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AKADEMIA KOORDYNATORA EXCELLENT
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Jacku, ponizej znajduje sie propozycja akademii ztozonej z dwdch 2-dniowych treningdw, ktorych celem jest, po
pierwsze, zmiana postawy koordynatorow na bardziej proaktywng w stosunku do klienta oraz, po drugie,
zwiekszenie ich skutecznosci w domykaniu umow z klientami.

Programy majq charakter wstepny, sq efektem mojego zrozumienia sytuacji po naszej rozmowie i mogq ulec
dalszej ewolucji.

Klikniecie na hipertgcza ze spisu tresci spowoduje przeniesienie do programu szkolenia i innych szczegotéow
propozycji. Klikniecie logotypu na gdrze strony spowoduje powrdt do spisu tresci.

Spis Tresci:

l. Rdznica, ktéra dajemy w pordwnaniu z innymi dostawcami

I. Doswiadczenie w realizacji podobnych projektow

Il. Program Akademii Koordnatora Excellent

a. Trening skutecznosci osobistej — opis i cele

b. Trening skutecznosci osobistej — program

c. Trening skutecznej perswazji — opis i cele

d. Trening skutecznej perswazji — program

V. Follow up

V. Rekomendowani trenerzy

a. Piotr Drozdowski

b. Radostaw Zemto

VI. Inwestycja

VII. Success Fee

VIIl.  Kontakt

Z powazaniem

Drozdowski

www.trainyou.pl
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ROZNICA, ktora oferujemy:

— " SUCCESS FEE
=

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 takie zwracamy jego koszt
organizacyjne. Wersje Basic Security opcji Success Fee proponujemy gratis.

23R

(SAMPLE) BEZPLATNY SAMPLING

Aby daé¢ Panstwu mozliwosé poznania naszych rozwigzan od strony praktycznej, proponujemy BEZPLATNIE trwajaca
godzine probke szkolenia.

PANEL KLIENTA NA STRONIE WWW

Logowanie

Otrzymujecie Panstwo od nas BEZPLATNIE przestrzen dyskowg w naszym PANELU KLIENTA, w ktérym znajdowac sie beda
wszystkie dokumenty, ankiety i inne dane powstate w trakcie wspdtpracy. Do Panelu Klienta mozna sie dosta¢ wytgcznie
poprzez udostepniony link: STREFA KLIENTA EXCELLENT.

o il 44> | 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 spotkan. Jedno jednodniowe spotkanie superwizyjne dla wybranego uczestnika proponujemy
bezptatnie. Pozostali uczestnicy bedg mogli skorzysta¢ z 20% rabatu na to rozwigzanie.

/@; | GOTOWE NARZEDZIA BEDACE EFEKTEM SZKOLENIA

W trakcie szkolenia uczestnicy wspdlnie z trenerem wypracuja model KOORDYNATORA IDEALNEGO wraz z rozpisanymi
wskaznikami behawioralnymi poszczegdlnych kompetencji. Po szkoleniu powstanie ,ankieta ewaluacyjna obstugi klienta
przez koordynatora” bedgca wyjsciem pod dalsze planowanie rozwoju uczestnikow szkolenia oraz mail, w ktérym
rozsytana bedzie ona do klientéw. Narzedzia te zostang opracowane dla Klienta bezptatnie.

OPRAWE GRAFICZA
Projekt otrzyma swojg wtasng niepowtarzalng wizualizacje. Wizualizacja w postaci znakdéw graficznych oraz slogandow

znajdzie sie na wszystkich materiatach szkoleniowych, ankietach, certyfikatach etc. Przygotowanie wizualizacji jest
BEZPLATNE.

www.trainyou.pl
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Szkolenia z zakresu umiejetnosci handlowych, wybrani do projektu trenerzy
prowadzili m.in. dla nastepujacych firm:

EE\EI]GAZ v Enea

ELEKTROBUDOWA Polska Grupa Energetyczna

B Microsoft

cGs |

INVESTMENTS SA

"y
NOKIA - @ PATIRGY DX Poisanc

W facznym wymiarze ponad 200 dni szkoleniowych.
ﬁ q X A q* K 1
& b ] &

www.trainyou.pl
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TECZNOSCI OSOBISTEJ

Celem gtéwnym Treningu Skutecznosci Osobistej jest zmiana postaw uczestnikdéw w kierunku
gotowosci do rozwoju kompetencji zwigzanych z jakoscig obstugi klienta, domykaniem kontraktéw
i budowaniem wizerunku wtasnego i firmy EXCELLENT.

