 , o i zrealizowaé¢ plan w praktyce podczas rozméw
® Nie potrafia w swobodny sposéb operowaé pytaniami,

negocjacyjnych.
badajacymi rzeczywiste cele drugiej strony. gocacyiny

Lo . D) Potrafia podsumowac i oceni¢ prowadzone przez siebie
B) Zbyt Mao czasu poswiecajg na przygotowanie do L . . . . Lo
o . . . ) ) negocjacji by wyciggna¢ z nich nauke i wdrozy¢ jg
negocjacji, przez nie majg doktadnie okreslonych celéw L
. L R w przysztosci.
i kryteriow ich realizacji.
® Maja wiekszg Swiadomosé wiasnego stylu

® Podczas negocjacji maja zbyt niskg pewnos¢ siebie negocjacyjnego.

i swoich argumentéw.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiow pracy uczestnikdw symulacjami negocjacji, ktdre nagrywane sg na video i
poddawane dokfadnej analizie przez uczestnikdéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma bezptatny
dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  10.200 PLN netto /2 dni (5.100 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni (4.600 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleinione sg od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Negocjacje jako proces. Omdéwienie kazdego z czterech etapéw negocjacji wg G. Kennedy’ego:
przygotowania, debaty, propozycji i ugody.

® Planowanie negocjacji — wypetnianie arkusza negocjacyjnego Nego-SMART. Uczestnicy ucza sie
procesowego podejscia do planowania strategii i taktyki negocjacyjne;.

® Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejécia.

® Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — poréwnanie trzech podejé¢ do
negocjacji: win-lose, win-win, compromise.

® Wspdlne Obszary Zainteresowania WOZ oraz ich funkcja w negocjacjach.

® Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem arkusza Nego-SMART.

® Omowienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

® 16 fundamentalnych zasad negocjacji wg dra Jima Henninga.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Wprowadzenie pojecia BATNA oraz techniki Jujitsu.

® Wykorzystanie BATNA podczas negocjacji, przyktady zastosowania Jujitsu.

® Funkcja pytan podczas negocjacji: pytania otwarte oraz pytania z zakresu wyboru pozornego
przez alternatywe, kontrast i prowokacje.

® Techniki radzenia sobie z zastrzezeniami klienta: zmniejszenie; przeksztatcenie w argument;
kompensacja; redukcja; fragmentacja; odraczanie.

® Symulacja negocjacji nagrywana na video.

® Odtworzenie nagran, omoéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Negocjacje od kulis (level 2)

Techniki negocjacyjne

(9] 3
SPisy

Program szkolenia koncentruje sie na nauczeniu uczestnikow praktycznego wykorzystania najskuteczniejszych znanych
technik negocjacyjnych oraz na praktycznym pokazaniu uczestnikom w jaki sposéb Swiadomie dopasowaé dostepne
strategie i style negocjacyjne do sytuacji, typu klienta i zamierzonych rezultatéw. Podczas tego szkolenia uczestnicy
poznajg kilkadziesigt gier negocjacyjnych opisanych i stosowanych przez ekspertédw i praktykéw w zakresie negocjacji:
Roberta Cialdiniego, Dariusza Swierka i Gavina Kennedy’ego, naucza sie je rozpoznawaé, stosowaé w praktyce i na nie
reagowac.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

B3]

B3]

Posiadajg Srednie lub duze doswiadczenie w prowadzeniu
negocjacji.

Osiggniete wyniki w negocjacjach zawdzieczajg to gtéwnie

szczeSciu i intuicji, poniewaz nie  posiadajg
ustrukturyzowanej wiedzy na temat  technik
negocjacyjnych.

Interesuja sie zagadnieniami perswazji psychologiczne;.

Podczas negocjacji czujg sie swobodnie, lubig podchodzié
do rozmoéw negocjacyjnych jak do partii szachéw, gdzie
kluczowe znaczenie ma strategia i przewidywanie ruchow
drugiej strony.

Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto konczg sie
impasem.

Potrafig skutecznie negocjowaé tylko z wybranymi typami
negocjatorow.

Nie kontroluja w sposéb swiadomy swojej mowy ciata
podczas  negocjacji,  wysytajgc  drugiej  stronie
przypadkowe, niezamierzone sygnaty, czesto ukazujace
brak spéjnosci miedzy tym co mdéwig a tym co mysla.

B3]

J)

Po szkoleniu uczestnicy:

Znajg i stosujg w praktyce ponad 20 technik

negocjacyjnych.
Potrafig trafnie reagowac na techniki stosowane przez
drugg strone.

Maja wyzszg skutecznos¢ prowadzonych negocjacji.

Potrafig skuteczniej oszacowad ryzyko i dopasowacé
strategie do rzeczywistej sytuacji negocjacyjne;j.

Znajg swoj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig
dostosowac go do stylu drugiej strony.

Potrafig w sposéb swiadomy dobiera¢ mowe ciata (gesty,
ton gtosu, postawe) do sytuacji negocjacyjnej.

Znajg rdzne typy negocjatoréw, potrafig dopasowacd swoj
styl komunikacji do danego typu.

Czesciej niz dotychczas potrafig rozpoznaé kiedy druga
strona blefuje.

Potrafia stosowa¢ impas jako element strategii
negocjacyjnej oraz wiedzg jak wyjs¢ z impasu, kiedy
stosuje go druga strona.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiow pracy uczestnikédw symulacjami negocjacji, ktore nagrywane sg na video i
poddawane dokfadnej analizie przez uczestnikdéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma bezptatny

dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni

10.200 PLN netto /2 dni

(5.100 PLN netto / 1 dzien)
(4.600 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

YOWRG,

Dzien 1

®
®
B

® © O

®
®

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Zasady wywierania wptywu spotecznego wg prof. Roberta Cialdiniego.

Gry negocjacyjne bazujgce na zasadach wywierania wptywu spotecznego (m.in. stopa
w drzwiach, prébny balon, zdechta ryba, gra w profesora i studenta, porucznik Colombo,
bezinteresowny kelner, ingracjacja itp.)

Symulacja negocjacji w zespotach.
Omowienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

Gry negocjacyjne zdefiniowane przez dra Dariusz Swierka (m.in. wyisza instancja, wstepne
zadania, technika wielu oczek, technika absurdalnej ceny, nagroda w raju, techniki francuskie

itp.)
Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

®
®
®

© O ©

Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposdb stosowad.

Techniki wychodzenia z impasu (na pdziniej, mozliwosci, sprawy zasadnicze, hipoteza,
sprzymierzeniec, zmiana miejsca itp.)

Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video.
Odtworzenie filméw, omowienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Wspotpraca w zespole

TLAMANORK

Szkolenie taczy w sobie specyfike aktywnego team-buildingu z ukierunkowanym na wglad charakterem treningu
interpersonalnego. Dzieki wykorzystaniu dwdch poteznych psychologicznych narzedzi biznesowych: Insights Discovery®
i teorii rél zespotowych Belbina, po jego zakonczeniu kazdy z uczestnikéw ma swiadomos¢ swojego miejsca w zespole oraz
roli, jakg w nim odgrywa. Zwieksza sie poziom tolerancji na odmiennos¢ oraz poziom wzajemnego zaufania.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb,
ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

B3]

Y v v v

Wspotpracuja ze sobg w jednym dziale lub zespole
projektowym. Jako$¢ ich wspdtpracy przektada sie na
efektywnosc catego zespotu.

Pracujg w réznych zespotach i potrzebujg zrozumieé
i popracowa¢ nad interpersonalnymi czynnikami
wspotpracy w swoich zespotach.

Na co dzien =zarzadzajg ludimi i chcg pozna¢ od
praktycznej strony mechanizm formowania sie zespotu.

Sg zainteresowane pogtebieniem wiedzy z zakresu
psychospotecznych uwarunkowarn powstawania zespotu.

Nie sg akceptowane lub rozumiane w swoim zespole.
Nie akceptujg lub nie rozumiejg innych cztonkéw zespotu.
W niedtugim czasie podejma wspotprace ze soba.

S3 ze sobag skonfliktowane a przyczyng konfliktu s3
réznice w tylu pracy lub/i preferowanym zachowaniu.

Po szkoleniu uczestnicy:

B3]
B)

Stanowig zgrany, wspierajacy sie nawzajem zespot.

Rozumiejg z czego wynikajg rodznice indywidualne,
zwieksza sie ich poziom akceptacji na odmienne poglady
i zachowania.

Sq bardziej efektywni w zadaniach zespotowych.
Bardziej sobie nawzajem ufaja.

Znaja swoja preferowana role w zespole, zdajg sobie
sprawe z jej mocnych stron i obszaréw rozwoju.

Potrafia skutecznie komunikowacd swoim

charakterologicznym antagonista.

sie  ze

Sa bardziej pewni siebie jako zespdt.

Rozumiejg proces formowania sie zespotu, zdajg sobie
sprawe z zagrozen czyhajgcych po drodze.

S do siebie nawzajem bardziej przyjaznie nastawieni,
wiedzg jak zazegnywac konflikty u Zzrédet ich powstania.

Podczas szkolenia kazdy z uczestnikéw wypetni Kwestionariusz RAl Zespotowych Belbina, poznajgc swojg preferowang
role, jej silne i stabsze strony. Jesli uczestnicy szkolenia na co dzien pracujg w jednym zespole, na podstawie wynikow
uzyskanych przez wszystkich, Klient otrzyma rekomendacje dotyczace idealnej z punku widzenia dynamiki i efektywnosci,
konfiguracji zadan w zespole.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee:

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiece;j,
niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od

9.400 PLN netto /2 dni
8.480 PLN netto / 2 dni

(4.700 PLN netto / 1 dzien)
(4.240 PLN netto / 1 dzien)

wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

OWRGY,

Dzien 1

® Wprowadzenie do szkolenia.

® Geneza réznic indywidualnych, wprowadzenie do typologii osobowosci Insights Discovery®

® Charakterystyka czterech typéw osobowosci z punktu widzenia preferencji komunikacyjnych,
motywacyjnych oraz preferowanego stylu pracy.

® Silne strony i obszary rozwoju kazdego typu. O czym powinniémy wiedzieé, zanim uznamy,
ze druga osoba robi nam na ztos¢.

® Budowanie porozumienia — praca projektowa w zespotach homo i heterogenicznych.

® Komunikacja z typem antagonistycznym — ¢wiczenia komunikacyjne.

® Budowanie zaufania z typem antagonistycznym — ¢wiczenia team-buildingowe.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie dnia pierwszego.

® Wprowadzenie do teorii R6l Zespotowych Belbina - wypetnienie kwestionariusza.

® Charakterystyka rél, ich mocnych i stabych stron. Poréwnanie i interpretacja wynikéw
uzyskanych w tescie Belbina.

® Cwiczenia team-buildingowe (saperzy, budowla, most na rzece Ying, przeprawa, bungee,
pajeczyna) ukazujgce poszczegblne role w ich idealnym srodowisku, zwrécenie uwagi na
predyspozycje i preferencje kazdej z rol. Kazde ¢wiczenie omawiane jest osobno. Dyskusja
na temat dopasowania roli preferowanej do roli faktycznie petnione;.

