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Szanowni Paristwo,

Ponizej znajduje sie propozycja rozwigzan rozwojowych z zakresu kompetencji sprzedazowych, dedykowanych

dla pracownikdw dziatu handlowego.

Klikniecie na hipertqcza ze spisu tresci spowoduje przeniesienie do programoéw rekomendowanych szkolen

i innych szczegotow propozycji. Klikniecie logotypu na gorze strony spowoduje powrdt do spisu tresci.

Spis Tresci:
l.
Il
Il.

VL.

VII.
VIII.

Rdznica, ktdéra dajemy w pordwnaniu z innymi dostawcami

Doswiadczenie w realizacji podobnych projektéw

3-dniowe szkolenie Vademecum handlowca

a. Strona pierwsza programu

b. Strona druga programu

c. Strona trzecia programu

4-dniowe szkolenie Psychologia sprzedazy

a. Strona pierwsza programu

b. Strona druga programu

c. Strona trzecia programu

Follow up supewizja on the job

Rekomendowani trenerzy

a. Piotr Drozdowski

b. Konrad Schroeder

c. Joanna Sajko

Success Fee

Inwestycja — ceny i rabaty

Kontakt

www.trainyou.pl

Z powazaniem

[Drozdowski
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ROZNICA, ktora oferujemy:

= J SUCCESS FEE
A

Wynagrodzenie za nasze ustugi szkoleniowe proponujemy w opcji SUCCESS FEE — czyli uzalezniamy je od oceny
uczestnikdow. W przypadku niskich ocen, klient nie tylko nie ptaci za szkolenie, ale takze zwracamy jego koszt
organizacyjne. Do pierwszego szkolenia wersje Basic Security opcji Success Fee proponujemy gratis.

23R

(SAMPLE) BEZPLATNY SAMPLING

Aby da¢ Panstwu mozliwo$¢ poznania naszych rozwigzan od strony praktycznej, proponujemy BEZPLATNIE trwajaca do 2
godzin prébke wybranego szkolenia.

— ,&/"‘}’ FOLLOW UP W POSTACI SUPERWIZJI ON THE JOB

Kazdy z uczestnikdw bedzie miat mozliwos¢ zaprosi¢ doswiadczonego trenera z naszej firmy jako superwizora podczas
prowadzonych przez siebie szkolen i rozméw handlowych (zaréwno przy biurku, podczas rozmoéw telefonicznych jak i w
terenie, podczas spotkania twarza w twarz). Jedno jednodniowe spotkanie superwizyjne dla wybranego uczestnika
proponujemy bezptatnie. Pozostali uczestnicy beda mogli skorzystaé z 50% rabatu na to rozwigzanie.

PANEL KLIENTA NA STRONIE WWW

Logowanie

Otrzymujecie Panstwo od nas BEZPLATNIE przestrzen dyskowag w naszym PANELU KLIENTA, w ktérym znajdowac sie beda
wszystkie dokumenty, ankiety i inne dane powstate w trakcie wspoétpracy. Do Panelu Klienta mozna sie dosta¢ wytgcznie
poprzez udostepniony w mailu link. W celu przetestowania rozwigzania, prosze wejs¢ w ponizszy link, a nastepnie klikngé
na przycisk z nazwg swojej firmy: PANEL KLIENTA PARTNER TELE.COM

Oo:/g RABAT 50% NA CZWARTY DZIEN

Aby zachecié¢ Panstwa do wyboru bardziej wyczerpujgcego, 4-dniowego wariantu szkolenia, proponujemy za 4 dzien rabat
w wysokosci 50% jego wartosci.

www.trainyou.pl
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Doswiadczenie w ramach realizacji szkolen handlowych

Szkolenia z zakresu podnoszenia kompetencji handlowych trenerzy dedykowani do

projektu realizowali miedzy innymi dla nastepujacych klientow:

8 Microsoft  @)eanepn

HG >~

Cpracu )’

med

ELEKTROBUDOWA ~olska Grupa
- Energetyczna

W tacznym wymiarze 87 dniu szkoleniowych, rozwijajgc kompetencje okoto 600

osob.

www.trainyou.pl
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Vademecum handlowca — 3 dni

Szkielet szkolenia powstat przy wspotpracy z najlepszymi aktywnymi sprzedawcami, przedstawicielami handlowymi
i doradcami klienta z 5 branz (IT, finansowej, konsultingowej, rekrutacyjnej i medycznej). Stanowi zbidr
najskuteczniejszych dostepnych na rynku technik pozyskiwania klienta i zamykania sprzedazy, skonfrontowanych
z teorig skutecznej komunikacji i wywierania wptywu spotecznego.