Wiasciwy kontent szkolenia stanowig ¢wiczenia doprowadzajgce do podjecia przez uczestnikéw
nastepujgcych decyzji: ,chce daé z siebie wiecej”, ,,chce dobrowolnie poddaé sie ocenie klientéw, by
udoskonali¢ swojg skuteczno$é”, ,chce sie rozwija¢ w kierunku jeszcze lepszych rezultatéw”, ,chce
by¢ bardziej swiadomy swoich brakéw i obszaréw rozwoju”. Cwiczenia te wplecione s3
w zaczerpniete z psychologii sportu interaktywne gry i symulacje ukazujgce w jaki sposéb nasza

efektywnos¢ zalezy od stylu myslenia i umiejetnosci zarzadzania wtasnymi emocjami i nastawieniem.
W efekcie szkolenia powstajg stworzone przez uczestnikow:

1. Lista kluczowych kompetencji Koordynatora wraz z ich wskaznikami behawioralnymi
2. Tres$é ankiety feedbackowej wysytanej do klientéw po zakonczeniu realizacji projektu
3. Propozycje dziatan majacych zwiekszy¢ skutecznos¢ domykania kontraktéw

Na zakonczenie szkolenia uczestnicy tamig ciosem karate prawdziwe, wykorzystywane w sportach
walki deski.
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PROGRAM

Dzien 1

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

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

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

® 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.
Koordynator idealny — zestaw cech gwarantujgcych sukces uczestnikdéw w ich pracy.

® Czym s kompetencje i wskazniki behawioralne — definiowanie modelu kandydata idealnego (uczestnicy
tworzg wzor pod przyszte rekrutacje, nie zdajgc sobie sprawy, ze jednoczes$nie tworzg wzorzec, do ktérego
sami beda porownywac sie kolejnym ¢wiczeniu).

® Moja skuteczno$¢ — samoocena. Wspdlne tworzenie ankiety badajacej wskazniki behawioralne
kompetencji — uczestnicy na jej podstawie dokonajg samooceny i wyrazg zgode na wystanie jej klientom
po kazdym kolejnym domknietym projekcie.

® Podsumowanie i wnioski z pierwszego dnia.

Dzien 2

® Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

® Zarzadzanie zmiang i wychodzenie ze strefy komfortu na podstawie ksigzki Spencera Johnsona ,,Kto zabrat
maj ser”.

® Burza mézgéw — dekalog samorozwoju — co moge zrobi¢ lepiej, aby zwiekszyé wtasng skutecznosé
w pracy.

® 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 nasza efektywno$¢ w domu i w pracy — jak radzié¢ sobie z hamujgcymi
emocjami.

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

® Wizualizacyjne techniki radzenia sobie ze stresem i hamujgcymi emocjami: techniki dysocjacji i asocjacji.

® Zaczerpniete z psychologii sportu techniki zarzgdzania wtasng skutecznoscia.

® Wykorzystywanie wiasnej fizjologii w celu poprawy nastroju.

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

® Podsumowanie pierwszego modutu. Praca domowa dla uczestnikdéw — zebranie ankiet feedbackowych od

przynajmniej 3 klientdw porédwnanie z ankietg samooceny.

www.trainyou.pl
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TRENING SKUTECZNEJ PERSWAZJI

Celem gtéwnym Treningu Skutecznej Perswazji jest dostarczenie uczestnikom konkretnych technik
i narzedzi z zakresu domykania sprzedazy, budowania wizerunku i dtugoterminowych relacji
z klientem.

Pierwszego dnia uczestnicy uczg sie rozpoznawacd rézne typy klientéw i dopasowywaé do nich sposdb
komunikacji i perswazji handlowej. Dowiedzg sie czego oczekuje klient nalezacy do danego typu i jaki
rodzaj komunikacji zacheca a jaki oddala go od podjecia decyzji zakupowej. Poznajg takze jezyk
korzysci odpowiedni do kazdego typu.