® Bezludna wyspa — ¢wiczenie, ktérego celem jest blizsze poznanie sie uczestnikéw
i pogtebienie wzajemnego zaufania.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Sztuka porywajacych wystapien

Szkolenie tagczy w sobie elementy gry aktorskiej z elementarng strukturg profesjonalnej prezentacji biznesowej, dzieki
czemu kazdy, kto je ukoniczy, nie tylko potrafi w sposéb spdjny i przejrzysty zaprezentowaé wybrany temat, ale takze
potrafi to zrobi¢ w sposéb charyzmatyczny i porywajacy stuchaczy. Szkolenie luzno bazuje na miedzynarodowym
programie Powerful Presentations na licencji angielsko-australijskiego konsorcjum szkoleniowo-doradczego RogensSi,
z ktorego korzystaty najwigksze i najbardziej prestizowe marki na catym Swiecie.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktdre spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Potrafig korzysta¢ z wrodzonych érodkéw przekazu (gesty,
® Zarzadzaja zespotem, zatem ich zadaniem jest postawa, kontakt wzrokowy, ruch sceniczny, mimika)
prezentowanie celéw i strategii w sposéb przejrzysty w spos6b spdjny i motywujacy do stuchania.
i charyzmatyczny. ® Potrafia zbudowa¢ zainteresowanie na  wstepie
® Sprzedaja poprzez prezentacie funkcji i korzysci prezentacji i podtrzymac je do jej zakoriczenia.
oferowanych produktéw/ustug. ® Potrafia przemawiaé w sposéb inspirujacy do dziatania.
® Ich praca polega na przekazy'wanlu wiedzy i umlejetn'osu ® Potrafiy nadaé prezentacji czytelna, profesjonalng
(trenerzy, mentorzy, instruktorzy, nauczyciele, strukture
wyktadowcy). ’
. ) . . L ® Potrafig dostosowa¢ swoj przekaz do réinych typow
® Majg problem z przejrzystym porozumiewaniem sie; ich stuchaczy

stuchacze nie zawsze rozumieja, co zostato im
przekazane. ® Potrafia w sposéb profesjonalny i dynamiczny

. . . . . wykorzystac przestrzen, na ktdrej sie poruszajg.
® Ich codzienne wyzwania wymagajg od nich prowadzenia

zebran, dokonywania publicznych podsumowan itp. ® Potrafia robi¢ uzytek z pomocy audiowizualnych dla
wzbogacenia prezentacji.
® Kiedy musza zabra¢ gtos przed audytorium, nawet przy & P )
dobrym przygotowaniu merytorycznym, ,zzera” ich ® Odczuwajg mniejszy stres podczas  prowadzenia
trema, przez co nie zawsze wypadajg profesjonalnie. prezentacji.
® Nie potrafig nada¢ czytelnej struktury przekazywanym ® Potrafig uwaznie obserwowaé, wytapywaé wtasne btedy
informacjom. i konsekwentnie doskonali¢ warsztat prezentera.

Szkolenie konczy sie indywidualnymi wystgpieniami uczestnikow przed kamerg, ktére nastepnie sg odtwarzane
i szczegbtowo omawiane przez trenera i uczestnikdw. Na zyczenie, do 14 dni od zakonczenia szkolenia, kazdy
z uczestnikdw otrzyma GRATIS swoje wystgpienie opatrzone komentarzami trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee: 9.800 PLN netto /2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni (4.450 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamodwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nhie zaptacisz za nie wiecej,
niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegdétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

® Wprowadzenie do szkolenia.

® 8-stopnowy model przygotowywania profesjonalnej prezentacji biznesowe;.

® Konstruowanie struktury prezentacji. Grupowanie tresci na przejrzyste i spéjne bloki.

® Jak zbudowaé zainteresowanie stuchaczy — model 4MAT Bernice McCarthy. Uczestnicy
rozpoczynajg prace nad prezentacjg, ktérg przeprowadza przed kamerg nastepnego dnia,
konstruujac zachecajacy wstep wg modelu 4MAT.

® Metody zapamietywania tresci prezentacji — Mind Mapping. Uczestnicy rozpisuja swoje
prezentacje na mapy mysli, z ktérych bedg mogli korzysta¢ podczas swoich wystgpien
drugiego dnia.

® Praca z dyktafonem — 5 sposobdw wzbogacania przekazu werbalnego. Kazdy z uczestnikéw
poznaje mocne strony i obszary rozwoju swojego gtosu, i uczy sie wykorzystywac wtasny styl
do budowania i podtrzymywania zainteresowania stuchaczy w trakcie prezentacji.

® Komunikacja niewerbalna — budowanie spdjnego i wiarygodnego przekazu. Uczestnicy
poznajg znaczenie niewerbalne poszczegdlnych gestéw i uczg sie je wykorzystywaé w celu
podkreslenia znaczenia stéw.

® Dynamika wystapieri publicznych — gesty, mimika, postawa. Pierwsze ¢wiczenie z kamerg —
uczestnicy prezentuja te same zdania na 3 rdzne sposoby niewerbalne. Podczas video-
feedbacku dowiaduijg sie, jaki rodzaj gestykulacji najlepiej pasuje do ich stylu werbalnego.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie dnia pierwszego.

® Metoda walk-stop-talk. Uczestnicy uczg sie metody kontrolowania ruchu scenicznego
podczas prowadzenia prezentacji.

® Wystapienia uczestnikéw przed kamera.

® Szczegdtowy feedback dla kazdego udzielany przez trenera oraz pozostatych uczestnikdw.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Trening efektywnej komunikac;ji
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Szkolenie stanowi kompendium podstawowej wiedzy psychologiczno-socjologicznej z zakresu efektywnej komunikacji

miedzyludzkiej, asertywnosci i aktywnego stuchania. Zbudowane wokét dwdch poteznych metodologii z zakresu psychologii

biznesu: Typologii Umystu C. G. Junga i Analizy Transakcyjnej, otwiera uczestnikom oczy na odmienne postawy

i przekonania, uczy tolerancji, niweluje bariery komunikacyjne, tym samym wzmacniajgc potrzebe zrozumienia,

uelastyczniajgc sposéb komunikowania sie i dostarczajgc prostych i skutecznych narzedzi dochodzenia do porozumienia

z kazdym typem osobowosci.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

Po szkoleniu uczestnicy:

B) Czesciej przejawiajg inicjatywe w zakresie spontanicznego

® Czesto uwazaja, ze wylacznie ich sposéb postepowania jest nawigzywania kontaktu z innymi ludZmi.

stuszny, przez co neguja cudze pomysty i rozwigzania. ® Nie bojg sie pyta¢ i potrafig zadawaé wiasciwe pytania
® Majg kiopot ze zrozumiatym lub/i konstruktywnym wtasciwym osobom, co zwieksza efektywnos¢ ich pracy.

przekazywaniem informacji zwrotnej. ® Potrafia odmawiaé w sposéb asertywny, szanujac
® Nie lubig pytac o opinie czy prosi¢ o porady, co przektada sie i respektujac wtasne i cudze granice psychologiczne.

na mniejszg efektywnosc ich pracy. ® Potrafig skuteczniej unika¢ konfliktéw, a kiedy do nich
® Nie potrafig odmawia¢, sa zbyt ulegte wobec cudzych présb dojdzie, wychodza z inicjatywq ich zazegnania.

i nalegar. ® Potrafia przekazywa¢ informacje w sposdb  spojny
® Moga by¢ postrzegane jako napastliwe lub agresywne, dzieki i zrozumiaty dla kazdego odbiorcy.

stylowi wypowiedzi czy uzywanym stowom. ® Nie unikaja okazji do udzielania informacji zwrotnej,
® Czesto wchodza w konflikty z innymi ludzmi lub obrazajg sie a kiedy do tego dochodzi, potrafig zrobi¢ to w sposéb

i izoluja sie od innych ludzi. konstruktywny i zrozumiaty dla drugiej strony.
® Wydajac polecenia czy przekazujac instrukcje, otrzymuja ® Potrafig i chca dostosowywa¢ swéj sposéb komunikacji do

czesto rezultaty rozbiezne z zatozonymi oczekiwaniami. rozmoéwcy.
® Maja kiopoty z koncentracjg lub ze zrozumieniem podczas ® Unikaja przenoszenia plotek.

stuchania cudzych wypowiedzi. 0 Sa bardziej cierpliwi w stosunku do oséb, z ktérymi
® Bezrefleksyjnie powtarzaja zastyszane opinie, przyczyniajac porozumienie sprawia im wcigz trudnosci.

sig do rozprzestrzeniania sig plotek. ® Potrafig aktywnie stucha¢ i korzystajg z tej umiejetnosci

przy kazdej okazji.

Metodologia szkolenia oparta jest na modelu Typéw Umystu C. G. Junga, na ktdrej bazujg takie biznesowe narzedzia jak
Insights, Extended Disc czy MBTI — dzieki czemu Klient nie ptaci za autorska metodologie w. w. testow, a pomimo tego
otrzymuje rezultat poréwnywalny do szkolen przeprowadzonych przy ich uzyciu.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
9.200 PLN netto /2 dni
8.300 PLN netto / 2 dni

z success fee: (4.600 PLN netto / 1 dzien)

(4.150 PLN netto / 1 dzien)

bez success fee:

Przy zamowieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od wielkoci
zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl

Strona 2 7



Program szkolenia
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Dzien 1

® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Psychologiczne i poznawcze przyczyny réznic interpersonalnych. Geneza najczestszych
nieporozumien.

® Wprowadzenie do typologii charakteréw i styléw komunikacyjnych opartej na teorii osobowosci
C. G. Junga.

® Geneza modelu oraz charakterystyka typéw charakteru opisywanych przy pomocy czterech
wymiaréw.

® Autodiagnoza tupu osobowosci przy pomocy psycho-testu i éwiczenia obrazujacego preferencje
poznawcze kazdego z uczestnikow.

® Roinice w postrzeganiu otoczenia oraz formutowaniu i przyjmowaniu komunikatéw,
charakterystyczne dla kazdego typu na podstawie analizy wiasnych relacji z réznymi ludzmi.

® Strategie przefamywania i omijania barier komunikacyjnych oraz $wiadomego dobierania stylu
najtrafniejszego dla rozmdéwcy. Nauka trudnej sztuki tolerancji i poprawnej komunikacji z typem
antagonistycznym: w zespole, z klientem, z przetozonym — case studies.

® Symulacja rozmowy z typem antagonistycznym — analiza formy i treéci komunikatu, szczegétowy
feedback.

® Udzielanie konstruktywnego feedbacku, sposéb dopasowany do kazdego typu rozmdéwcy.
Konstruowanie informacji zwrotnej w formie ,kanapki”.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie dnia pierwszego.

® Analiza transakcyjna — 3 poziomy komunikacji wynikajace z roli, w jaka wchodzimy
w relacji z innymi ludzmi.

® Transakcje miedzy poziomami (réwnolegte i skrzyzowane) — czyli nieporozumienia i konflikty
wynikajgce z réznicy roli — jak im zapobiegac i rozwigzywa¢, kiedy wystgpia.

® Mechanizmy efektywnej i nieefektywnej komunikacji: spéjnoéé komunikatéw werbalnych
i niewerbalnych, techniki aktywnego stuchania, dystans przestrzenny, zadawanie pytan.

® Rodzaje pytan iich znaczenie dla efektywnosci komunikaciji.

® Asertywno$¢ — definiowanie wtasnych granic psychologicznych. Autodiagnoza preferowanego
stylu komunikacji (agresywny, ulegty lub asertywny).

® Techniki asertywnego reagowania i odmawiania.

® Mechanizm plotki — jak powstaje, jakie zagrozenia za soba niesie. Cwiczenie obrazujace
powstawanie i rozpowszechniania plotki.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Trening automotywac;ji

Szkolenie oparte na technikach Programowania Neurolingwistycznego NLP, wzorowane na metodach opatentowanych
i uzywanych na szkoleniach przez motywacyjnego guru Anthony Robbinsa. Dzieki wykorzystaniu unikalnych technik
planowania i zarzadzania sobg, szkolenie zapada na dtugo w pamig¢ uczestnikdw i zmienia na zawsze ich nastawienie do
zmagan z wyzwaniami, jakie niesie codziennos¢. Po jego zakonczeniu kazdy z uczestnikdw ma zakotwiczong jedng mysl
przewodnig: nie ma rzeczy niemozliwych, jesli wiemy jak korzystaé z potencjatu naszego ciata i umystu.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® s zdecydowanie bardziej pewni siebie, maja wyisza
® Odczuwaja skutki zmeczenia praca, jej monotonia lub samoocene.
nadmiarem. D) Majg jasno okreslong hierarchie najwazniejszych celow
® Pomimo odpowiednich kompetencji, realizujg cele i dazen.
ponizej oczekiwanego poziomu. ® Znajag sprawdzone narzedzia zarzadzania emocjami
® Maja problemy z pewnosdcig siebie lub/i pozytywna i potrafig z nich skutecznie korzystac.
>amoocena. D) Potrafig skutecznie radzi¢ sobie ze stresem i lekiem.