Pierwszego dnia uczestnicy nauczg sie rozpoznawac rozne typy klientéw i dopasowywac do nich sposéb komunikacji
i perswazji handlowej. Poznajg takze jezyk korzysci odpowiedni do kazdego typu.

Drugiego dnia uczestnicy przejdg przez caty proces sprzedazy, od wykonania pierwszego telefonu, po domkniecie
kontraktu, poznajgc odpowiednie techniki wspierajgce ich na kazdym z etapow.

Trzeciego dnia uczestnicy nauczg sie i przeéwiczg w praktyce przekazywanie wiedzy handlowej zarowno na spotkaniach
prowadzonych dla klientéw, jak rowniez na szkoleniach dla wspdtpracownikow.

Program szkolenia

Dzien 1
® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Roznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styléw komunikacyjnych klientéw.
Uczestnicy poznajg trzy gtéwne przyczyny réznic interpersonalnych oraz skutki ich wystepowania
w zyciu codziennym i pracy handlowca.

® Geneza réznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientéw bazujacej na psychologicznym
modelu biznesowym Insights Discovery™. Uczestnicy wypetniajg test, na podstawie ktérego
poznajg lepiej wilasne predyspozycje i obszary rozwoju w zakresie komunikacyjnym
i motywacyjnym, w odniesieniu do innych ludzi.

® 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, ktérych sprzedaza zajmujg sie uczestnicy szkolenia, do rdézinych 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.

www.trainyou.pl
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® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Otwieranie sprzedazy — od rozmowy telefonicznej do podpisania kontraktu. Rodzaje
i efektywnos$¢ pytan otwierajacych proces sprzedazy. Omowienie i przecwiczenie znanych
sposobdw otwierania i zamykania sprzedazy.

® Teoria i praktyka komunikacji perswazyjnej: stowa ktérych nalezy uzywaé $wiadomie w celu
zbudowania i podtrzymania zainteresowania klienta oraz otwierania i zamykania sprzedazy.

® Value proposition — wykorzystywanie jezyka perswazji w celu konstruowania oferty handlowej.
Uczestnicy w zespotach nurtujg przyktadowe value propositions, z ktérych bedg mogli korzystac
na etapie pozyskiwania kolejnych klientdw.

® Budowanie przewagi konkurencyjnej — w jaki sposéb rozmawia¢ z klientem, aby zosta¢
zapamietanym. Techniki powodujgce bycie ,figurg” na tle.

® Pytania otwarte i zamkniete w procesie budowania zainteresowania i badania potrzeb klientéw.
Przyktady prowadzenia rozméw handlowych nastawionych na zadawanie pytan lub suche
przekazanie wiedzy reklamujgcej produkt.

® Psychologia tzw. wyboru pozornego: wykorzystywanie alternatywy, kontrastu i prowokacji.
Uczestnicy poznajg model perswazji werbalnej bazujgcej na modelu pozornego wyboru,
nastepnie konstruujg pytania mogace im w przysztosci dopomdc w ukierunkowywaniu uwagi
klienta i domykaniu rozmoéw handlowych.

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

® Techniki perswazji bazujace na zasadach Cialdiniego: jak i kiedy z nich korzystaé, silne
i stabsze strony sprzedazy opartej na perswazji psychologicznej. Studium przypadku obrazujgce
wykorzystanie poszczegdlnych technik.

® Podstawy negocjacji handlowych — na co sie godzi¢, kiedy graé¢ na zwtoke, kiedy kategorycznie
odmowié i jak to uczynié, by nie stracié¢ zaufania klienta.

® Podsumowanie drugiego dnia.

Dzien 3

® Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego i drugiego.

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

® Prowadzenie spotkan i prezentacji dla klientéw i wspdtpracownikéw. Budowanie
i podtrzymywania zainteresowania stuchaczy.

