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Spis tresci:

W wersji elektronicznej oferty kazdy tytut petni funkcje hipertgcza. Po kliknieciu na dany tytut zostang
Panstwo przeniesieni do tresci, ktérego on dotyczy.
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2. Nasi KHENCI et et et s e e n s 4
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6. Szkolenia HR Business Partners
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k. Trening KreatyWnosSCi = oot 41-42

7. Szkolenia EXECUTIVE Business Partners
a. Budowanie zespolu 43-44
b. Motywowanie pracownikOw ... 45-46
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Powrét do

%‘_") O firmie Business Partners

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

Nie jesteSmy najprawdopodobniej najlepszg firmg szkoleniowg w Polsce. Stowo
»,hajprawdopodobniej’ zarezerwowane jest dla firm, ktére dla budowania wiarygodnosci musza
podpierac sie marketingowym slangiem. Za naszg marka stoja liczby i fakty:

@ Od poczatku istnienia firmy oceny szkolen, uzyskane z ankiet ewaluacyjnych wypetnianych
przez naszych klientéw, ani razu nie spadty ponizej $redniej 5.42 w skali od 1 do 6!

@ Na szkoleniach zamknietych i otwartych przeszkolilismy ponad 5.000 oséb!

@ JesteSmy pierwszg i wcigz jedyng na polskim rynku marka szkoleniowg, ktéra odwazyta sie
dziata¢ na zasadzie SUCCESS FEE! Przy szkoleniach ,szytych na miare” dla klientéw
biznesowych, klient nie ptaci za szkolenie, jesli uczestnicy nie sq w petni usatysfakcjonowani'

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

gt

Naszymi klientami sa firmy z branzy IT, HR, finansowej, medycznej,
farmaceutycznej, spozywczej, energetycznej, telekomunikacyjnej,
produkcyjnej, motoryzacyjnej i nie tylko.
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Powrét do
spisu tresci

Nasi trenerzy przeszkolili na szkoleniach zamknietych i otwartych

przedstawicieli m.in. nastepujgcych firm:
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Nasze metody [rw=

spisu tresci

Diagnoza sytuacji - Ten etap jest dla Klienta zawsze bezpfatny.

W zaleznosci od potrzeb Klienta, diagnoza sytuacji przebiegaé moze na kilka sposobdéw. Mozemy
skonstruowaé dopasowane do sytuacji badanie ankietowe i przeprowadzi¢ je metoda 90, 180 lub 360
stopni, lub mozemy 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.

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

Zas, co do samych szkolen, nasze metody pracy zawierajg ponad 20 réznorodnych 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, korzystajac z opcji Success Fee, ustalana jest pftatnos¢ 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 zakoriczenia szkolenia, Klient otrzymuje raport z jego przebiegu. Raport zawiera
wyliczone sSrednie 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
poszczegblnych uczestnikdw 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. Gtownie dzieki temu, Ze uczestnicy majg pewnos¢, 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 uczestnikow z trenerem w formie telefonicznej lub
mailowej (w fgcznym czasie nie przekraczajgcym 1 godziny lub do 5 odpowiedzi e-mailem).

Jako dodatkowsa gratyfikacje dla uczestnikdw, 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 |7«

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 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 kosztéw organizacji szkolenia (sala
szkoleniowa, catering) do kwoty 2000 PLN netto.

www.trainyou.pl
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Badanie potrzeb klientow

Powrét do
spisu tresci

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w podstawowe narzedzie z portfela handlowca i doradcy klienta, jakim jest
zadawanie wtasciwych pytan. Podczas szkolenia uczestnicy nauczg sie we wtasciwy sposdb sondowaé potrzeby swoich
klientéw i dopasowywac do nich najtrafniejsze rozwigzania, nauczg sie zadawaé najlepsze pytania, przetestowane z
powodzeniem przez mistrzow sprzedazy, a takze tworzyé potrzeby w swiadomosci klienta, poprzez wtasciwe kierowanie

przebiegiem rozmowy.

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

@ W codziennej pracy zajmuja sie sprzedaza.

@ Do ich zadan nalezy nawigzywanie kontaktu z klientem.

@ Wolg méwié¢ niz stuchaé, przez co koncentrujg sie na

ofercie a nie na potrzebach klienta.

& Nie znaja lub nie potrafig sie postugiwaé jezykiem

korzysci.

@ Nazbyt czesto uzywajg pytarn zamknietych, przez co

zamykajg sobie droge do sprzedazy.

@ Zbyt wiele rozpoczetych przez nie rozméw sprzedazowych

konczy sie fiaskiem.

@ Ich klienci zbyt czesto nie sa zadowoleni z otrzymanych

produktéw/ustug.

@ Nie potrafig przeprowadzi¢ rozmowy z klientem w sposéb

uporzadkowany i satysfakcjonujacy rozméwece.