® Maja pr.oblgmy nalfury motywacyjnej — ,potrafia, ale nie D) Sa zrelaksowani — maja ,,natadowane akumulatory”.
zawsze im sie chce”.
® W sytuacji spadku formy potrafia skutecznie motywowaé

® Maja tendencje do silnego przeiywania swoich sie do dzlatania.

niepowodzen.

® Potrafia spojrze¢ na trudnosci jak na wyzwania.
® Powtarzaja po kilka razy te same btedy. aspol J y

® Porazki traktuja jako nauczki na przysztoéé; ucza sie na

® Nie sg odporne na stres lub/i pracuja w silnie stresujgcym btedach.

Srodowisku.

. L. . . . ® Swoim podejéciem potrafia skutecznie motywowaé
® Maja trudnodci z podejmowaniem istotnych decyzji. . . .
innych do dziatania.

® Do ich obowigzkdw nalezy skuteczne motywowanie D)

. . Z wiekszg tatwoscig podejmujg trudne decyzje.
innych do efektywnej pracy.

Podczas szkolenia uczestnicy przygotowywani sg poprzez réznego rodzaju techniki do zmierzenia sie najsilniej hamujaca
kazdego cztowieka emocjg — lekiem przed uczynieniem pierwszego kroku na drodze do zmiany. Przetamanie leku symbolizuje
ztamanie na swojej tchawicy prawdziwej, wykorzystywanej w tucznictwie tarczowym, strzaty. Pomimo groznie brzmigcych
akcentow, wszystkie wykorzystane podczas szkolenia techniki sg absolutnie bezpieczne.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee: 10.800 PLN netto /2 dni (5.400 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.800 PLN netto / 2 dni (4.950 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamowieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od wielkoci
zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Dyskusja na temat strategii ludzi osiagajacych ponadprzecietne rezultaty w swojej pracy —
prezentacja badan Harvard University na temat wptywu nastawienia na efektywnos$¢é.

® ,Syndrom trzmiela” — ukazanie na przyktadach w jaki sposéb nasze przekonania hamuja nas przez
podejmowaniem wyzwan lub zmiang utarty schematéw dziatania.

® Mechanizm powstawania emocji i motywacji — praktyczne pokazanie uczestnikom w jaki sposéb
nasze zachowania determinowane sg tym, co w danej chwili odczuwamy.

® Wplyw emocji i nastawienia na naszg efektywnosé¢ — jak radzi¢ sobie z hamujgcymi emocjami.

® Coachingowe techniki panowania nad emocjami — technika BOR i technika REFRAMINGU.

® Wizualizacyjne techniki radzenia sobie z hamujacymi emocjami: techniki dysocjacji i asocjacji.

® Wykorzystywanie wtasnej fizjologii w celu poprawy nastroju.

® Przetamywanie hamujacych przekonarn poprzez symboliczne famanie desek ciosem karate —
prawdziwe deski wykorzystywane w sportach walki.

® Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

@ Zarzadzanie emocjami i motywacjg w sytuacji zmiany — na podstawie ksigzki S. Johnsona , Kto
zabrat méj ser”. Analiza zachowan ludzi w obliczu zmiany.

@ Podtrzymywanie motywacji na etapie zmian.

@ Zonglowanie 3 pitkami jako metafora procesu uczenia sie oraz pokazania zgubnego wptywu
nawykdéw na efekty.

@ 4 stopnie uczenia sie — ekstrakcja krytycznych momentéw w procesie uczenia sie, decydujacych o
wzroscie lub spadku motywacji.

@ Coachingowe techniki panowania nad emocjami — wycigganie wnioskéw z porazek.

@ Planowanie — kotwiczenie emocji pozytywnych i neutralizacja negatywnych na drodze do
realizacji zamierzonego celu.

@ Coachingowe techniki wzmacniana motywacji na kazdym etapie dazeniu do celu — technika
odwrdconej drabiny.

@ Wychodzenie ze strefy komfortu — planowanie dziatania ukierunkowanego na rozwdj.

® Marzenia jako najsilniejsze motywatory — jak przemieniaé marzenia w cele i definiowa¢
motywujgce plany dziatania.

@ Symulacja realizacji celéw indywidualnych uczestnikéw — wykorzystanie poznanych wczeéniej
technik zakoriczone ztamaniem strzaty na tchawicy kazdego z uczestnikéw.

@ Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Trening zarzadzania stresem i emocjami

Gtownym celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom skutecznych narzedzi zarzadzania stresem
i towarzyszagcymi mu emocjami. Dzieki unikalnym technikom wptywania na ciato i umyst, szkolenie nie tylko uczy
uczestnikdw w jaki sposéb radzi¢ sobie ze stresem, ale takze pozwala im odprezy¢ sie, zrelaksowac, pozby¢ zalegajgcych
w ciele napieé i nabra¢ wiatru w zagle przed powrotem do pracy.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® 53 wypoczeci i zrelaksowani

® Odczuwaja skutki zmeczenia praca, jej monotonia D)

. Maja wyzszg Swiadomos¢ wtasnych kompetencji
lub nadmiarem.

i predyspozycji zwigzanych z radzeniem sobie ze stresem.

® Weiaz sa napigte, atwo daja sig ponies¢ emocjom. ® Znaja sprawdzone narzedzia i techniki zarzadzania
® Nie potrafig poradzi¢ sobie z nadmiarem obowigzkéw, emocjami i potrafig z nich skutecznie korzystac.

przez co stres towarzyszy im przez wigkszos¢ czasu. ® Potrafia skutecznie radzi¢ sobie ze stresem i lekiem.
® Nie znaja lub/i nie stosuja technik wspomagajacych ® Potrafia skutecznie przewidywaé stresujace  sytuacii

organizm w walce ze stresem. . . . .
i reagowac, zanim one wystgpig.

o w 0b|ICZ.U stresu@cych vx'/ydar'zen korzystaja gownie ® Potrafig skutecznie lokalizowaé przyczyny stresu.
z mechanizmu walki lub/i ucieczki.
® Potrafia korzysta¢ z technik prewencji i interwencji
® Stres zawodowy zbieraja ze soba do domu a domowy do antystraesowejy P ) )
pracy, przez nie majg czasu na odreagowanie i powrot do ’
réwnowagi. ® Potrafia w sposéb $wiadomy przywotywaé pozytywne
emocje.
® Potrzebujg odpoczaé i ,natadowaé akumulatory” nowa )
energia. D) Potrafig skutecznie korzystaé z antystresowej metody
. . . o informacyjnej (planowanie, rangowanie priorytetéw,
® Czekaja ich stresujace wydarzenia i powinni wiedzie¢ jak

szukanie niezbednych informacji).
poradzi¢ sobie z czekajgcych ich stresem. wany i)

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg fizjologiczne i mentalne uwarunkowania stresu, poznajg swoje indywidualne
predyspozycje do poddawania sie roznym jego rodzajom oraz dowiadujg sie ktore z dostepnych technik i strategii sg dla nich
najskuteczniejsze i najbardziej rekomendowane. Formuta szkolenia pozwoli takize na zregenerowanie organizmu
i natadowanie akumulatoréw energig potrzebng do kolejnych wyzwan.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  9.400 PLN netto /2 dni (4.700 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.480 PLN netto / 2 dni (4.240 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

1

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od (v

wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

® Powitanie, zapoznanie, zebranie potrzeb, kontrakt grupowy.

®  Stres—istota, zrédta i przyczyny stresu.

®  Przedstawienie modelu Mysli-Ciato-Emocje.

®  Przedstawienie mechanizmu powstawania stresu (fakty a interpretacje faktéw)

®  Stresijego efekty pozytywne i negatywne.

®  Rozpoznawanie stresu — diagnoza indywidualnych zrédet stresu.

®  Kiedy stres staje sie zagrozeniem?

®  Praktyka radzenia sobie ze stresem - 3 podejécia i najwazniejsze zwigzane z nimi techniki.

®  Przeformutowania komunikatu - jako sposéb na skuteczng redukcje stresu.

® ,Mapa wyboru” — pytania budujace postawe proaktywnga (skoncentrowanie na rozwiazaniu).

®  Redukcja automatycznych negatywnych mysli.

®  Posumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Time line - przeniesienie w czasie

® Techniki umystowe - redukcja stresu poprzez wyobraznie

® medytacje MBSR - Oddech, Swiadomos¢ emoc;ji,
® trening wizualizacji, kotwiczenie pozytywnych emocji

® Prace z ciatem zgodnie z TRE (Trauma release exercise)

® Praca z ciatem zgodnie z metoda Core Energetics — wyrazanie emocji ciatem i glosem, naukowa
ugruntowywania

® Indywidualnie kazdy analizuje jak i kiedy moze wykorzysta¢ poznane metody i jak moze je
dostosowac do wtasnych preferencji, co zmieni¢, czym wzbogaci¢ zeby dana metoda byta na
100% pasujaca do indywidualnych potrzeb

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Zarzadzanie soba w czasie

Gtownym celem szkolenia jest uswiadomienie uczestnikom istoty zagadnienia zarzadzania sobg samym poprzez
zarzadzanie czasem. Zrozumienie faktu, ze kazdy cztowiek dysponuje identyczng iloscig zasobu, jakim jest czas, a stowa
,hie mam czasu” wynikajg jedynie z percepcji planu dnia, jaki sami sobie tworzymy, pozwalajg uczestnikom podjaé
Swiadoma i silnie ugruntowang decyzje o zmianie swoich rutynowych zachowan.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktdre spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Sa bardziej éwiadomi wtasnego wptywu na zaplanowanie
® Wiecznie nie maja czasu, wciaz s3 zapracowane. kazdego dnia.
® Biorg na siebie zbyt wiele obowiazkéw, po czym nie sa ® Znaja metody i narzedzia wspierajace planowanie
w stanie poradzi¢ sobie z ich realizacja. i rangowanie priorytetow oraz potrafig z nich korzystac.
® Odczuwaja skutki zmeczenia praca, jej monotonig lub ® Maja wigcej czasu dla siebie lub na dodatkowe projekty.
nadmiarem. ®  Sa bardziej uporzadkowani.
® Nie dys'ponUJ.q narzedziami !IUb r.ne potfaﬂa! ich uzywaf:) ® Sq bardziej efektywni, potrafig zrobi¢ wiecej w tej samej
ufatwiajacymi porzadkowanie priorytetéw i planowanie .
pracy jednostce czasu.

® Potrafia odmoéwi¢, kiedy ktoé prébuje zrzucié na nie
dodatkowe obowigzki, na ktorych realizacje nie posiadajg
zasobow.

® Nie potrafig poradzi¢ sobie z nadmiarem obowiazkéw,
przez co stres towarzyszy im przez wiekszos¢ czasu.

D) Majg problem z asertywnym odmawianiem, przez co D)

Rzadziej zostajg po godzinach a mimo to, s3 w stanie
biorg na siebie dodatkowe obowiazki. ! )3 po & 2

wykonac prace na ktorg do tej pory brakowato im czasu.

® Czesto zostajg po godzinach lub/i biorg prace do domu. ® Kaidy dzier rozpoczynaja od planowania.