® Konstruowanie profesjonalnej prezentacji biznesowej — poznanie i prze¢wiczenie schematu.

® Autoprezentacja trenera — sposoby budowania autorytetu i wzbudzania sympatii. Konstruowanie
wiasnych notek autoprezentacyjnych.

® Praca nad przekazem werbalnym — 5 sposobéw budowania zainteresowania poprzez skuteczne

operowanie gtosem. Uczestnicy, korzystajgc ze wskazowek trenera, nagrywajg swoj gtos na
dyktafon, po czym otrzymujg szczegdétowy, konstruktywny feedback na temat ich sposobu
mowienia.

www.trainyou.pl
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Komunikacja werbalna i niewerbalna, spdjnos¢ wewnetrzna i wewnetrzna prezentera.
Przecwiczenie gestéw budujacych wiarygodnos¢, postawy, mimiki twarzy oraz kontaktu
wzrokowego ze stuchaczami.

Wystgpienia uczestnikow przed kamerg, przeéwiczenie nowych umiejetnosci. Kazdy z
uczestnikdw ma za zadanie powiedzie¢ na dwa sposoby kilka zdan, wykorzystujgc gesty, postawe,
mimike twarzy i cechy gtosu do urozmaicenia i wzbogacenia przekazu. Do <¢wiczenia
wykorzystana jest profesjonalna kamera z jasng optyka, mikroporyt oraz teleprompter.

Odtworzenie nagran oraz szczegétowe informacje zwrotne dla uczestnikow.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl



v‘?)\'le()y.

l Business
partners.

Psychologia sprzedazy — 4 dni

Szkolenie stanowi rozbudowang wersje szkolenia Vademecum handlowca, wzbogacong o zaczerpniete z psychologii
sportu, funkcjonujgce od lat w biznesie, techniki zarzgdzania wtasnym zaangazowaniem. W poréwnaniu ze szkoleniem
Vademecum handlowca, Psychologia sprzedazy posiada takze bardziej rozbudowany modut trenerski, skoncentrowany na
umiejetnym przekazywaniu wiedzy handlowej oraz wiecej elementdw budujgcych wzajemne zaufanie i scalajgcych grupe,
ktorych celem jest lepsza wspétpraca i silniejsza identyfikacja uczestnikow z zespotem.

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

Na zakonczenie szkolenia, kazdy z uczestnikébw 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 ogromng dawke euforii i pewnosci siebie. Wyzwanie to jest w 100% wykonalne
dla kazdej osoby, ktéra w aktywny sposdb, z otwartym umystem, podejdzie do udziatu we wczesdniejszych éwiczeniach.

Program szkolenia

Dzien 1
® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Strategie 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 hamuja nas przez
podejmowaniem wyzwan lub zmiang utartych schematdéw dziatania, w konsekwencji utrudniajac
realizacje targetéw sprzedazowych.

® Roznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styléw komunikacyjnych klientéw.
Uczestnicy poznajg trzy gtéwne przyczyny rdznic interpersonalnych oraz skutki ich wystepowania
w zyciu codziennym i pracy handlowca.

® Geneza roznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientéw bazujacej na psychologicznym
modelu biznesowym Insights Discovery™. Uczestnicy wypetniajg test, na podstawie ktdrego
poznajg lepiej wilasne predyspozycje i obszary rozwoju w zakresie komunikacyjnym
i motywacyjnym, w odniesieniu do innych ludzi.

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

® Jezyk korzyéci — przypomnienie teorii jezyka korzyici, dopasowanie korzyici z realnych
produktéw/ustug, ktérych sprzedaza zajmujg sie uczestnicy szkolenia, do rdéznych typdéw
klientow.

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

® Omowienie prezentacji, feedback dla uczestnikdw

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

® Otwieranie sprzedazy — od rozmowy telefonicznej do podpisania kontraktu. Rodzaje
i efektywnos¢ pytan otwierajgcych proces sprzedazy. Omodwienie i przeéwiczenie znanych
sposobdw otwierania i zamykania sprzedazy.

® Teoria i praktyka komunikacji perswazyjnej: stowa ktérych nalezy uzywaé $wiadomie w celu
zbudowania i podtrzymania zainteresowania klienta oraz otwierania i zamykania sprzedazy.