Drugiego dnia uczestnicy poznajg najskuteczniejsze dostepne na rynku, bazujgce na psychologii
wywierania wptywu techniki zamykania rozmowy handlowej i budowania przewagi konkurencyjnej.

Szkolenie oparte jest na trzech poteznych metodologiach: Typologii Klientow Insights Discovery,
technikach Programowania Neurolingwistycznego NLP oraz psychologii wptywu opisanej przez prof.
Roberta Cialdiniego.

Po szkoleniu kazdy z uczestnikéw:
® Od pierwszego kontaktu z klientem dazy aktywie do domkniecia kontraktu

® Ma duzo wyzsza $wiadomosé tego, jak jego zachowanie i sposéb komunikacji odbierane jest
przez klienta i jak wptywa na decyzje zakupowa

® Posiada szeroki wachlarz technik umozliwiajacych skuteczne dopiecie kontraktu
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PROGRAM

Dzien 1

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

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

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

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

® Jezyk korzysci — przypomnienie teorii jezyka korzysci, dopasowanie korzysci z realnych produktéw/ustug,
ktorych sprzedaza zajmuja sie uczestnicy szkolenia, do réznych typow 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.

® Cwiczenie ,pole minowe” - koordynator jako przewodnik klienta niedecydowanego. Wykorzystanie
wiedzy na temat typow klientdow do zdobycia zaufania i domkniecia kontraktu.

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

® Budowanie przewagi konkurencyjnej — w jaki sposéb rozmawiaé 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 bazujacej na modelu pozornego wyboru, nastepnie konstruujg pytania
mogace im w przysztos$ci dopomédc w ukierunkowywaniu uwagi klienta i domykaniu rozméw handlowych.
Zasady wywierania wptywu spofecznego, 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 psychologicznej. Studium przypadku obrazujace wykorzystanie
poszczegdlnych technik.

® Podstawy negocjacji handlowych — na co sie godzi¢, kiedy gra¢ na zwtoke, kiedy kategorycznie odmoéwic i
jak to uczyni¢, by nie straci¢ zaufania klienta.

® Podsumowanie drugiego dnia.

www.trainyou.pl



Aby utrwali¢ kompetencje nabyte podczas szkolenia, proponujemy 2 metody follow up, z ktérych

mogg skorzystaé po szkoleniu uczestnicy oraz ich przetozeni.

1. ON THE JOB TRAINING - Kazdy z uczestnikdw bedzie miat mozliwos¢ zaprosi¢ doswiadczonego

trenera z naszej firmy jako superwizora podczas prowadzonych przez siebie spotkan.
Zadaniem trenera bedzie obserwacja koordynatora przy pracy, wspieranie podczas rozméw z
klientami i danie mu na koniec wyczerpujacego feedbacku na temat wdrozonych przez niego
po szkoleniu narzedzi i wypracowanych zachowan.

Jedno jednodniowe spotkanie superwizyjne dla wybranego uczestnika proponujemy
bezptatnie. Pozostali uczestnicy bedg mogli skorzystaé z 20% rabatu na to rozwigzanie.

Z tej opcji mozna skorzysta¢ do 1 m-ca od dnia zakoriczenia ostatniego szkolenia w projekcie.

. TELEKONFERENCIJE | MAILINGI — Kazdy z uczestnikéw otrzyma w ramach follow up bezptatnie
dodatkowa godzine czasu trenera do indywidualnych konsultacji w formie tele,
videokonferencji lub mailngu. Z tej opcji mozna skorzysta¢ do 1 m-ca od dnia zakorczenia
ostatniego szkolenia w projekcie.

www.trainyou.pl
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Piotr Drozdowski
CEO konsorcjum szkoleniowego Business Partners, trener biznesu, méwca 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 szkolerh 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 poziomdw 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 Umiejetnosci Psychospotecznych akredytowanej przez Polskie
Towarzystwo Psychologiczne

Master NLP
Terapeuta - Praktyk NLP
Akredytowany Konsultant Insights Discovery ®

Akredytowany Konsultant Belbin Team Role ®

Absolwent licznych szkolen i kurséw trenerskich w Polsce i Wielkiej Brytanii

www.trainyou.pl
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Radostaw Zemto

Trener, coach, dyrektor sprzedazy znanej korporacji.