Po szkoleniu uczestnicy:

®

Kazdego klienta traktuja w sposéb indywidualny, klienci
czuja to i majg wieksza satysfakcje ze sposobu, w jaki
zostali potraktowani.

Rozmawiajgc z klientami kierujg sie empatig, dazg do
zrozumienia ich rzeczywistych potrzeb.

Zadajg wtasciwe pytania otwarte, potrafig dojs¢ do sedna
problemu.

Znajg techniki kreowania potrzeb klienta,
zadawanie wtasciwych pytan.

poprzez

W rozmowie z klientem postugujg sie jezykiem korzysci.
Znaja i stosujg w praktyce metode ,lejka”.

Podczas rozmowy z klientem koncentrujg
stuchaniu, zamiast na méwieniu.

sie na

Czuja sie znacznie pewniej podczas rozmoéw z klientami.

Majg wiekszg skutecznosc¢ sprzedazy.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiow pracy uczestnikéw symulacjami rozmowy z klientem, ktére nagrywane sg
na video i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdéw na zyczenie
otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.
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Program szkolenia | wo®

spisu tredci

Dzien 1

@ Woprowadzenie do szkolenia.
@ Otwierane rozmowy sprzedazowej — strategie.

@ Aktywne stuchanie — na co zwracaé uwage podczas rozmowy z klientem, jak prowadzi¢ rozmowe,
by klient miat poczucie, ze jest traktowany w sposdb wyjatkowy.

@ Odzwierciedlanie i parafraza — jak sprawi¢, by klient miat wrazenie, ze rozumiemy jego potrzeby.

& Rodzaje pytan: otwarte i zamkniete. Kiedy zadawa¢ ktére pytania, wady i zalety kazdego rodzaju
pytan.

@ Rodzaje pytan: naprowadzajace i doprecyzowujace. Kiedy zadawac jakie pytania, wady
i zalety kazdego rodzaju pytan.

@ Metoda lejka — kierowanie rozmowa handlowg ,,0d ogdtu do szczegétu”.

@ Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.
Dzien 2

@ Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.

@ Co robi¢, kiedy klient sam nie wie, czego potrzebuje. Strategie prowadzenia rozmowy handlowej,
bazujgce na metodologii ,,wyboru pozornego” przez alternatywe, kontrast i prowokacje.

@ Znamy potrzeby klienta — co dalej? Uzywanie jezyka korzysci celem dopasowania naszej oferty do
potrzeb klienta.

@ Value Proposition — budowanie przewagi konkurencyjnej, poprzez wtaéciwg prezentacje firmy i
jej produktow/ustug.

@ Konstruowanie schematu prowadzenia rozmowy z klientem dopasowanego do realiéw pracy
uczestnikow.

@ Symulacje rozmowy z klientami. Kazdy z uczestnikéw prowadzi ok. 10 minutowy wywiad, ktérego
celem jest zbadanie potrzeb klienta. Temat kazdego z wywiaddw dotyczy sytuacji na co dzien
spotykanych w realiach zawodowych uczestnikédw. Rozmowy sg nagrywane i omawiane. Kazdy z
uczestnikdw otrzymuje szczegdtowy feedback.

& Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Psychologia sprzedazy €b

Szkolenie powstato przy wspotpracy 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, Po szkoleniu uczestnicy:

ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ Maja wiekszy zapat do aktywnej sprzedazy.

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

Sq bardziej skuteczni, udaje im sie zamknaé wiecej
kontaktéw.

® Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki

® Nie znaja teorii skutecznej perswazji lub nie potrafig perswazjl psychologiczne.

przetozyc jej na praktyke.

® Potrafi3 swobodnie rozmawia¢ z kazdym typem
osobowosciowym klienta, dopasowujac do niego jezyk
perswazji.

@ Sprzedajg w sposéb intuicyjny, pozbawiony wzorcéw i
fundamentu teorii sprzedazy.

@ Ich efektywno$é handlowa jest zbyt niska w stosunku do @

e Potrafia dopasowac techniki wywierania wptywu do
mozliwosci rynkowych.

sytuacji i rodzaju klienta.
® S skutecznymi  handlowcami, ale  potrzebuj @

., . L. Budujg dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie
odswiezy¢/doszlifowad swdj warsztat.

jednorazowym domknieciem sprzedazy.
@ Nie lubig sprzedawaé, a pomimo to muszg odnalezé sie w @

. : Znajg swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu
tej branzy.

do poszczegdlnych etapow procesu sprzedazy.
® Wskutek niepowodzedn w domykaniu kontraktéw, ich @

. Potrafia zainteresowa¢ klienta kazdym mozliwym
motywacja do pracy spadta.

produktem/ustuga.