Podczas szkolenia uczestnicy przecwiczg w praktyce techniki i narzedzia optymalnie do pasowane do ich formy pracy
i wyjda ze szkolenia z glowg petng pomystéw oraz zaplanowanym i zorganizowanym kalendarzem na najblizszy okres czasu.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  9.400 PLN netto /2 dni (4.700 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.480 PLN netto / 2 dni (4.240 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleinione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

3)

® Analiza strumienia zadan — diagram GTD
® Cwiczenia z diagramem GTD i kalendarzem.
® Planowanie naturalne vs. Planowanie reakcyjne
® Techniki naturalnego planowania (wyznaczanie celu, Macierz ABC, Reguta 60/20/20 w planowaniu)
® Podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
® Przypomnienie zagadnier: z dnia pierwszego.
® Dodatkowe narzedzia i techniki: krzywa REFA, Wykres Ganta, Takt time, Metoda ALPEN, Technika
Pomodoro,
® Prawo Pareto i Parkinsona w planowaniu
® Zasady organizacji przestrzeni pracy.
® Cwiczenie: ,Zaplanuj to efektywnie” oraz ,,Goni¢ ztodzieja!” — prze¢wiczenie poznanych narzedzi.
® Wewnetrzne i zewnetrzne przeszkody w zarzadzaniu sobg w czasie
® Praktyczne metody ograniczania wptywu ztodziei czasu - Ochrona wtasnego czasu pracy.
® Kalendarz czy organizer, papierowy czy elektroniczny — co sie sprawdzito, co dziata, co jeszcze
moze pomodc, co sie zmienito, co pomogto w zmianie - sprawdzenie jak dziatajg metody
zarzadzania kalendarzem w praktyce.
® Horyzonty skupienia - jak dziata planowanie w réinych perspektywach (dtugo,
i krotkoterminowej).
® Planowanie dzienne, tygodniowe i miesieczne - dodatkowe narzedzia.
® Krzywa wydajnosci - co sie zmienito, co jeszcze moze pomdc.
® Wypracowanie indywidualnych sposobéw na implementacje nowych narzedzi,

Zapoznanie sie z uczestnikami, ustalenie zasad obowigzujgcych na szkoleniu, przedstawienie

programu, przedstawienie trenera, zebranie oczekiwan.

Natura czasu — natura naszej pracy czyli zarzadzanie czasem vs. Zarzadzanie dziataniami

Omowienie podstawowych zasad, ktore wptywajg na efektywnos¢ osobistg wg. metody GTD.

Davida Allena

Cwiczenie: , Indywidualna analiza wykorzystania czasu”

Umyst czysty jak woda — éwiczenie ,,Mind Full or Mindful?” — jak rozpoczgé sztuke bezstresowej

efektywnosci

Technika GTD (David Allen) — czyli jak skupi¢ sie na rzeczach naprawde waznych zamiast na pilnych.

— czyli praktyczne podejscie do Macierzy Eisenhowera.

dotychczas stosowanych i kontynuacje w dalszej perspektywie najlepiej dziatajgcych.

www.trainyou.pl
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Train the trainers

Celem treningu jest przygotowanie uczestnikdw do prowadzenia szkoleh metodami aktywnymi. Przez dwa dni uczestnicy
poznajy podstawowe techniki i narzedzia profesjonalnego trenera warsztatu, trzeciego dnia samodzielnie prowadza
fragment zaprojektowanego przez sobie szkolenia, poddajac sie ewaluacji uczestnikdw i trenera prowadzgcego. Kazda
z technik, ktdrych uczg sie uczestnicy, ilustrowana jest przyktadem ¢wiczenia prowadzonego przez trenera prowadzacego,
dzieki czemu teorie tatwo jest przetozy¢ na praktyke.

W poftaczeniu ze szkoleniem ,Prowadzenie porywajacych prezentacji”, trening ten moze stworzy¢ 5-dniowg Akademie
Trenera Wewnetrznego.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Potrafia poprowadzi¢ interaktywny warsztat szkoleniowy.
®  Petnia lub beda pefnié funkcjg trenera wewnetrznego. ® Potrafia zaprojektowaé przynajmniej 6 rodzajéw éwiczen
® Prowadza na co dzieh szkolenia, lecz brakuje im technik warsztatowych.
i narzedzi, dzieki ktérym ich szkolenia stang sie ciekawsze. D) Potrafia przygotowaé scemariusz i program warsztatu
® Ich praca polega na przekazywaniu wiedzy i umiejetnosci biznesowego.
(trenerzy, mentorzy, instruktorzy, nauczyciele, ® Wiedza jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami podczas
wyktadowcy). szkoler.
® Zarzadzaja na co dzien zespotem i od czasu do czasu D) Potrafig skutecznie budowac zainteresowanie

prowadzg dla swoich pracownikdw interaktywne . . 4 gs
. . . i zapamietywalnos¢ wsrdd stuchaczy.

prezentacje lub/i szkolenia.

® Prowadzone przez nich szkolenia s3 ciekawsze i wyzej

E . . . s . 77 . o
Zamierzajg powigza¢ swojg przyszto$¢ z praca trenera oceniane przez uczestnikéw.

biznesu.
o . ) ® Sgduzo pewniejsi siebie jako trenerzy.
® Posiadaja juz podstawy zwiazane z prowadzeniem
prezentacji biznesowych. ® Potrafia oméwi¢ kazde ¢wiczenie uzywajac do tego
metody sokratejskiej.
® Prowadzone przez nich szkolenia/prezentacje nie sa v JSKie)

dobrze zapamietywane i oceniane nie tak wysoko jak by¢
powinny.

Szkolenie konczy sie superwizjg, polegajacg na tym, ze uczestnicy prowadzg wczesniej przygotowany fragment szkolenia
przed kamerg. Wystgpienia sg nastepnie odtwarzane i szczegétowo omawiane przez trenera i uczestnikow. Na zyczenie,
do 14 dni od zakonczenia szkolenia, kazdy z uczestnikow otrzyma GRATIS swoje wystgpienie opatrzone komentarzami
trenera.

Inwestycja:
Szkolenie trzydniowe dla grupy 12-osobowej j} =
z success fee: 13.200 PLN netto /3 dni (4.400 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 12.000 PLN netto / 3 dni (4.000 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamodwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej,
niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia
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Dzien 1
® Wprowadzenie do szkolenia.
® Budowanie zainteresowania podczas szkolenia — konstruowanie autoprezentacji trenerskich.
® Cykl Kolba jako podstawa konstruowania ¢wiczen warsztatowych.
® Dyskusja moderowana i dyskusja sokratejska jako podstawowe narzedzia pracy trenera.
® Konstruowanie przez uczestnikdw dyskusji sokratejskiej jako omdwienie wybranego
¢wiczenia.
® Podstawowe narzedzia pracy trenera: jak prowadzi¢ mini-wyktad oraz burze mézgdw.
® Konstruowanie case studies dopasowanych do tematu prowadzonych szkolen.
® Modelowanie przez wzér i anty-wzor.
® Posumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
® Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.
® Symulacja jako poteine narzedzie utrwalania wiedzy — konstruowanie symulacji
przez uczestnikow.
® Gra decyzyjna jako jedna z najciekawszych i najtrudniejszych metod pracy warsztatowe;j.
® Trudne sytuacje podczas szkolenia — jak zapobiegaé, jak sobie z nimi radzi¢ kiedy wystgpia.
® Dynamika procesu grupowego na szkoleniach — rozpoznawanie etapéw. Szanse zagrozenia.
® Konstruowanie scenariusza profesjonalnego warsztatu biznesowego.
® Podsumowanie drugiego dnia.
Dzien 3
® Powtdrzenie dnia pierwszego i drugiego.
® Uczestnicy prowadzg przygotowane przez siebie ¢wiczenia. Ich praca nagrywana jest na
video.
® Szczegdtowy feedback dla kazdego udzielany przez trenera oraz pozostatych uczestnikéw.
® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Recepta na skuteczng rozmowe rekrutacyjng

Szkolenie stanowi kompendium wiedzy z zakresu planowania i prowadzenia rozméw rekrutacyjnych, jaka powinny posiadac
nie tyko osoby pracujace na stanowiskach zwigzanych stricte z rekrutacja (head-hunterzy, rekruterzy w agencjach
doradztwa personalnego i w dziatach HR), ale takze menedzerowie uczestniczacy w rekrutacjach do swoich dziatéw.

W latach 2010-2012 szkolenie to, w formie otwartej i zamknietej, jako sztandarowe szkolenie dla klientéw portalu
rekrutacyjnego Pracuj.pl, dedykowany do niego trener przeprowadzit dla ponad 500 pracownikdéw z ponad 60 organizacji na
terenie catej Polski. Jego warto$¢ merytoryczna uzyskata $rednie oceny w ankietach ewaluacyjnych powyzej 4,8 w skali 1-5.
W tej samej formie szkolenie to stanowi wazny modut podyplomowego ,Studium Profesjonalnej Rekrutacji”
organizowanego z powodzeniem od 2013 roku przy wspétpracy Polskiego Forum HR, Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu
Warszawskiego oraz Akademii Leona KoZzminskiego w Warszawie.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegolnosci dla osdb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Znajig i potrafiy stosowaé w praktyce metodologie
® Do ich obowiazkéw nalezy prowadzenie projektéw wywiadu behawioralnego.
rekrutacyjnych dla klienta wewnetrznego lub zewnetrznego. 5 Wiedza na czym polega technika wywiadu behawioralnego
® Podczas prowadzonej rozmowy rekrutacyjnej, przy wyborze STAR, potrafia konstruowac kompletne ,gwiazdy”
kandydata kieruja sie gtéwnie intuicjg i emocjami. i rozpoznawa¢ oraz domykac ,gwiazdy” niekompletne
i fatszywe.

® Zatrudnieni przez nich pracownicy czesto nie sprawdzajg sie

na powierzonym stanowisku. ® Nie dajg sie zwie$¢ pierwszemu wrazeniu ani prébom
zafatszowania informacji przez kandydata. Przy wyborze
kierujg sie mierzalnymi, obiektywnie zweryfikowanymi

® Chca lub powinny udoskonali¢ swéj warsztat w zakresie
planowania i prowadzenia rozmowy rekrutacyjne;j.

danymi.
® Chca lub powinny popracowaé nad budowaniem wizerunku 5 Maja wyizsza skutecznoéé  prowadzonych  rozmow
organizacji podczas rozmowy rekrutacyjne. rekrutacyjnych — wiecej niz dotychczas kandydatéw
® Maja zbyt miekki lub zbyt twardy styl prowadzenia rozmowy sprawdza sig na powierzonym stanowisku.
rekrutacyjnej. ® Podczas prowadzonej rozmowy rekrutacyjnej buduja
® Pozwalaja kandydatowi przeja¢ kontrole nad prowadzona pozytywny wizerunek organizacji dla kt6rej pracuja.
ir:fzor:\rc;\;v?je. lub  skutecznie zafatszowaé przekazywane ® Prowadza rozmowe rekrutacyjng w sposob

przejgc kontroli nad jej przebiegiem.

Szkolenie konczy sie przeprowadzeniem symulacji rozméw rekrutacyjnych przed kamerg, ktore nastepnie sg odtwarzane
i szczegdétowo omawiane przez trenera i uczestnikdw. Na zyczenie, do 14 dni od zakonczenia szkolenia, kazdy
z uczestnikow otrzyma GRATIS swoje wystgpienie opatrzone komentarzami trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee: 9.800 PLN netto /2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni (4.450 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej,

niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl

uporzgdkowany i rzeczowy, nie pozwalajg kandydatowi
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Program szkolenia

Dzien 1

® Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Proces rekrutacji od kulis — etapy. W jaki sposéb profesjonalnie zaplanowaé przebieg rekrutacji
na wybrane stanowisko.

® Tworzenie i praktyczne wykorzystanie profilu idealnego kandydata.

® Definiowanie kompetencji - konstruowanie arkusza oceny. Wybdr i okreélenie zachowaé
definiujgcych kompetencje na stanowiskach, na ktére uczestnicy prowadzg rekrutacje.