® Value proposition — wykorzystywanie jezyka perswazji w celu konstruowania oferty handlowej.
Uczestnicy w zespotfach nurtujg przyktadowe value propositions, z ktérych bedg mogli korzystac¢
na etapie pozyskiwania kolejnych klientéw.

® Budowanie przewagi konkurencyjnej — w jaki sposéb rozmawia¢ z klientem, aby zostaé
zapamietanym. Techniki powodujace bycie ,figurg” na tle.

® Pytania otwarte i zamkniete w procesie budowania zainteresowania i badania potrzeb klientéw.
Przyktady prowadzenia rozméw handlowych nastawionych na zadawanie pytan lub suche
przekazanie wiedzy reklamujgcej produkt.

® Psychologia tzw. wyboru pozornego: wykorzystywanie alternatywy, kontrastu i prowokacji.
Uczestnicy poznajg model perswazji werbalnej bazujgcej na modelu pozornego wyboru,
nastepnie konstruujg pytania mogace im w przysztosci dopomdc w ukierunkowywaniu uwagi
klienta i domykaniu rozmdéw handlowych.

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

® Techniki perswazji bazujace na zasadach Cialdiniego: jak i kiedy z nich korzystaé, silne
i stabsze strony sprzedazy opartej na perswazji psychologicznej. Studium przypadku obrazujgce
wykorzystanie poszczegdlnych technik.

® Podsumowanie drugiego dnia.

Dzien 3

® Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego i drugiego.

® Podstawy negocjacji handlowych — na co sie godzi¢, kiedy gra¢ na zwioke, kiedy kategorycznie
odmoéwié.

® Aktywne stuchanie i szukanie WOZ (wspdlnych obszaréw zainteresowania) na drodze
porozumienia. Domykanie negocjacji w sposdb gwarantujgcy dtugotrwate relacje z klientem.

® Budowanie wizerunku handlowca — prowadzenie spotkan i prezentacji dla klientéw
i wspotpracownikéw.

® Konstruowanie profesjonalnej prezentacji biznesowej — poznanie i prze¢wiczenie schematu.

www.trainyou.pl
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® Wzbudzanie i podtrzymywanie zainteresowania stuchaczy — model 4MAT Bernice McCarthy.

® Cykl Kolba — konstruowanie éwiczen praktycznych, jako elementu najsilniej utrwalajacego wiedze
stuchaczy.

® Autoprezentacja trenera — sposoby budowania autorytetu i wzbudzania sympatii. Konstruowanie
wtasnych notek autoprezentacyjnych.

® Praca nad przekazem werbalnym — 5 sposobéw budowania zainteresowania poprzez skuteczne
operowanie gtosem. Uczestnicy, korzystajac ze wskazéwek trenera, nagrywajg swoéj gtos na
dyktafon, po czym otrzymujg szczegdtowy, konstruktywny feedback na temat ich sposobu
mowienia.

® Komunikacja werbalna i niewerbalna, spdjno$¢ wewnetrzna i wewnetrzna prezentera.
Przeéwiczenie gestéw budujgcych wiarygodnos¢, postawy, mimiki twarzy oraz kontaktu
wzrokowego ze stuchaczami.

® Wystgpienia uczestnikéw przed kamerg, przeéwiczenie nowych umiejetnodci. Kazdy
z uczestnikbw ma za zadanie powiedzie¢ na dwa sposoby kilka zdan, wykorzystujgc gesty,
postawe, mimike twarzy i cechy gtosu do urozmaicenia i wzbogacenia przekazu. Do ¢wiczenia
wykorzystana jest profesjonalna kamera z jasng optyka, mikroporyt oraz teleprompter.

® Podsumowanie dnia trzeciego.

Dzien 4

® Przypomnienie wiedzy z pierwszych trzech dni.

® Prezentacje wtasne przed kamera. Uczestnicy prezentuja fragmenty przygotowanych dnia
trzeciego szkolen. Prezentacje nagrywane sg na video, nastepnie odtwarzane i poddawane
szczegotowe] analizie, pod katem technik nabytych podczas szkolenia. Kazdy z uczestnikéw
otrzymuje szczegdtowy feedback na temat swoich mocnych stron i obszaréw rozwoju w zakresie
efektywnego i interesujgcego przekazywania wiedzy.