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

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

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realidéw pracy uczestnikéw symulacjami rozmowy z klientem, ktore nagrywane sg
na video i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikbw na zyczenie
otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.
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Program szkolenia | e
Dzien 1

¢ 6 666

®
®

Powrét do

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Roéznice indywidualne, jako klucz do zrozumienia potrzeb i styldow komunikacyjnych klientow.

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

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

Jezyk korzysci — przypomnienie teorii jezyka korzysci, dopasowanie korzysci z realnych
produktéw/ustug, ktdérych sprzedazg 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.

Omdéwienie prezentacji, feedback dla uczestnikdéw

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

€& 6666 66

)

Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

Teoria i praktyka komunikacji perswazyjnej: stowa, ktérych nalezy uzywac¢ swiadomie 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 prowokacji.
Zasady wywierania wptywu spofecznego, teoria prof. R. Cialdiniego w praktyce handlowe;j.

Techniki perswazji bazujgce na zasadach Cialdiniego: jak i kiedy z nich korzystaé, silne
i stabsze strony sprzedazy opartej na perswazji psychologiczne;.

Symulacje rozméw handlowych bazujgcych na sytuacjach zaczerpnietych z codziennej praktyki
zawodowe] uczestnikdw. Symulacje s3 nagrywane na video, nastepnie odtwarzane
i szczegdtowo omawiane przez trenera i pozostatych uczestnikéw.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Budowanie relacji z klientem

Powrét do
spisu tresci

Celem szkolenia jest utrwalenie umiejetnosci nawigzywania i pielegnowania trwatych relacji biznesowych z klientem,
celem generowania dtugofalowego zysku i budowania sieci kontaktow. Dzieki 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:

®

®

Do ich obowigzkéw nalezy sprzedaz produktow/ustug
lub/i obstuga posprzedazowa.

Majg problem z ,utrzymaniem” zdobytego klienta, ich
sprzedaz konczy sie zwykle jednorazowymi sukcesami.

Wszystkich klientéw traktujag podobnie, ich klienci nie
majq poczucia indywidualnego podejscia.

Sg zainteresowane nawigzywaniem dtugofalowych relacji
na ptaszczyznie nie tylko biznesowe;j.

Nie widzg korzysci z podtrzymywania relacji z klientem,
koncentrujg sie na sprzedazy ,tu i teraz”.

Wydaje im sie, ze sg w stanie dogadaé sie tylko z
niektérymi klientami, innych, z ktérymi nie rozmawia im
sie najlepiej, unikaja.

Maja problemy z porozumiewaniem sie z okreslonym
rodzajem klientéw (np. z klientem dyrektywnym,
klientem chaotycznym itp.)

Po szkoleniu uczestnicy:

®

®

Rozumiejg rdznice indywidualne i potrzebe odmiennego
traktowania réznych klientow.

Potrafig porozumie¢ sie skutecznie z kazdym rodzaje
klienta.

S bardziej skuteczni, generujg wieksze zyski dzieki
zleceniom od statych klientow.

Wiedzg jak zatrzymac klienta, potrafia dtugofalowo

zadbacd o jego potrzeby.

Wktadajg co najmniej tyle samo wysitku w utrzymanie
klienta, co w pozyskiwanie nowego.

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

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

Potrafig skutecznie wzbudzac zaufanie i sympatie swoich
klientow.

» ) Discovery

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

Na zyczenie klienta istnieje mozliwos¢ przebadania uczestnikdw testem Insights Discovery ™.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia Sl ok
Dzien 1 (szkolenie 1-dniowe)

¢ 6 6 6 6 66 66 6646

Powrét do

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Roéznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styldéw komunikacyjnych klientow.

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

Styl funkcjonowania kazdego z 4 typow — o czym poznac, z ktérym typem mamy do czynienia.

Style komunikacyjne kazdego z czterech typow, sposoby docierania i przekonywania kazdego
typu.
Budowanie relacji z typem antagonistycznym. Co robié, czego unikac.

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

Regutfa autorytetu vs regutfa lubienia i sympatii — czym zdobedziesz autorytet a czym pozyskasz
sympatie kazdego z 4 typow, w jaki sposdb przetozy¢ to na efektywnga sprzedaz.

Przygotowywanie oferty dla kazdego typu klienta — na co zwracaé¢ uwage, co podkreslaé, czego
unikad.

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

Symulacje rozmoéw z réznymi typami klienta, bazujgce na autentycznych przypadkach z realiow
zawodowych uczestnikéw. Omowienie i feedback.

Podsumowanie szkolenia dnia.

www.trainyou.pl
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Telefoniczna obstuga klienta

Powrét do
spisu treéci

Szkolenie faczy w sobie elementy szkolenia z efektywnej komunikacji, asertywnosci oraz obstugi klienta. Prowadzone jest
w sposob interaktywny, maksymalnie angazujacy wszystkich uczestnikdw, dzieki czemu prze¢wiczone techniki zapadajg na
dtugo w pamieé. Pierwszy dzien poswiecony jest na zrozumienie typow komunikacyjnych klientédw i umiejetno$é dobrania
wtasciwego stylu prowadzenia rozmowy. Drugi dzien to aktywne éwiczenie konkretnych technik radzenia sobie z réznymi
typami klientow.