® Wstepna selekcja kandydatéw — na co zwraca¢ uwage w dokumentach aplikacyjnych. Uczestnicy
w praktyczny sposdb uczg sie rozpoznawac luki i niescistosci w dokumentach aplikacyjnych,
a takze konstruowad pytania do kandydatéw odstaniajgce kulisy tych wtasnie luk i niescistosci.

® Zaproszenie na rozmowe — prowadzenie wywiadu telefonicznego jako metody pre-selekcyjnej.

® Omowienie najpopularniejszych na rynku metod prowadzenia rekrutacji z uwzglednieniem takich
parametréw jak koszty, czas trwania i ich rzeczywista skutecznos$¢ (wywiad strukturalny, wywiad
kompetencyjny, Assessment Centre, stress interview, testy kompetencji, scenki itp.)

® Rozmowa rekrutacyjna — przebieg. W jaki sposdb przeprowadzi¢ efektywng rozmowe
rekrutacyjng. Oméwienie kazdego etapu ze szczegbélnym uwzglednieniem pytan i odpowiedzi
kandydata na kazdym etapie.

® O co wolno pytac a o co nie nalezy. Ryzyko zwigzane z réznego rodzaju pytaniami.

® Pierwsze wrazenie podczas rozmowy rekrutacyjnej — co robi¢, czego unikaé.

® Komunikacja werbalna i niewerbalna podczas rozmowy rekrutacyjnej — jak budowaé wrazenie
wiarygodnosci i profesjonalizmu oraz jak odczytywac sygnaty niewerbalne kandydatow.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie wiedzy i umiejetnosci z dnia pierwszego.

® Wprowadzenie do tematyki wywiadu behawioralnego / kompetencyjnego.

® Rodzaje i zastosowanie pytan rekrutacyjnych: teoretyczne, naprowadzajace i behawioralne.

® Strategie taczenia pytan celem weryfikacji rzeczywistych do$wiadczen i kompetencji kandydatéw.

® Wykorzystanie modelu STAR do badania kompetencji kandydata — pytania behawioralne ubrane
w strategie 3-wymiarowego sondowania kompetencji.

® Analiza case studies — filmy z rozméw rekrutacyjnych. Rozpoznawanie i analiza btedéw
popetnianych przez rekruteréw.

® Video-feedback — symulacja rozméw rekrutacyjnych nagrywana i odtwarzana na video.

® Kryteria wyboru kandydata na podstawie obiektywnych danych z arkuszy oceny.

® Badanie referencji — co wolno, a czego nie wolno.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Trening asertywnosci
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Szkolenie jest interaktywnym treningiem zachowan asertywnych. Podczas dwdch dni szkoleniowych kazdy z uczestnikéw

nie tyko nauczy sie mowic ,nie” w sposdb skuteczny i bezpieczny dla relacji z drugg osobg, ale przede wszystkim lepiej
pozna wtasne granice psychologiczne, popracuje nad pewnoscig siebie i samooceng — co stanowi fundament postawy

asertywnej.
Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteridw: ® S bardziej pewni siebie | wiedza jak te pewnosé
® Przesadnie dbaja o relacje z ludzmi, przez co unikaja wzmacniac w codziennych zachowaniach
konfrontacji nawet kosztem wilasnego komfortu intepersonalnych.
| samooceny. D) Potrafig korzysta¢ z poznanych technik asertywnej
® S3 zbyt ulegte lub roszczeniowe w stosunku do odmowy.
wspdtpracownikéw lub/i klientéw. ® Maja wieksza kontrole nad wtasnymi emocjami.
® Wskutek braku umiejetnoéci odmawiania, maja nadmiar ®  Maja wicksza kontrole nad relacjami z innymi ludZmi.

obowigzkéw zleconych przez innych.
® Potrafig przyjmowaé i udzielaé¢ konstruktywnej informacji

® Nie potrafig przyjmowaé lub udziela¢ konstruktywnej zwrotne.

informacji zwrotnej.
® W sposéb proaktywny podchodza do relacji z innymi
® Manipuluja innymi lub zbyt tatwo poddaja sie ‘p p. y. v p 2 ) ym
. X sami prowokujg wazne rozmowy.
manipulacjom.
® W sposéb swobodny uzywaja stéw ,prosze”,

® Odczuwajg dyskomfort pracy z ludzmi, wskutek braku przepraszam”, ,dziekuje”.

umiejetnosci skutecznego wyrazania wtasnych potrzeb

i oczekiwan. ® Majg wiekszg $wiadomoé¢ konsekwencji swoich postaw
. i zachowan.
®  Sanieémiate.
3 . L ® Potrafia w sposéb $éwiadomy kreowaé relacje ze
® Chca popracowaé nad wiasng samooceng i pewnoscia . . g .
iebi wspotpracownikami i klientami.
siebie.
. . . . - ® Znaja swoje granice psychologiczne i potrafig ich bronic
® Ttumia w sobie emocje, wskutek braku umiejetnosci ich e . .
e w sposob nieinwazyjny dla innych.
wyrazania.

Formuta szkolenie zaktada 20% teorii i 80% praktycznego przeéwiczenia wszystkich poznanych zagadnien, przez co kazdy z
uczestnikdw wyjdzie ze szkolenia z przekonaniem, ktére z poznanych technik sg najlepiej dopasowane do jego indywidualnych
potrzeb i preferenciji.

Inwestycja:
Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej f} ==
z success fee: 9.800 PLN netto /2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni (4.450 PLN netto / 1 dzien)

P =
Przy zamowieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od wielkoci
zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

Strona 3 9
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Program szkolenia
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Dzien 1

® Nawigzanie do oczekiwan uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Charakterystyka zachowan asertywnych, rodzaje asertywnosci, najczestsze nieporozumienia.

® Rozréznianie zachowan asertywnych, agresywnych i nieasertywnych (ulegte i manipulacyjne).

® Stanowienie i obrona swoich praw. Praca w parach w oparciu o ,Prawa asertywnosci” wg Herberta
Fensterheima.

® ,Okregi bliskosci — Moje granice” — okreélanie i ochrona swoich granic psychologicznych
(wprowadzenie do asertywnosci reaktywnej).

® Co mi utrudnia zachowanie asertywne? - autodiagnoza mysli ograniczajacych przyjmowanie
postawy asertywnej (praca wykonywana indywidualnie).

® Asertywne zachowania wobec wspétpracownikéw czyli na czym polega budowanie relacji
W oparciu o zasady asertywnosci ?

® Swiadomo$¢ wiasnego potencjatu — ¢wiczenie ,Moje mocne strony w budowaniu postawy
asertywnej”, wzmocnienie poczucia wartosci oraz pewnosci swoich cech do budowania
pozytywnych relacji ze wspoétpracownikami.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Mini wykfad interaktywny na temat: Komunikatu ,JA”, mozliwosci zastosowania, modelu , Wulkan
Uczu¢”. Model FUKO — jako przyktad komunikatu ,JA”. Zamiana komunikat typu , Ty” na komunikat
typu ,,Ja” - ¢wiczenia praktyczne w podzespotach.

® Techniki asertywnosci reaktywnej i proaktywnej: Jujitsu, Zdarta ptyta, Jestem stoniem — éwiczenie
»Zakupy”, ,Szef”.

® Techniki asertywnej obrony: éwiczenie , Takséwkarz”, Kawka w Mariocie” (scenki)

® Mini wyktad: zasady delegowania zadan, elementy delegowania, korzysci z delegowania zadan —
scenki.

® Zasady udzielania informacji zwrotnej przyktady: Kanapka, Zorro, Spinka (¢wiczenie wybranych
modeli w podzespotach).

® Asertywna krytyka, udzielanie pochwat i upomnier: (¢wiczenia ,Jednominutowy menager”)

® Pisemne i ustne przekazywanie komunikatu ,JA” — éwiczenie.

® Asertywno$¢ ma pteé: réznice w wyznaczaniu granic wérdd kobiet i mezczyzn.

® Asertywnos$¢ a moze juz agresja - subtelne réznice w uszach odmiennej ptci.

® Jak méwi¢ ,Nie” aby mezczyzna nie pomylit go z ,hmm, czemu nie?”

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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MOZG - najlepsza karta pamieci

Czyli terning szybkiego uczenia sie i zarzadzania informacjami

Szkolenie jest przeznaczone dla kazdego, kto pracuje z informacjg (umowy, dane, przepisy prawa itp.) i chciatby usprawnic
swoje umiejetnosci w zakresie szybkiego czytania ze zrozumieniem i zapamietywania w sposéb uporzadkowany
i zorganizowany duzych pakietéw informaciji.

Podczas dwudniowego treningu kazdy z uczestnikdw nie tylko pozna i prze¢wiczy techniki i narzedzia wspomagajace nasza
pamieé, ale wyjdzie z gotowym portfelem umiejetnosci, ktére juz od nastepnego dnia bedzie mogt przetozy¢ na efektywna
prace.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegolnosci dla osdb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: 9

. puli informacji.
® Odczuwajg przecigzenie pracg wskutek nadmiaru informacji

do przetworzenia i zapamietania. B) Potrafig skutecznie porzadkowac i organizowac tresci,
ktore wczesniej przetwarzali w sposdb intuicyjny

® Ktére chcialyby nauczyé sie szybko i skutecznie

. sl aas L i chaotyczny.
zapamietywac duzg ilos¢ informacji.

® Ich praca wymaga porzgdkowania i organizowania danych. zrozumieniem i przetwarzania danych i informacji.

o Cheg wzmocni¢ swoja pamiec. ® Nie odczuwaja leku przed duza iloécia danych, sa

® Chca pozna¢ i nauczy¢ sie wykorzystywaé w praktyce przygotowani do radzenia sobie z ,zalewem” informacji.
narzedzia, pozwalajagce na skuteczne porzadkowanie ® Potrafia w sposéb efektywny dbaé o éwiezoéé
i przetwarzanie danych. i efektywnos¢ swojego umystu.

® zdarza im sie zbyt czesto zapominac procedury, schematy, 5 Maja dostownie lepsza pamieé, dzieki przesunieciu granic
dane i inne elementy wptywajagce na efektywne

L poznawczych ich umystéw.
wykonywanie ich pracy.

) o o ® Sabardziej efektywni w swojej pracy
® Maja ktopoty z koncentracja i skupieniem na wykonywanych

zdaniach.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee: 9.800 PLN netto /2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.900 PLN netto / 2 dni (4.450 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej,
niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl

Znaja i potrafig skutecznie wykorzystywa¢ mnemotechniki
D) Pracujq z duzg iloscig réznorakich danych i informacji. pozwalajace na zapamietywanie ze zrozumieniem duzych

® Majg wyisza efektywnos¢ w zakresie czytania ze
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Program szkolenia

Dzien 1

3]
3]
3]

W

Wprowadzenie do szkolenia.
Techniki Szybkiego Czytania

Pomiar wartosci poczagtkowych — poznanie indywidualnych predkosci czytania ze
zrozumieniem na co dzien

Teoria szybkiego czytania. Czytanie: funkcja czy umiejetnos¢?

Jak czyta nasz mdzg, po co nam umiejetnos¢ szybkiego czytania, jakie czynniki wptywajg na
tempo czytania.

Wprowadzenie technik szybkiego czytania ze zrozumieniem.
Przecwiczenie poznanych technik w praktyce.

Techniki pamieciowe

Teoria pamieci — czym jest pamieé, rodzaje pamieci.

Co znaczy mie¢ dobrg pamie¢, dlaczego zapominamy, skad sie wzieto powiedzenie ,mam
dobry, ale krétka pamiec”.

Techniki zapamietywania: poznanie techniki pamieciowych m.in. tancuchowa metoda
zapamietywania, zaktadki osobiste, zaktadki obrazkowe, gtéwny system pamieciowy oraz
umiejetnos$é zastosowania ich w zyciu codziennym i zawodowym.