® Wplyw emocji i nastawienia na naszg efektywnoéé — jak radzi¢ sobie z hamujacymi emocjami.
Coachingowe techniki REFRAMINGU i SNZ.

® Wizualizacyjne techniki radzenia sobie z hamujacymi emocjami, zaczerpniete z psychologii
sportu.

® Wykorzystywanie wtasnej fizjologii w celu zmiany nastawienia.

® Przefamywanie hamujacych przekonan na drodze do realizacji celu. Kazdy z uczestnikéw
podchodzi do ztamania deski, symbolizujgcej przeszkode na drodze do celu. Do tego ¢wiczenia
wykorzystywane sg prawdziwe deski do karate.

® Podsumowanie szkolenia, wreczenie certyfikatéw ukoriczenia.

www.trainyou.pl
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Follow up — superwizja on the job

W ramach superwizji on the job, kazdy z uczestnikdw projektu bedzie mogt
wykorzysta¢ jednego z naszych trenerdow jako superwizora podczas prowadzonych
przez siebie rozméw handlowych i szkolen, zaréwno w biurze jak i w terenie. Podczas
takiej sesji, trener superwizor ma za zadanie obserwowac uczestnika w trakcie pracy, a
takze stuzy¢ radg w trakcie i feedbackiem na zakonczenie.

Z tej opcji Klient moze skorzysta¢ w terminie do 60 dni od daty ostatniego
przeprowadzonego szkolenia w ramach projektu.

www.trainyou.pl
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Kliknij PLAY aby obejrzeé fragment prezentacji

Piotr Drozdowski

Zatozyciel i dyrektor zarzadzajacy konsorcjum szkoleniowego Business Partners, trener biznesu, mdwca
motywacyjny.

Ponad 16 lat doswiadczenia w projektowaniu i prowadzeniu szkolert indywidualnych i grupowych. Trener
treneréw, ekspert w dziedzinie edukacji dorostych — prowadzit szkolenia z teorii i praktyki efektywnego
nauczania dla treneréw, nauczycieli oraz mentoréw. Autor kilkudziesieciu szkolern o tematyce sprzedazowej
i HR.

Wyktadowca na podyplomowych studiach Akademii Leona KoZzminskiego w Warszawie.

Wspdtpracowat z miedzynarodowymi firmami doradczo-szkoleniowymi w zakresie przygotowywania
i wdrazania projektdw edukacyjnych dla wszystkich pozioméw organizacji dla firm z branzy IT, medycznej,
produkcyjnej, finansowej, telekomunikacyjnej, FMCG, energetycznej a takze jednostek budzetowych Skarbu
Panstwa.

Prowadzit szkolenia dla pracownikéw takich firm, jak: Auchan Retail Polska, TVN, PGE Polska Grupa
Energetyczna, Enea, Nokia Poland, Orlen Gaz, Ceramika Tubadzin, Bank BPH, Nordea Bank, Sanitec Koto, Grupa
Pracuj, Fresenius Medical Care, EGB Investments i wielu innych.

Wyksztatcenie:

Mgr Psychologii Doradztwa Zawodowego i Organizacji na Uniwersytecie tédzkim. Specjalizacje: Zarzadzanie
Zasobami Ludzkimi, Reklama i Marketing.

Przygotowanie specjalistyczne:

® Absolwent Szkoty Treneréw Warsztatu Umiejetnoéci Psychospotecznych akredytowanej przez Polskie
Towarzystwo Psychologiczne

Master NLP
Terapeuta - Praktyk NLP
Akredytowany Konsultant Insights Discovery ®

Akredytowany Konsultant Belbin Team Role ®

Absolwent licznych szkolen i kursow trenerskich w Polsce i Wielkiej Brytanii
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Kliknij PLAY aby obejrze¢ fragment prezentacji