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

®

®

W codziennej pracy zajmuja sie telefoniczng sprzedazg
lub/i obstugg klienta.

Do ich zadan nalezy przyjmowanie reklamacji i opieka
posprzedazowa nad klientem.

Reagujg emocjonalnie (smutek, zto$¢, zniechecenie) na
krytyke i silne emocje innych ludzi.

Maja problem z przejrzystym porozumiewaniem sig; ich
stuchacze nie zawsze rozumieja, co zostato im
przekazane.

Nie sg asertywne. Biorg wine na siebie lub nie przyjmujg
krytyki do wiadomosci.

Odczuwajg  stres

telefonicznej.

podczas prowadzenia rozmowy

Przyjmuja telefony od klientéw w sposéb mechaniczny,
nie empatyczny.

Nie znajg lub nie potrafig zastosowaé podczas swojej
pracy technik profesjonalnej obstugi klienta.

Po szkoleniu uczestnicy:

®

®

Znajg i stosujg w praktyce 6 technik radzenia sobie z
zastrzezeniami klientéw.

Kazdego klienta traktujg w sposéb indywidualny, klienci
czujg to i majg wiekszg satysfakcje ze sposobu, w jaki
zostali obstuzeni.

Rozmawiajac z klientami kierujg sie empatig, dazg do
zrozumienia ich rzeczywistych potrzeb.

Lepiej panujg nad emocjami, a nawet jesli emocje sie
pojawig, by zdominowaty one rozmowe.

Znajg mocne i stabsze strony swojego gtosu, wiedzg na co
zwraca¢ uwage, by komunikowaé¢ sie w sposéb
profesjonalny i zrozumiaty.

Potrafig kierowaé emocjami rozméwcéw.

Reagujg asertywnie i rzeczowo, potrafig dojs¢ wspdlnie z
klientem do sedna problemu.

Potrafia postugiwaé¢ sie schematem profesjonalnego
prowadzenia rozmowy telefonicznej i dopasowywac go
do typu rozmoéwcy.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realidéw pracy uczestnikdéw symulacjami rozmowy telefonicznej, ktére nagrywane
sg na dyktafon i szczegétowo omawiane pod katem wykorzystania poznanych technik. Nagrania, opatrzone komentarzem
trenera, dostepne sg dla uczestnikdw po szkoleniu.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia | P

spisu tresci

Dzien 1
@ Wprowadzenie do szkolenia.

@ Typy komunikacyjne klientéw — geneza nawigzujgca do popularnego narzedzia biznesowego
Insights Discovery ®

@ Cechy charakterystyczne i potrzeby komunikacyjne kazdego typu. Rozpoznawanie.
@ Jak dopasowac sie i zaspokoi¢ potrzeby kazdego typu.

@ Konstruowanie odpowiedzi idealnie trafiajgcych w potrzeby kazdego typu, na podstawie
rzeczywistych przypadkow z realiéw pracy uczestnikow.

@ Uniwersalny styl komunikacyjny — w jaki sposéb rozmawia¢ z klientem, ktérego typu nie znamy.
Jak ptynnie taczy¢ kluczowe aspekty kazdego typu komunikacyjnego.

@ Style méwienia — cechy gltosu. Uczestnicy rozpoznajg swdj aktualny styl méwienia i inne dostepne
style. Praca z dyktafonem nad wiekszg wyrazistoscig i przejrzystoscia przekazu.

@ Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.
Dzien 2

@ Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.

@ Empatia vs asertywnoé¢ — dwa podejécia do przyjmowania reklamacji, plusy i minusy kazdego z
nich.

@ taczenie podejscia asertywnego z empatycznym podczas symulacji rozméw z klientami.
Wykorzystanie techniki IZI OK oraz techniki AIKIDO.

@ Radzenie sobie z zastrzezeniami klientéw, wykorzystanie technik: zmniejszenie, kompensacja,
przeksztatcenie w argument, redukcja, fragmentacja i referencja.

@ Konstruowanie schematu prowadzenia rozmowy z klientem dopasowanego do realiéw pracy
uczestnikow.

@ Symulacje rozmowy telefonicznej z klientami. Kazdy z uczestnikéw prowadzi ok. 5 minutowa
rozmowe z klientem, za kazdym razem rozmowa dotyczy innego problemu, sposrdd najczesciej
wystepujgcych tematdw zaczerpnietych ze specyfiki pracy uczestnikdw. Rozmowy sg nagrywane i
omawiane. Kazdy z uczestnikdw otrzymuje szczegdtowy feedback.

& Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Sztuka negocjacji

Powrét do
spisu tresci

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 szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

®

®

Posiadajg niewielkie doswiadczenie w prowadzeniu
negocjacji.

Osiggniete wyniki w negocjacjach zawdzieczajg to gtéwnie
szczeSciu i intuicji, poniewaz nie  posiadajg
ustrukturyzowanej wiedzy na temat negocjacji.

Nie znajg lub/i nie korzystaja z narzedzi stuzgcych
planowaniu negocjacji.

Koncentrujg sie wytacznie na wiasnych celach, ignorujac
potrzeby drugiej strony.

Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto konczg sie
zerwaniem rozméw lub wynikiem niezadawalajgcym.

Nie potrafig w swobodny sposdb operowac pytaniami,
badajgcymi rzeczywiste cele drugiej strony.

Zbyt Mao czasu poswiecajg na przygotowanie do
negocjacji, przez nie majg doktadnie okreslonych celow i
kryteriow ich realizacji.

Podczas negocjacji majg zbyt niskg pewnos¢ siebie i
swoich argumentow.

Po szkoleniu uczestnicy:
®
®

Sa bardziej pewni siebie podczas negocjacji.

Prowadzone przez nich negocjacje czesciej konczg sie
sukcesem.

Zawsze dazg do uzyskania wyniku win-win podczas
negocjacji.

Potrafig w sposéb swobodny bada¢ cele i potrzeby drugiej
strony.

Podczas negocjacji koncentrujg sie na odnajdywaniu WOZ
(wspodlnych obszaréw zainteresowania).

Podchodza do negocjacji jako do wymiany.

Potrafig rzetelnie zaplanowaé proces negocjacji i
zrealizowaé plan w  praktyce podczas rozmoéw
negocjacyjnych.

Potrafia podsumowac i oceni¢ prowadzone przez siebie
negocjacji by wyciaggna¢ z nich nauke i wdrozy¢ jg w
przysztosci.

Maja wiekszg Swiadomosé
negocjacyjnego.

wtasnego stylu

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

www.trainyou.pl
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Program szkolenia fopae
Dzien 1

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

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

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

Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejscia.

Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — poréwnanie trzech podejs¢ 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.
Omdéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

16 fundamentalnych zasad negocjacji wg dra Jima Henninga.

66666 66 6 66

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
@ Wprowadzenie pojecia BATNA oraz techniki Jujitsu.
@ Wykorzystanie BATNA podczas negocjacji, przyktady zastosowania Juijitsu.

@ 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, oméwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

& Podsumowanie szkolenia.
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Techniki negocjacyjne @

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

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

ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ Znaja i stosua w praktyce ponad 20 technik

@ Posiadaja érednie  doéwiadczenie w  prowadzeniu negocjacyjnych.
negocjacjl. @ Potrafig trafnie reagowaé na techniki stosowane przez
@ Osiggniete wyniki w negocjacjach zawdzieczaja to gtéwnie drugg strone.
szezesciu | ”’_‘tUIcJI’, poniewaz - nie p05|adaj.q ® Majg wyisza skutecznoséé prowadzonych negocjacji.
ustrukturyzowanej wiedzy na temat  technik
negocjacyjnych. @ Potrafig skuteczniej oszacowaé ryzyko i dopasowac

. L " . . strategie do rzeczywistej sytuacji negocjacyjne;j.
@ |Interesuja sie zagadnieniami perswazji psychologicznej.

€ 7Znajg swoj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig

& Podczas negocjacji czuja sie swobodnie, lubig podchodzi¢ dostosowad go do stylu drugiej strony.

do rozmoéw negocjacyjnych jak do partii szachéw, gdzie

kluczowe znaczenie ma strategia i przewidywanie ruchow ® Potrafig w sposéb $wiadomy dobiera¢ mowe ciata (gesty,
drugiej strony. ton gtosu, postawe) do sytuacji negocjacyjnej.

@ Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto koicza sie @ Znaja rézne typy negocjatoréw, potrafig dopasowaé swéj
impasem. styl komunikacji do danego typu.

@ Potrafig skutecznie negocjowa¢ tylko z wybranymi typami @ Czesciej niz dotychczas potrafig rozpoznaé kiedy druga
negocjatorow. strona blefuje.