® Przeéwiczenie poznanych technik w praktyce.
® Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.
Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Indywidualne Wzorce Myslowe — okre$lenie indywidualnego stylu uczenia sie, jak mysli nasz
mozg, skad sie biorg réznice w komunikacji, oméwienie sze$ciu wzorcéw myslowych.

® Skuteczne notowanie i porzadkowanie informacji — mapy mysli

® Technika tworzenia map mysli — czym sg mapy mysli, sposoby tworzenia map mysli, zalety
notowania nielinearnego

® Zastosowanie map mysli

® Przecwiczenie w praktyce poznanych technik.

® Zebranie i oméwienie najlepszych praktyk, podsumowanie wszystkich technik poznanych na

szkoleniu.
Okreslenie obszaréw wtasnego rozwoju.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Vademecum menedzera

fA g 4

czyli Development Centre najwazniejszych funkcji menedzerskich

)

Trening przeznaczony jest dla swiezo upieczonych menedzerdéw oraz specjalistdw, dla ktérych wytyczona zostata sciezka
menedzerska, lecz rekomendowany takze dla doswiadczonych menedzerdw, ktérzy chcieliby uporzgdkowac swojg wiedze
oraz uzyskac szczegdtowy feedback dotyczacy efektywnosci swojego stylu zarzagdzania.

Szkolenie skonstruowane jest w taki sposdb, by taczy¢ formute interaktywnego warsztatu z mozliwoscig obserwacji
i oceny najwazniejszych kompetencji menedzerskich uczestnikdw, takich jak: zdobywanie autorytetu i sympatii,
budowanie relacji, organizacja pracy, strategiczne zarzadzanie celami i priorytetami oraz motywowanie zespotu. Caty
drugi dzien treningu prowadzony jest w formie Development Centre i konczy sie szczegétowym feedbackiem dla
uczestnikdw. Istnieje mozliwos¢ stworzenie arkuszy ocen nawigzujacych bezposrednio do modelu kompetencyjnego
obowigzujacego w firmie Klienta.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktére spefniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Sa $wiadomi swoich mocnych stron oraz obszaréw

® Rozpoczynaja swoja przygode z zarzadzaniem ludzmi. rozwoju w zakresie kompetencji menedzerskich.

® S doswiadczonymi menedzerami, ktérych styl Maja wytyczony kierunek rozwoju, wiedzg ktére
zarzadzania nie jest wysoko oceniany przez kompetencje nalezy wzmocni¢ oraz jak to zrobic.

t h. ) S . .

podwiadnyc Potrafia udziela¢ i przyjmowaé konstruktywny
Zaplanowana zostata dla nich sciezka menedzerska. feedback.
Potrzebujg odswiezenia i uporzadkowania Sami wychodzg z inicjatywg przy udzielaniu
najwazniejszych kompetencji menedzerskich. i przyjmowaniu informacji zwrotne;j.

® Maja trudnosci z udzielaniem lub/i przyjmowaniem Potrafia w bardziej Swiadomy sposdb zarzadzac
konstruktywnej informacji zwrotnej. swoim zespotem, korzystajgc z konkretnych technik,
Chcg udoskonali¢ swoj warsztat menedzerski. odpowiednio dobranych do ludzi i sytuacji.
Nie czujg sie komfortowo zarzadzajac ludzmi. 53 znacznlfa bar'dZIe pe'wnl siebie oraz - swoich

kompetencji w roli menedzera.
Awansowaty na stanowisko menedzerskie i muszg . . .
R . L . Odczuwajg wiekszy komfort pracy na stanowisku
odnalez¢ sie w zarzadzaniu swoimi niedawnymi . . -
. . . zwigzanym z zarzadzaniem ludzmi.

wspétpracownikami.

® Spotykaja sie z brakiem zrozumienia, wsparcia izegrgtow do petnienia nowej, odpowiedzialnej roli
i szacunku ze strony przedstawicieli drugiej ptci. '

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 9.600 PLN netto / 2 dni

10.600 PLN netto /2 dni

(5.300 PLN netto / 1 dzien)
(4.800 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamodwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie

wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowa wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

® Wprowadzenie do szkolenia.

® Dekalog menedzera — czyli 10 zasad efektywnego zarzadzania ludzmi.

® Funkcje menediera — z jakich technik i narzedzi moze i powinna korzysta¢ osoba
zarzadzajgca zespotem.

® Nowa rola — strategie przyjmowania nowej roli w zespole, w sytuacji, kiedy dotychczasowi
koledzy stajg sie podwtadnymi.

® Co musisz wiedzie¢ o swoim zespole, aby skutecznie nim zarzadzaé. Potrzeby, aspiracje,
preferencje pracownikéw a efektywnos¢ funkcjonowania zespotu.

® Rozmowy rozwojowe i oceniajace — sztuka udzielania feedbacku.

® Wprowadzenie do Development Centre — podziat na role. Potowa grupy wciela sie w role
asesorow/obserwatordéw, druga polowa w role uczestnikdw DC. Zapoznanie z metodologiag
i arkuszami oceny.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie pierwszego dnia i najwazniejszych funkcji i narzedzi menedzerskich.
Przygotowanie do Development Centr.

® Cwiczenia developmentowe dotyczace konkretnych funkcji menedzerskich, takich jak
motywowanie zespotu, delegowanie zadan, organizowanie pracy. Kazdy z uczestnikéw
obserwowany jest przez przynajmniej dwdch asesoréw. Asesorzy notujg wszystkie
zachowania uczestnikdw nawigzujgce do konkretnych opisow kompetencji zawartych
w arkuszach oceny.

® Kazdy z uczestnikéw DC otrzymuje szczegétowa informacje zwrotng od swoich asesoréw.
Nastepuje zamiana rél. Asesorzy stajg sie uczestnikami DC, mierzac sie z zupetnie nowymi
zadaniami, badajagcymi te same kompetencje, lecz inne zachowania. Uczestnicy
z pierwszego developmentu wcielajg sie w role asesoréw.

® Feedback po drugim DC.

® Zebranie wszystkich doéwiadczen uczestnikéw i poréwnanie ich do omawianych wczeéniej
funkcji menedzerskich. Wnioski z Development Centre.

® Tworzenie indywidualnych planéw rozwojowych, na podstawie uzyskanych wczeéniej
feedbackdw.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Motywowanie pracowikow

Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom narzedzi i technik motywowania podwitadnych i wspdtpracownikéw
w sposéb odpowiadajacy ich indywidualnym potrzebom i oczekiwaniom. Modelem metodologicznym wokodt ktérego
zbudowane jest szkolenie jest Insights Discovery®, jedno z najpopularniejszych wspoéfczesnie psychologicznych narzedzi
biznesowych, bazujgce na typologii umystu C. G. Junga. Uczestnicy poznajg typologie i uczg sie wykorzystywaé ja
w praktyce. Na podstawie nabytej wiedzy i znajomosci swoich pracownikéw, dopasowujg profile osobowe Insights do
profili swoich pracownikéw.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

B3]
®

Zarzadzajg zespotem przynajmniej 3-osobowym.

Przygotowujg sie do petnienia roli menedzera/lidera
zespotu.

Zarzadzajg silnie zréznicowanym zespotem.

Niektorzy pracownicy z ich zespotdw pracujg mniej
efektywnie niz powinni.

W zespole wystepuje zbyt duza rotacja pracownikow.

Dochodzi do zbyt czestych nieporozumien w relacji
z pracownikami, ktérymi zarzadzaja.

Chcy pogtebi¢ swojg wiedze z zakresu motywowania
i komunikacji z réznymi typami oséb.

Chcy lepiej zrozumie¢ potrzeby i preferencje osob,
ktérymi zarzadzajg lub/i z ktérymi wspédtpracuja.

3)

®

Po szkoleniu uczestnicy:

Traktujg kazdego ze swoich pracownikdw w sposéb
indywidualny.

Potrafig skutecznie dobrac strategie motywowania do
konkretnej osoby.

Wiedzg w jaki sposéb zarzadza¢ motywacjg swojego
zespotu.

Znaja wtasne silne strony oraz obszary rozwoju jesli
chodzi o motywowanie i komunikacje z réznymi typami
0s06b.

Rozumiejg przyczyny konfliktéw oraz demotywacje
niektorych osob ze swojego zespotu i s3 w stanie
przeciwdziata¢ takim sytuacjom w przysztosci.

Sg bardziej tolerancyjnie na rdine style pracy swoich
pracownikéw. Patrzg bardziej na osiggane efekty a mniej
na sposodb pracy, ktéry do nich prowadzi.

Dnia pierwszego uczestnicy dowiadujg sie na czym polegaja najwazniejsze psychologiczne réznice pomiedzy ludzmi, dlaczego
nie powinno sie stosowac tych samych narzedzi motywacyjnych w stosunku do kazdej osoby i w jaki sposdb rozpoznawac i
reagowac na potrzeby réznych typdw osobowosci. W wersji rozszerzonej szkolenia uczestnicy poznajg dodatkowo profile
indywidualne swoich podwtfadnych. Dzien drugi szkolenia przeznaczony jest na pokazanie uczestnikom w jaki sposéb wiedze,
narzedzia i techniki poznane w pierwszym dniu szkolenia wykorzysta¢ w celu zmieniania destrukcyjnych i wzmacniania
wspierajgcych przekonan oraz podnoszenia poziomu zaangazowania innych ludzi. Jako podsumowanie szkolenia kazdy z
uczestnikom przygotowuje plan zarzgdzania motywacjg 1 wybranej osoby ze swojego otoczenia, ktdry nastepnie poddawany
jest szczegdtowej analizie i dyskusji.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni

10.200 PLN netto /2 dni

(5.100 PLN netto / 1 dzien)
(4.600 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleinione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

® Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Skad biorg sie réinice indywidualne — dlaczego z jednymi ludZmi dogadujemy sie lepiej
a z innymi gorzej. Cwiczenia pokazujace réznice w postrzeganiu rzeczywistosci przez rézne osoby.

® Typologia osobowoséci nawiagzujaca do biznesowego modelu Insights Discovery, bazujacego na
teorii C. G. Junga. Wyjasnienie psychologicznych podstaw réznic w motywowaniu réznych typéw
osobowosci.

® Autodiagnoza — na podstawie kilku krétkich ¢wiczen uczestnicy, obserwujac swoje reakcje,
poznajg witasne preferencje komunikacyjne i motywacyjne, i dowiadujg sie, do ktérego z typéw
osobowosci jest im najblizej, z kim najtatwiej im sie porozumieé oraz co zmieni¢ we wtasnym
zachowaniu by skutecznie zarzagdzaé motywacja swojego typu antagonistycznego.

® Mocne strony i obszary rozwoju kazdego z 4 typéw Insights. Po czym rozpoznawa¢ kazdy z 4
typdéw, w jaki sposéb nimi zarzagdzaé by unikaé konfliktéw i demotywac;ji.

® Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Zarzadzanie typem antagonistycznym — w jaki sposéb komunikowaé sie, motywowaé do
dziatania, delegowac zadania i udziela¢ feedbacku pracownikowi kazdego typu osobowosci, w
szczegolnosci z przeciwnego bieguna kota Insights (osobie rdznigcej sie od nas najbardziej).

® Zespot na kole Insights — na podstawie wiasnych obserwacji i nabytej wiedzy, uczestnicy
»Nanoszg” swoich pracownikdéw na koto Inisghts. Analiza mocnych stron i zagrozen takiego sktadu
personalnego zespotu. Wnioski dotyczgce zarzadzania i przysztych rekrutacji.

® Komunikacja i motywowanie pracownikéw w zespole zréznicowanym — w jaki sposéb budowaé
swoje wypowiedzi (komunikacja werbalna i niewerbalna), aby pracownicy, niezaleznie od profilu
osobowosciowego, czuli sie zmotywowania do dziatania.