Joanna Sajko-Stanczyk

Psycholog, certyfikowany coach (ACC ICF), trener, ekspert komunikacji miedzyptciowej, doradca kariery, wyktadowca
akademicki. Osobiscie przeszkolona przez Johna Gray’a (,,Mezczyzni sg z Marsa, kobiety sg z Wenus”) w jego Instytucie w
Las Vegas z zakresu executive, business i life coachingu. Jako jedyny psycholog w Polsce posiada certyfikat uprawniajacy ja
do pracy jego metodami. W zakresie réznic ptciowych w kontekscie naukowym wspétpracuje z dr Anne Moir (,Pted
modzgu”). Autorka cyklu spektakli edukacyjnych ,Mezczyini sg z Marsa, kobiety s3 z Wenus” - pierwszej w Polsce
dydaktycznej i zarazem humorystycznej adaptacji bestsellera Johna Gray’a. Certyfikowany Trener Neurolingwistycznego
Programowania z zakresu rozwoju osobistego oraz zaawansowanej komunikacji. Od 11 lat projektuje i prowadzi szkolenia
otwarte oraz szkolenia dla firm w zakresie: psychologicznych réznic ptciowych w zyciu zawodowym i osobistym,
umiejetnosci menagerskich, tworzenia i wdrazania kultury coachingowej, radzenia sobie ze stresem z wykorzystaniem
Mindfulness oraz TRE — Trauma Releasing Exercises. Prowadzi sesje coachingowe indywidualne oraz team- coaching. W
trakcie swoich zaje¢ faczy naukowa wiedze z zakresu badan nad ptcig mdzgu z praktycznymi metodami dziatania w sferze
biznes- i life-coachingu, terapii oraz neurolingwistyki. Posiada doswiadczenie w ocenie kompetencji treneréw (juror
komisji oceniajacej w MS Team) oraz przedsiebiorcow (cztonek licznych komisji konkursowych i rekrutacyjnych w
projektach POKL).

Od 2008 roku jest prezesem Fundacji La Loba (www.laloba.eu) realizujacej projekty unijne oraz projekty autorskie
zwigzane z rozwojem osobistym i zawodowym kobiet. Szkolita pracownikdéw wszystkich szczebli firm z branzy:
motoryzacyjnej, edukacyjnej, wojskowej, medycznej, produkcyjnej, budowlanej, administracji panstwowej, NGO.

Autorka wielu publikacji oraz ksigzki ,Garnitur kontra garsonka, czyli jak zbudowaé dobre relacje w pracy”. Ekspertka w
programie Ewy Drzyzgi ,Rozmowy w toku”. Prywatnie pasjonatka zeglarstwa, narciarstwa, tanca, i motoryzacji, kochajaca
zona i dumna mama Cypriana i Ali.

Wyksztatcenie:

® Mgr Psychologii Doradztwa Zawodowego i Organizacji na Uniwersytecie tédzkim. Specjalizacje: Zarzadzanie
Zasobami Ludzkim

® Licencjat Filologii Angielskiej na Uniwersytecie Przyrodniczo-Humanistycznym w Siedlcach
Przygotowanie specjalistyczne:

® Executive, Business i Life Coach Mars Venus Institute w Las Vegas.
Certyfikat w zakresie ,Gender mainstreaming in operations” Holandia.
Certyfikacja w zakresie TRE — Trauma Releasing Exercises - uwalnianie traumy, stresu i emoc;ji (I stopien)
Ukonczony program ,Power of Coaching” w Centrum Life Coachingu Polska
Akredytowany Coach Internation Coach Federation

Licencjonowany Trener NLP i Personal Coach Instytutu Coachingu i Psychologii Biznesu

Rekomendacja superwizorow Ploskiego Towarzystwa Psychologicznego

Y @ G v v © ©

Liczne kursy i szkolenia z zakresu podnoszenia kwalifikacji trenerskich, coachingowych i terapeutycznych
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Konrad Schroeder

Trener biznesu, dyplomowany coach.

Dziatalnos¢ szkoleniowg prowadzi od 2005 roku realizujgc programy szkoleniowe z zakresu rozwijania
kompetencji psychospotecznych. Pracuje w oparciu o metody aktywnej edukacji, bazujgc na przekonaniu, iz
najcenniejsza jest wiedza zdobyta empirycznie. W oparciu o brzmienie tej zasady dziata na rzecz rozwoju
kompetencji osobistych swoich klientéw, tak poprzez treningi grupowe jak i indywidualne konsultacje.

Wyktadowca na studiach podyplomowych z zakresu zarzadzania dedykowanych dyrektorom placowek
oswiatowych na Wyzszej Szkole Edukacji Zdrowotnej w todzi.