& Nie kontroluja w sposéb éwiadomy swojej mowy ciata @ Potrafi3 stosowa¢ impas jako element strategii
podczas  negocjacji,  wysytajgc  drugiej  stronie negocjacyjnej oraz wiedzg jak wyjs¢ z impasu, kiedy
przypadkowe, niezamierzone sygnaty, czesto ukazujace stosuje go druga strona.

brak spéjnosci miedzy tym co mdéwig a tym co mysla.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realidow pracy uczestnikdw symulacjami negocjacji, ktore 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.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia | [7uo<
Dzien 1

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

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

@ Symulacja negocjacji w zespotach.
® Omoéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.
L c)

Gry negocjacyjne zdefiniowane przez dra Dariusz Swierka (m.in. wyzsza 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
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
@ Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

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

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

& Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Negocjacje kupieckie od kulis \fb

Szkolenie zawiera kompendium wiedzy i umiejetnosci z zakresu negocjacji kupieckich. Uczestnik poznaje techniki
i strategie negocjacyjne stosowane i polecane przez swiatowej stawy negocjatordw i specjalistéw od taktyki negocjacyjnej,
takich jak: Jim Henning, Gavin Kennedy, Dariusz Swierk i Robert Cialdini. Poznaje triki stosowane przez sprzedawcéw, uczy
sie  omija¢ putapki negocjacyjne, dowiaduje sie jak rozpoznawa¢ i interpretowal sygnaty werbalne
i niewerbalne a takze jak w sposéb zaplanowany maksymalizowac¢ swaj zysk.

Zasadnicza réznica pomiedzy tym szkoleniem a programowo zblizonymi szkoleniami: ,Sztuka negocjacji” oraz , Techniki
negocjacyjne”, polega na tym, ze scenariusz szkolenia skonstruowany jest w taki sposéb, by kulisy gier negocjacyjnych
poznac z perspektywy kupca i od tej wtasnie trony nauczy¢ sie je wykorzystywac.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ Potrafig w sposéb rzetelny, korzystajac z konspektu Nego-

@ Do ich obowiazkéw nalezy dokonywanie zakupéw. SMART, zaplanowac proces negocjacji.

@ Na co dzier negocjuja, lecz osiagane przez nich rezultaty @ Znajg i stosujg w praktyce fundamentalne zasady
nie sg zadowalajace. negocjacji.

@ Osiagaja dobre wyniki w negocjacjach, lecz zawdzieczaja @ Podczas negocjacji koncentrujg sig na wyszukiwaniu WOZ
to gtéwnie szczesciu i intuicji, poniewaz nie posiadaja (wspdlnych obszaréw zainteresowania).
ustruk.tury.zowanej wiedzy na temat  technik ® Znajg techniki negocjacyjne stosowane w sprzedazy
negocjacyjnych. . ) . i

i potrafig na nie reagowac.

@ Ich praca. w najblizszej przysztosci zwigzana bedzie ® 7Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki
z zakupami. o S

negocjacji kupieckich.

® Sprzedaj produkty i ustugi, i chC|eI’|by poz.nac te(:hn',kl & Potrafig w sposéb kontrolowany stosowac impas.
stosowane przez drugg strone by méc na nie skutecznie
reagowac. @ Wiedzg na czym polega BATNA i zawsze podczas

negocjacji majg w zanadrzu alternatywne rozwigzanie.
@ Maja zbyt twardy (roszczeniowy) lub zbyt miekki (ulegty) gocac) 1 Y 2

styl negocjacyjny, przez co ich negocjacje konczg sie @ Znaja swdj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig
czesto impasem lub zbyt duzymi ustepstwami. dostosowac go do stylu drugiej strony.

@ Chciatyby lub powinny zwiekszyé swoja skutecznoéé jako @ Zawsze dazg do zakoAczenia negocjacji obopdlnym
negocjatorzy. zwyciestwem.

Podczas szkolenia uczestnicy wezmg udziat w az 3 symulacjach negocjacji, z ktorych kazda bedzie miata na celu utrwalenie
kolejnej porcji umiejetnosci i zostanie poddana rzetelnemu feedbackowi. Ostatnia symulacja, podsumowujgca szkolenie,
zostanie nagrana na video i, wraz z komentarzami trenera, bedzie dostepna dla uczestnikow po zakorczeniu szkolenia.

www.trainyou.pl
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Powrét do

Program szkolenia | v
Dzien 1

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

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

Planowanie negocjacji — wypetnianie arkusza negocjacyjnego Nego-SMART. Uczestnicy uczg sie
procesowego podejscia do planowania strategii i taktyki negocjacyjnej.

Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejscia.

Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — poréwnanie trzech podejs¢ 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.

Perswazja werbalna - pytania z zakresu wyboru pozornego przez alternatywe, kontrast
i prowokacje.

Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

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

Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem technik wychodzenia z impasu.

66 66 666 66 6 66

Omowienie symulacji, feedback dla uczestnikdéw, podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
@ Pojecie BATNA, styl negocjacyjny, strategia negocjacyjna i technika negocjacyjna — rozréznienie.
@ Praktyczne zastosowanie BATNA podczas negocjacji — przyktady.
@ styl twardy, miekki i rzeczowy — autodiagnoza preferowanego stylu.

@ 16 zasad negocjacyjnych wg Jima Henninga — zasady stanowa absolutny fundament pod kazde
profesjonalne negocjacje.