® Planowanie motywacji dla wybranego pracownika - na podstawie nabytej wiedzy
i znajomosci swoich pracownikdéw, kazdy z uczestnikdw planuje dziatania motywacyjne na
najblizszy miesigc dla jednego, wybranego pracownika ze swojego zespotu. Nastepuje omoéwienie
i analiza powstatych strategii.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Zarzadzanie sytuacyjne

Mysl przewodnia przyswiecajaca szkoleniu brzmi: , Aby skutecznie motywowaé pracownika do rozwoju - musisz znac
kierunek rozwoju. Aby zna¢ kierunek rozwoju - musisz zna¢ pracownika. Aby znaé pracownika — musisz z nim rozmawiac.”

Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom wiedzy psychologiczno-socjologicznej z zakresu wdrazania pracownika do
roli w zespole w taki sposdb, by podtrzymac i ukierunkowad jego motywacje. Modele metodologiczne wokdt ktérych
zbudowane jest szkolenie, to rewolucyjna teoria rél zespotowych M. Belbina oraz koncepcja Przywddztwa Sytuacyjnego
K. Blancharda. Pofgczenie tych dwéch modeli daje menedzerom tréjwymiarowe spojrzenie na rozwdj pracownika
W organizacji oraz dostarcza bogaty arsenat narzedzi do swiadomego zarzgdzania motywacjg i rozwojem podwtadnych.

Przed szkoleniem, kazdy z uczestnikow da swoim pracownikom do wypetnienia kwestionariusz rél zespotowych
M. Belbina. Podczas szkolenia otrzymajg gotowe wyniki, poznajg predyspozycje i preferencje swoich podwtadnych
i zastanowig sie nad dopasowaniem ich do najwtasciwszej w zespole roli.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: 9 53 bardziej efektywni jako menedzerowie.
®  Zarzadzaja zespotem przynajmniej 3-osobowym. ®  Sa bardziej lubiani w swoich zespofach.
® Przygotowuja si¢ do petnienia roli menedzera/lidera ® Rozumiejg zréznicowane potrzeby swoich pracownikéw
zespotu. o _ . o
wynikajace z dynamiki rozwoju w organizacji.
® Pomimo doswiadczenia w zarzgdzaniu, majg problemy ® Traktujy kaidego ze swoich pracownikéw w sposéb

ze zmotywowaniem niektorych oséb do efektywnej pracy. odpowiadajacy etapowi rozwoju w organizaci, na ktrym

® Maja wrazenie, ze na ptaszczyznie komunikacyjnej sig on znajduje.
ze swoimi podwtadnymi dochodzi zbyt czesto B)

. = Potrafig dobra¢ odpowiedni rodzaj komunikacji do typu
do nieporozumien.

osobowosci i etapu rozwoju na jakim znajduje sie

® W ich zespole znajdujg sie osoby z réznym stazem pracownik.
w zespole i doswiadczeniem na podobnym stanowisku. ® Potrafia dobra¢ odpowiedni rodzaj motywacji do typu
® Niektérzy pracownicy z ich zespotéw pracuja mniej osobowosci i etapu rozwoju na jakim znajduje sig
efektywnie niz powinni. pracownik.
® W zespole wystepuje zbyt duza rotacja pracownikéw. ® Rozmawiaja ze swoim pracownikami czeiciej i bardziej
. . o a otwarcie.
® Dochodzi do zbyt czestych nieporozumien w relacji
z pracownikami, ktérymi zarzadzaja. ® Potrafig w sposéb $wiadomy opiera¢ decyzje personalne
o o . ) i o preferencje, predyspozycje, posiadane kompetencje
® Chca lepiej zrozumied potrzeby i preferencje osob,

) ) ‘ : ; . ) i a takze etap rozwoju pracownika w organizacji.
ktérymi zarzgdzajg lub/i z ktérymi wspétpracuja.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  10.600 PLN netto /2 dni (5.300 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.600 PLN netto / 2 dni (4.800 PLN netto / 1 dzien)

Przy zamowieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz

podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione sg od

wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia

Dzien 1

® Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Teoria rél zespotowych M. Belbina — omdwienie preferencji i predyspozycji wynikajgcych
z rél spotecznych, zadaniowych i intelektualnych.

® Menedzer jako dobry obserwator — analiza zachowa pracownikdw, rozpoznawanie petnionych
przez nich  rél. Poréwnanie  witasnych  obserwacji z  wynikami  uzyskanych
z kwestionariuszy.

® Szanseizagrozenia dla efektywnoséci wynikajace z réznych konfiguracji rél w zespole.

® Konflikt roli — jakie sg konsekwencje obsadzenia pracownika w niewtasciwej roli, jakie sa
konsekwencje wspdtpracy z pracownikiem, ktérego rola jest antagonistyczna w stosunku do roli
przetozonego.

® Prowadzenie rozmowy rozwojowej z uwzglednieniem roli petnionej przez pracownika.

® Dobdr pracownikéw do zespotu — case study. Na podstawie analizy opisanego przypadku,
zadaniem uczestnikéw jest stworzy¢ idealny profil pracownika.

® Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Koncepcja Przywddztwa Sytuacyjnego K. Blancharda — oméwienie.

® 4 etapy rozwoju pracownika w organizacji i zwigzane z nimi putapki motywacyjne.

® Jak rozpoznaé na ktérym etapie znajduje sie pracownik — studium przypadku.

® Jak wspiera¢ w rozwoju pracownikéw — dobér technik, narzedzi i zachowarh menedzera na
kazdym z 4 etapow rozwoju pracownika.

® Typy zachowan wspierajacych i instruujacych i ich proporcje na kazdym z 4 etapdéw.

® Symulacja rozmowy rozwojowej z pracownikami na kazdym z 4 etapéw.

® Planowanie $ciezki rozwoju dla pracownika na okre$lonym etapie rozwoju, z preferencjami
i predyspozycjami do petnienia okreslonej roli — wykorzystanie wiedzy z catego szkolenia
w celu zaplanowania gotowych modeli rozwojowych dla konkretnych pracownikéw.

® Analiza zaplanowanych modeli rozwoju.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Garnitur kontra garsonka -

czyli jak budowad dobre relacje w pracy

Program opracowany w oparciu o wiedze i metody pracy wybitnego eksperta w dziedzinie relacji damsko-meskich Johna
Gray’a (,Mezczyzni sa z Marsa, kobiety sg z Wenus”) oraz $wiatowe]j stawy neurologa dr Anne Moir (,Pte¢ mdzgu”).
Prowadzgaca szkolenie — Joanna Sajko-Stanczyk, autorka ksigzki ,,Garnitur kontra garsonka, czyli jak budowac dobre relacje
w pracy” jest jedynym w Polsce psychologiem osobiscie przeszkolonym i certyfikowanym przez Johna Gray’a i Anne Moir.

Prezentowanie szkolenie jest zindywidualizowane pod katem ptci ze wzgledu na odmienne u kobiet i mezczyzn potrzeby
i zachowania. Wrodzone odrebnosci w strukturze moézgu sprawiaja, ze obie picie rdznig sie od siebie nie tylko pod
wzgledem fizycznym, ale takze emocjonalnym i spotecznym. Szkolenie ma na celu doskonalenie umiejetnosci
pracownikoéw na ptaszczyznie budowania udanych relacji miedzy kobietami a mezczyznami w pracy. Celem nadrzednym
jest zakonczenie ,wojny ptci” poprzez uswiadomienie, ze prawdziwg harmonie w relacji osiggamy wtedy, gdy nasze
roznice uzupetniaja sie, a nie scieraja.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktére spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriéw: ® Wiedza jak prawidtowo rozszyfrowywaé komunikaty

B3]

Pomimo, iz od lat pracujg z kobietami i mezczyznami
wcigz zle interpretujg intencje drugiej ptci i wywotuja
swoim zachowaniem nieadekwatng reakcje drugiej
strony.

pfci przeciwnej aby budowac zdrowsze relacje i lepszg
atmosfere w pracy.

Zdobeda wiedze na temat drugiej ptci oparta
o rzetelne badania naukowe oraz zdobedg praktyczne

® Cho¢ $wietnie dogadujg sie z przedstawicielami wskazéwki na temat tego jak postepowaé zaréwno
swojej ptci, nie potrafia nawigza¢ tej samej ,nici z kobietami jak i mezczyzny.
porozumienia” z picia odmienna, Uzyskajg praktyczne wskazéwki na temat zarzadzania
® Odbyty juz wiele szkolerr z zakresu zarzadzania pracownikami przy uwzglednieniu réznic ptciowych
personelem a nadal majg problem z dotarciem do oraz nawigzywania bezkonfliktowej wspdtpracy
niektoérych pracownikdéw. z partnerem biznesowym odmiennej ptci.
® Choé¢ chca wspiera¢ i pomaga¢ wspotpracownikom, Poznajg naturalne Zrédta motywacji kobiet i mezczyzn
ich intencje odbierane sg przez drugg pte¢ opatrznie. i zamiast stosowac ,sztuczne techniki motywacyjne”
® Zarzadzaja zespotem, ktéry wcigz zmaga sie beda pot.r'aflc . zape\{vnla? wsparcie T wysoki poziom
. . . . . . . motywacji kobietom i mezczyznom.
z niezrozumiatymi konfliktami pomiedzy jego
cztonkami, co wptywa na efektywnos¢ pracy catej Zrozumiejg réznice w radzeniu sobie ze stresem przez
grupy. kobiety i meiczyzn i dowiedzg sie jak tagodzié
® Spotykajg sie z brakiem zrozumienia, wsparcia zwigzane z himi napiecte.
i szacunku ze strony przedstawicieli drugiej ptci. Nauczg sie rozpoznawaé i taczy¢é typowo kobiece
i typowo meskie umiejetnosci w zespole, a tym
samym podniosg jego efektywnos¢ i kreatywnosé.
Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
z success fee:  10.980 PLN netto /2 dni
bez success fee: 9.880 PLN netto / 2 dni

(5.490 PLN netto / 1 dzien)
(4.940 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleinione s3 od ﬁ;
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia
Dzien 1

Komunikacja z ,,obcokrajowcem” -, damsko-meski kurs jezykowy w pracy”

3]
3]

Poznanie réznic w sposobie komunikacji kobiet i mezczyzn.

Eliminowanie barier zwigzanych z réznicami w stylu komunikacji kobiet i mezczyzn — prawidtowa
interpretacja komunikatéw ptci przeciwnej.

Sztuka uzyskiwania wsparcia ukryta w stowach.
Proszenie o wiecej ... awans w meskim Swiecie.

Jak budowac¢ dobre relacje w domu —maz i dzieci tez maja pted.

Zarzadzanie zespotem a ,,pte¢ mézgu” — jak skutecznie motywowac kobiety i meiczyzn

3]

3)
3)

Sprawowanie przywddztwa — kierownictwo wobec kobiet, kierownictwo wobec mezczyzn -
wspotpraca, przydzielanie obowigzkdéw, stawianie oczekiwan, dyscyplinowanie.

Budowanie wtasnego autorytetu — réznice w wywieraniu wptywu na mezczyzne i kobiete, rézne
style zarzadzania kobiet i mezczyzn.

Kreowanie wfasnego wizerunku — wywieranie dobrego wrazenia na partnerach biznesowych
,drugiej ptci”.

Motywowanie pozafinansowe — za co nagradzajg kobiety, a za co mezczyzni.

Konstruktywna krytyka, skuteczna pochwata — zwiekszanie efektywnosci pracy podwtadnych.

Dzien 2

Rdéznice w reagowaniu na stres — co pomaga kobietom a co mezczyznom

3)
3)
3)
3)

Poznanie odmiennych sposobdw reagowania kobiet i mezczyzn na stres.
Powigzania oraz réznice miedzy stresem ,domowym” a zawodowym .
Efektywne metody obnizania poziomu stresu u przedstawicieli ptci przeciwne;.

Sposoby samodzielnego redukowania napiecia zgodnego z ,kobiecg ptcig mdzgu”.

»Po pracy ...” — jak uzyskiwac¢ wsparcie od najblizszych i odzyska¢ rownowage

3)
3)

Nauka konstruktywnego radzenia sobie z emocjami swoimi i partnera.