Pracowat miedzy innymi w ogdlnopolskim wydawnictwie, firmach event’owych, kierowat poradnig promocji
zdrowia, gdzie szkolit nauczycieli i wspdttworzyt spoteczne kampanie prozdrowotne.

Poza dziataniami szkoleniowymi, swoje kompetencje interpersonalne wykorzystuje, takie w obszarze
przygotowania i koordynacji realizacji eventéw — konferencji, kampanii spotecznych, wydarzen kulturalnych,
targéw i zawoddw sportowych oraz koncertéw.

W gronie Klientéw, dla ktérych miat przyjemnos¢ prowadzié¢ projekty rozwojowe znalezé mozemy firmy: Astra
Zeneca, LS| Software, Specjalng tddzky Strefe Ekonomiczng, Uniga, Asseco Polska, Narodowe Centrum
Kultruty, Ministerstwo Rozwoju Regionalnego, Urzad Marszatkowski w todzi, PKO BP, KGHM Polska Miedz,
PZU, Ambasada Nowej Zelandii, Hamilton Sundstrand Wroctaw - United Technologies Company, Poczta Polska,
Ubezpieczeniowy Fundusz Gwarancyjny, Coats Polska.

Wyksztatcenie:
Uniwersytet £ddzki, kierunek: Psychologia, specjalizacja: ,,Doradztwo zawodowe i organizacja” — 2006 rok.
Przygotowanie specjalistyczne:

® Absolwent studiéw podyplomowych Coaching w zyciu i biznesie - Wyzsza Szkota Menadzerska w
Warszawie

® Trener warsztatu — Szkota Treneréw w Laboratorium Edukacji i Psychoedukacji

® Absolwent licznych kurséw i szkoler podnoszacych kompetencje trenerskie

www.trainyou.pl
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Kazde ze szkolen ujetych w ofercie proponujemy w dwdch wariantach

Success Fee:

Success Fee Full Security

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 materiatéow i rekwizytow 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 kosztdw organizacji szkolenia (sala
szkoleniowa, catering) do kwoty 2000 PLN netto.

Success Fee Basic Security

W przypadku, jesli dane szkolenie zostanie ocenione w ankietach
ewaluacyjnych ponizej 5.0 (w skali 1 — 6), przystuguje Panstwu rabat w
wysokosci 20% wartosci szkolenia.

www.trainyou.pl
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Inwestycja

ceny zawierajg dojazd trenera/konsultanta na miejsce zlecenia

ceny zawierajg przygotowanie materiatéw szkoleniowych, certyfikatéw oraz korzystanie
ze wszystkich dostepnych na szkoleniach rekwizytéw, w tym desek karate

ceny zawierajg wszystkie materiaty audio i video nagrane przez uczestnikdw w trakcie trwania
projektu

cena pierwszego szkolenia zawiera opcje SUCCESS FEE BASIC SECURITY
ceny nie zawierajg zakwaterowania i wyzywienia dla trenera/konsultanta na miejscu zlecenia

ceny nie zawieraja opcji SUCCESS FEE FULL SECURITY, ktdra stanowi dodatkowe 10% wartosci
inwestycji

Do wszystkich cen nalezy doda¢ obowigzujgcy podatek VAT.

1.

2.

3.

Opcja 1 — szkolenie Psychologia Sprzedazy 3 dni dla grupy liczacej do 12 uczestnikow

13.800 PLN /3 dni  4.600 za dzien

Opcja 2 — szkolenie Psychologia Sprzedazy 3 dni dla grupy liczacej do 12 uczestnikow

16.100 PLN /4 dni 4 dni x 4.600 minus 50% rabatu za dzien ostatni

Follow up w postaci superwizji on the job

Pierwsza osoba — gratis. Kazda kolejna osoba 2.000 PLN — rabat 50% =
1.000 PLN

www.trainyou.pl
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Kontakt

Business Partners

Ul. Lutomierska 109a/6
91-046 todz

Tel.: +48 697 597 888

www.trainyou.pl

office@trainyou.pl

Opiekun Klienta:
Piotr Drozdowski
Tel.: +48 697 597 418

piotr.drozdowski@trainyou.pl

www.trainyou.pl
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