@ Gry negocjacyjne bazujace na zasadach wywierania wptywu spotecznego wg Dariusza Swierka i
Roberta Cialdiniego, stosowane przez kupcéw i sprzedawcow.

@ Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne — co robi¢ zeby nie da¢ sie zmanipulowad,
w jaki sposéb reagowac kiedy druga strona gra nie fair.

@ Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video, z wykorzystaniem zasad Henninga oraz
poznanych gier negocjacyjnych.

@ odtworzenie filméw, omdwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.
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Wspotpraca w zespole

Powrét do
spisu tresci

TLAMADLK

Szkolenie tgczy 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 zakoriczeniu kazdy z uczestnikdw ma $wiadomos¢ swojego miejsca w zespole oraz
roli, jakg w nim odgrywa. Zwieksza sie poziom tolerancji na odmiennos$¢ oraz poziom wzajemnego zaufania.

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

®

&

6 6 6 6

Wspotpracujg ze sobg w jednym dziale lub zespole
projektowym. Jakos$¢ ich wspodtpracy przektada sie na
efektywnos¢ catego zespotu.

Pracuja w roznych zespotach i potrzebujg zrozumiec
i popracowaé¢ nad interpersonalnymi czynnikami
wspotpracy w swoich zespotach.

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

S3 zainteresowane pogtebieniem wiedzy z zakresu
psychospotecznych uwarunkowan powstawania zespotu.

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

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

®
®

&

Po szkoleniu uczestnicy:

Stanowig zgrany, wspierajacy sie nawzajem zespot.

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

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

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

Potrafig skutecznie komunikowa¢ sie ze swoim

charakterologicznym antagonista.
S bardziej pewni siebie jako zespot.

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

Sq do siebie nawzajem bardziej przyjaznie nastawieni,
wiedzg jak zazegnywac konflikty u Zrédet ich powstania.

Podczas szkolenia kazdy z uczestnikow wypetni Kwestionariusz Rél 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 dotyczgce idealnej z punku widzenia dynamiki i efektywnosci,
konfiguracji zadan w zespole.

www.trainyou.pl
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spisu treéci

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 wiedzie¢, zanim uznamy, ze
druga osoba robi nam na ztosé.
@ Budowanie porozumienia — praca projektowa w zespotach homo i heterogenicznych.
@ Komunikacja z typem antagonistycznym — éwiczenia komunikacyjne.
€ Budowanie zaufania z typem antagonistycznym — éwiczenia team-buildingowe.
@ Podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Powtdrzenie dnia pierwszego.
@ Wprowadzenie do teorii Rdl Zespotowych Belbina - wypetnienie kwestionariusza.
@ Charakterystyka rdl, ich mocnych i stabych stron. Poréwnanie i interpretacja wynikéw
uzyskanych w tescie Belbina.
® Cwiczenia team-buildingowe (saperzy, budowla, most na rzece Ying, przeprawa, bungee,

G

pajeczyna) ukazujgce poszczegdlne role w ich idealnym sSrodowisku, zwrécenie uwagi na
predyspozycje i preferencje kazdej z rél. Kazde ¢wiczenie omawiane jest osobno. Dyskusja na
temat dopasowania roli preferowanej do roli faktycznie petnione;j.

Bezludna wyspa — <(¢wiczenie, ktérego celem jest blizsze poznanie sie uczestnikéow
i pogtebienie wzajemnego zaufania.

Podsumowanie szkolenia.
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Prowadzenie Porywajacych Prezentacji [

spisu treéci

==} | &
Szkolenie tgczy w sobie elementy gry aktorskiej z elementarng strukturg profesjonalnej prezentacji biznesowej, dzieki
czemu kazdy, kto je ukonczy, nie tylko potrafi w sposdb spdjny i przejrzysty zaprezentowac¢ wybrany temat, ale takze
potrafi to zrobi¢ w sposdéb charyzmatyczny i porywajacy stuchaczy. Szkolenie luzno bazuje na miedzynarodowym
programie Powerful Presentations na licencji angielsko-australijskiego konsorcjum szkoleniowo-doradczego RogenSi
www.rogensi.com, z ktérego korzystaty najwieksze 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 $rodkéw przekazu (gesty,
@ Zarzadzaja zespotem, zatem ich zadaniem jest postawa, kontakt wzrokowy, ruch sceniczny, mimika)
prezentowanie celéw i strategii w sposéb przejrzysty w sposéb spdjny i motywujacy do stuchania.
i charyzmatyczny.

@ Potrafig zbudowaé zainteresowanie na  wstepie
@ Sprzedajg poprzez prezentacje funkcji i korzydci prezentacji i podtrzymac je do jej zakoriczenia.
oferowanych produktéw/ustug.

&

Potrafig przemawiac¢ w sposéb inspirujacy do dziatania.