Od 20 lat praktyk w budowaniu efektywnych zespotéw sprzedazowych w dwdch firmach logistycznych i Grupie
Pracuj, ktdra jest witascicielem portalu Pracu;j.pl.

0d 5 lat trener sprzedazy, coach i mentror. Jego programy gtdwnie sg skierowane dla kadry zarzadzajacej
i wtascicieli firm. Obecnie wtasciciel Leadership Academy.

W swojej wieloletniej pracy jego zespoty poza 6 miesiecznym okresem w dobie kryzysu (Q4 2008 do Q1 2009)
zawsze osiggaty rezultaty powyzej 100% a wspodtczynnik rotacji personelu jest ponizej 8%).

Byt jedng z oséb odpowiedzialnych za wprowadzanie polityki Pricingu, wartosciowania stanowisk i segmentacji.

Zdolny menadzer posiadajgcy umiejetnosci w zakresie budowania zespotdow (selekcja, rekrutacja, onboarding),
jak réwniez skutecznego zarzadzania zespotami.

Specjalizuje sie w budowaniu zaangazowania i jego przetozenia na efektywnosé zespotow sprzedazowych.
Gwarantem sukcesu programéw prowadzonych przez Radostawa Zemio s3innowacyjna, poparta
udokumentowanymi sukcesami wiedza, podejscie strategiczne i wieloletnia praktyka.

W ramach swoich projektéw szkoleniowych pracowat z firmami z branzy: IT, HR, nowych technologii,
ustugowej, finansowej, farmacji i edukacyjne;j.

Autor artykutéw i audiobookéw z tematdéw sprzedazowych.
Wyksztatcenie:

Absolwent Uniwersytetu Pedagogicznego w Krakowie, szkoty Moderator — Coaching & Mentoring oraz Ican
Institiute/Harvard Bussines Review. Aktualnie studiuje na Politechnice Krakowskiej/Central Connecticut State
University na kierunku Executive Master of Business Administration (MBA).

Przygotowanie specjalistyczne:
® Zarzadzanie strategiczne - Harvard School, Frank Caspedes

Rocefeller Habits, Verne Harnish

B
® Coaching managerski, Human Challenge
® Team coaching, Human Challenge

D)

NLP w sprzedazy, Rozalski

www.trainyou.pl
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Kazde ze szkolen ujetych w ofercie proponujemy w dwoch 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 materiatéw 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 kosztédw 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 10% wartosci szkolenia.

www.trainyou.pl
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Inwestycja -

-

Do wszystkich cen nalezy doliczy¢ 23% podatku VAT. Maksymalna liczebnos¢ grupy wynosi 12 oséb.

Akademia Koordynatora EXCELLENT

Akademia sktada sie z 4 dni szkoleniowych, rekomendowanych w uktadzie 2 x 2 dni.

Trening Skutecznos$ci Osobistej / 2 dni / 8 do 12 oséb

9.600 PLN (4.800 PLN/dzien)

Trening Skutecznej Perswazji / 2 dni / 8 do 12 oséb

8.800 PLN (4.400 PLN/dzien)

Follow up — on the job training / 1 dzieri / 1 osoba

GRATIS - pierwsza osoba
2000 PLN - 20% = 1600 PLN kazda kolejna osoba

Follow up — telekonferencje i mialingi / 1 godzina / 1 osoba

GRATIS

Ceny zawieraja:
® badanie oczekiwan i potrzeb uczestnikéw metoda ankietowa lub wywiadéw telefonicznych

® dojazd trenera/konsultanta na miejsce zlecenia

® przygotowanie materiatéw szkoleniowych, certyfikatéw oraz korzystanie ze wszystkich dostepnych na
szkoleniach rekwizytéw i testéw

® na szkoleniu Trening Skuteczno$ci Osobistej deski do ztamania ciosem karate oraz broszurowe
wydanie ksigzki , Kto zabrat méj ser” Spencera Johnsona dla wszystkich uczestnikéw

® SUCCESS FEE BASIC SECURITY

Cena nie zawiera:
® zakwaterowania i wyzywienia dla trenera/konsultanta na miejscu zlecenia

® SUCCESS FEE FULL SECURITY - w przypadku checi skorzystania z tej opcji, do ceny nalezy doliczy¢ 10%

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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