»,Pan Zatatwiacz” i ,Domowy komitet ulepszen” — rdzinice w sposobach rozwigzywania
problemdw, jak unikng¢ niepozadanych zachowan.

Oksytocyna i Testosteron pod jednym dachem - sposoby na podniesienie hormonéw szczescia
obydwu ptci.

Zakres obowigzkéw w zwigzku - o co chodzi kiedy kobieta oczekuje zbyt wiele, czy mezczyzna
naprawde jest, az tak leniwy.

Rdzne sposoby na odzyskiwanie réwnowagi psychicznej — kobieca studnia i meska jaskinia.
Jak zapobiega¢ przedtuzajgcym sie konfliktom — jak radzi¢ sobie z uczuciem zalu i urazy.

Sposdb na emocjonalny detoks — bezpieczne wyrazanie uczué.

www.trainyou.pl
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Techniki coachingowe w pracy menedzera
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Proponowany program szkolen ma na celu podniesienie kompetencji menedzeréw w zakresie stosowania réznorodnych
technik coachingowych w codziennej pracy z podlegtymi pracownikami.

Proponowany rodzaj coachingu: Leadership coaching. Coaching w tym wydaniu uwzglednia rozumienie przywoddztwa jako
,prowadzenie innych, poprzez inspirowanie ich swoim rozumieniem wizji i misji. Bardziej niz tradycyjnej relacji ,lider —
podwtadny” proponujemy stworzenie relacji ,lider — lider”, w ktdrych kazdy cztonek zespotu jest takze liderem.

Zajecia odbywaja sie w formie aktywnego warsztatu, w ktérym uczestnicy zdobywajg niezbedng wiedze oraz umiejetnosci
potrzebne do zastosowania w praktyce. W trakcie zajeé Trenerzy podaja przyktady z wtasnego doswiadczenia i odwotujg
sie do realnych sytuacji, z ktérymi uczestnicy szkolenia spotykajg sie na co dzien.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla osdb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktdre spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Bedy bardziej obiektywni w zakresie stawiania celéw
® Pracujz na stanowisku kierowniczym i zarzadzaja i udzielania feedbacku swoim pracownikom.
przynajmniej 1 osoba. ® Bedy potrafili skuteczniej ukierunkowaé potencjat

®  Sa przygotowywani do petnienia funkcji menedzerskiej. pracownikéw, co przetozy sie na ich wyzszg motywacje

. o . . - i efektywnos¢ pracy,
® Do ich obowiazkéw nalezy motywowanie pracownikéw a

takie wyznaczanie im celéw i monitorowanie ich @ Beda potrafili w sposéb zrozumiaty i motywujacy
realizacji. prowadzi¢ rozmowy oceniajace, motywacyjne
3 ) i feedbackowe.
® Do ich obowigzkéw nalezy prowadzenie rozméw
feedbackowych lub/i rozwojowych z pracownikami. @ Beda stawia¢ swoim pracownikom cele bardziej realne,
. o ) mierzalne i dostosowane do ich indywidualnych
® Maja zbyt twardy lub zbyt miekki styl zarzadzania. predyspozycii.
® Nie s3 zbyt pewne siebie jako menedzerowie. € Bedy mieli wyiszg $wiadomoéé wiasnego potencjatu
® Delegowane przez nich zadania nie sg wykonywane na menedzerskiego, swoich mocnych stron i obszaréw
najwyzszym poziomie. rozwoju.
® Chca nauczy¢ sie skutecznego motywowania swoich ® Beda pewniejsi siebie jako menedzerowie.
pracownikéw. D) Beda lepiej postrzegani i wyzej oceniani przez swoich

® Chcg nauczyé sie skutecznego zarzadzania rozwojem pracownikéw.
swoich pracownikow.

Szkolenie prowadzone jest przez doswiadczonego menedzera, licencjonowanego coacha, ktéry kazdg z zawartych w nim
technik przetestowat w praktyce. Zastosowane w nim metody pozwalajg na realne podniesienie poziomu motywac;ji
pracownikéw, ktérymi zarzadza dany menedzer, co przetozy sie w sposéb mierzalny na efektywnos¢ pracy poszczegdlnych
zespotow.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  10.800 PLN netto /2 dni (5.400 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.800 PLN netto / 2 dni (4.900 PLN netto / 1 dzien)

Vit i
Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz  v=—{
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zapfacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od L)
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu. =

www.trainyou.pl
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Program szkolenia
Dzien 1

Zatozenia i cele coachingu

3]
3]
3]

Definicja coachingu / Czym coaching jest, a czym nie / Zasady efektywnego coachingu
Standardy i etyka pracy coacha

Budowanie zaangazowania coacha w proces coachingu

Komunikacja w coachingu — przebieg rozmowy coachingowej

®

9

®

Plan rozmowy coachingowe;j

Czym jest porozumienie coach-klient? (cechy, wskazniki, znaczenie porozumienia)
Dopasowanie/Rapport

Otwieranie schematow myslowych/modelu $wiata -> budowanie poczucia mozliwosci
Badanie wagi, szukanie motywacji, uzasadnianie

Sprawdzenie ekologii/ rzutowanie w przyszto$¢

Cwiczenie — budowanie porozumienie w parach, feedback

Model: Co, Dlaczego, Jak i Kiedy

Narzedzia coachingowe

®

Q9

®
3]

Uzycie odzwierciedlania i podazania
Konfrontowanie niespéjnosci
Przeramowanie

Technika asocjacji/dysocjacji

Uzycie bezposredniosci

Uzycie metafory

Umiejetnosc¢ stuchania wielopoziomowego
Pytania otwarte

Zmiana perspektywy

Wyznaczanie celuwg S. M. A.R. T.E.R

3]
3]

®

Definicja celu

Omoéwienie SMARTer

Indywidualne wyznaczanie celéw

Mini sesje dot. wyznaczania i formutowania celu

Zastosowanie i narzedzia realizacji celow krétko i dtugoterminowych

Omodwienie

Model coachingowy SKOK/ SPIN/RESOLVE/GROW

3]
)

Omoéwienie dwdch wybranych modeli coachingowych

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci z zakresu samodzielnego pozyskiwania i wdrazania
najlepszych pracownikdw do swoich zespotéow. Na szkolenie sktadajg sie dwa bloki tematyczne: budowanie zespotu

w oparciu o indywidualne role w Swietle teorii M. Belbina oraz rekrutowanie pracownikéw metodg wywiadu
behawioralnego.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktdre speiniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriw: ® Potrafia samodzielnie zaprojektowaé i przeprowadzi¢

® Zarzadzaja zespotem przynajmniej 3-osobowym. rekrutacje do swojego zespotu.

® Przygotowujg sie do petnienia roli menedzera/lidera ® Potrafia skutecznie wspiera¢ rekruteréw w zakresie
zespotu. definiowania kompetencji i pozyskiwania pracownikow.

® Do ich zadan nalezy miedzy innymi samodzielne ® Potrafia zweryfikowa¢ dopasowanie pracownikéw
pozyskiwanie pracownikéw do swoich zespotéw. w swoim zespole do preferowanych przez nich rol.

® Aktywnie wspétpracuja z dziatem HR w obszarze ® Potrafia sprawdzi¢ predyspozycje i preferencie swoich
rekrutowanie pracownikéw do swoich zespotéw. pracownikéw pod katem efektywnosci na danym

stanowisku.

D) Maja wptyw na to, z jakimi ludZmi wspdtpracujg lub/i
beda wspétpracowac. ® Potrafig skutecznie dopasowaé¢ pozyskanego pracownika

. . ) ) . do wakujacej roli w zespole.
® Wspdtpraca w zespole, ktérym zarzadzaja, przebiega nie

tak efektywnie jak powinna. ® Posiadaja rzetelne podstawy do budowania efektywnego

L. zespotu w sposdb przemyslany i zorganizowany.

® Zarzadzaja silnie zréznicowanym zespotem.
® S znaczne bardziej pewni siebie jesli chodzi

® Niektérzy pracownicy z ich zespotow pracuja mniej o pozyskiwanie wtasciwych ludzi i zarzadzanie nimi.

efektywnie niz powinni.

Pierwszego dnia kazdy z uczestnikbw nie tylko pozna model budowana zespotu w oparciu o predyspozycje
i preferencje do petnienia okreslonych rdl, ale takie wypetni Kwestionariusz Rél Zespotowych Belbina, poznajgc swojg
preferowang role, jej silne i stabsze strony. Na zyczenie, kazdy z uczestnikdw otrzyma demonstracyjng wersje kwestionariusza
Belbina, przy uzyciu ktérej bedzie sprawdzi¢ role w zespole, ktérym na co dzien zarzadza. Drugi dzien szkolenia zakoriczony
zostanie nagrywanga na video symulacja rozmowy rekutacyjne;j.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  10.400 PLN netto /2 dni (5.200 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 9.400 PLN netto / 2 dni (4.700 PLN netto / 1 dzien)

Przy zaméwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej, niz
podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

Strona 5 3
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Program szkolenia

Dzien 1

® Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

® Definiowanie potrzeby rekrutacyjnej — etap wstepny $wiadomego budowania zespotu.

® Budowanie zespotu w oparciu o Teorie R4l Belbina. Geneza i zatozenia Teorii R4.

® Wypetnienie kwestionariusza Belbina. Identyfikacja wtasnej roli.

® Omowienie wszystkich rél z uwzglednieniem mocnych stron i obszaréw rozwoju.

® Konstruowanie arkusza oceny kandydata w $wietle Teorii R4l.

® Badanie i dopasowania roli podczas rozmowy rekrutacyjnej oraz ¢wiczen assessmentowych.

® Zespoty idealne — konfiguracja rél.

® Symulacje konstruowania zespotéw idealnych w oparciu o studium przypadku bazujgce na
realiach rynkowych.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Tworzenie i praktyczne wykorzystanie profilu idealnego kandydata.

® Definiowanie kompetencji - konstruowanie arkusza oceny. Wybdr i okreslenie zachowaé
definiujgcych kompetencje na stanowiskach, na ktére uczestnicy prowadzg rekrutacje.

® Rozmowa rekrutacyjna — przebieg. W jaki sposdb przeprowadzi¢ efektywna rozmowe
rekrutacyjng. Omoéwienie kazdego etapu ze szczegdlnym uwzglednieniem pytan i odpowiedzi
kandydata na kazdym etapie.

® O co wolno pytaé a o co nie nalezy. Ryzyko zwigzane z réznego rodzaju pytaniami.

® Pierwsze wrazenie podczas rozmowy rekrutacyjnej — co robi¢, czego unikac.

® Komunikacja werbalna i niewerbalna podczas rozmowy rekrutacyjnej — jak budowaé wrazenie
wiarygodnosci i profesjonalizmu oraz jak odczytywac sygnaty niewerbalne kandydatow.

® Wprowadzenie do tematyki wywiadu behawioralnego / kompetencyjnego.

® Rodzaje i zastosowanie pytan rekrutacyjnych: teoretyczne, naprowadzajace i behawioralne.

® Woykorzystanie modelu STAR do badania kompetencji kandydata — pytania behawioralne ubrane
w strategie 3-wymiarowego sondowania kompetencji.

® Analiza case studies — filmy z rozméw rekrutacyjnych. Rozpoznawanie i analiza btedéw
popetnianych przez rekruteréw.

® Video-feedback — symulacja rozméw rekrutacyjnych nagrywana i odtwarzana na video.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Kontakt

Business Partners

Ul. Lutomierska 109a/6
91-046 todz
www.trainyou.pl

office@trainyou.pl

Business
|/ PpPartners.

Dyrektor zarzadzajacy:

Piotr Drozdowski
Tel.1.: +48 697 597 418
Tel.2.: +48 697 597 888

piotr.drozdowski@trainyou.pl

www.trainyou.pl
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