@ Ich praca polega na przekazywaniu wiedzy i umiejetnosci
(trenerzy, mentorzy, instruktorzy, nauczyciele,
wyktadowcy).

® Potrafia nada¢ prezentacji czytelng, profesjonalng
strukture.

® Potrafig dostosowac¢ swoj przekaz do réinych typdw

e Maja problem Z przejrzystym porozumiewaniem Ssig; ich siuchaczy.

stuchacze nie zawsze rozumiejg, co zostato im
przekazane. ® Potrafia w sposdéb profesjonalny i dynamiczny

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

zebran, dokonywania publicznych podsumowan itp. ® Potrafig robi¢ uzytek z pomocy audiowizualnych dla

wzbogacenia prezentacji.
® Kiedy musza zabraé¢ glos 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 nadaé czytelnej struktury przekazywanym ® Potrafig uwaznie obserwowac, wytapywac wtasne btedy
informacjom. i konsekwentnie doskonali¢ warsztat prezentera.

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

www.trainyou.pl
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Dzien 1

® Wprowadzenie do szkolenia.

@ 8-stopnowy model przygotowywania profesjonalnej prezentacji biznesowej.

@ Konstruowanie struktury prezentacji. Grupowanie treéci na przejrzyste i spdjne bloki.

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

® Metody zapamietywania tresci prezentacji — Mind Mapping. Uczestnicy rozpisujg swoje

®

prezentacje na mapy mysli, z ktérych bedg mogli korzystaé 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 wykorzystywaé wtasny styl do
budowania i podtrzymywania zainteresowania stuchaczy w trakcie prezentacji.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

®
®

@

Dzien 3

@
@
@

@

Powtdrzenie dnia pierwszego.

Komunikacja niewerbalna — budowanie spéjnego i wiarygodnego przekazu. Uczestnicy poznaja
znaczenie niewerbalne poszczegdlnych gestdw i uczg sie je wykorzystywac¢ w celu podkreslenia
znaczenia stow.

Dynamika wystgpien publicznych — gesty, mimika, postawa. Pierwsze ¢éwiczenie z kamerg —
uczestnicy prezentujg te same zdania na 3 rdézne sposoby niewerbalne. Podczas video-feedbacku
dowiadujg sie, jaki rodzaj gestykulacji najlepiej pasuje do ich stylu werbalnego.

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

Podsumowanie drugiego dnia.

Powtdrzenie dnia pierwszego i drugiego.
Wystgpienia uczestnikdw przed kamera.

Szczegétowy feedback dla kazdego udzielany przez trenera oraz
pozostatych uczestnikéw.

Podsumowanie szkolenia.
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Trening efektywnej komunikacji

Powrét do
spisu tresci

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 dostarczajac prostych i skutecznych narzedzi dochodzenia do porozumienia
z kazdym typem osobowosci.

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

®

®

Czesto uwazaja, ze wylacznie ich sposdb postepowania jest
stuszny, przez co negujg cudze pomysty i rozwigzania.

Majg ktopot ze zrozumiatym lub/i
przekazywaniem informacji zwrotne;j.

konstruktywnym

Nie lubig pytac o opinie czy prosi¢ o porady, co przektada sie
na mniejszg efektywnos¢ ich pracy.

Nie potrafig odmawia¢, sg zbyt ulegte wobec cudzych présb
i nalegan.

Moga by¢ postrzegane jako napastliwe lub agresywne, dzieki
stylowi wypowiedzi czy uzywanym stowom.

Czesto wchodzg w konflikty z innymi ludZmi lub obrazajg sie
i izolujg sie od innych ludzi.

Wydajac polecenia czy przekazujgc instrukcje, otrzymuja
czesto rezultaty rozbiezne z zatozonymi oczekiwaniami.

Maja ktopoty z koncentracja lub ze zrozumieniem podczas
stuchania cudzych wypowiedzi.

Bezrefleksyjnie powtarzajg zastyszane opinie, przyczyniajac
sie do rozprzestrzeniania sie plotek.

®))Discovery

@

®

Po szkoleniu uczestnicy:

Czesciej przejawiajg inicjatywe w zakresie spontanicznego
nawigzywania kontaktu z innymi ludzmi.

Nie boja sie pytac i potrafia zadawac wtasciwe pytania
wtasciwym osobom, co zwieksza efektywnosc¢ ich pracy.

Potrafia odmawia¢ w sposéb asertywny, szanujgc
i respektujgc wtasne i cudze granice psychologiczne.

Potrafig skuteczniej unikaé¢ konfliktéw, a kiedy do nich
dojdzie, wychodz3 z inicjatywa ich zazegnania.
spojny

Potrafia przekazywac¢ informacje w sposob

i zrozumiaty dla kazdego odbiorcy.

Nie unikaja okazji do udzielania informacji zwrotnej,
a kiedy do tego dochodzi, potrafig zrobi¢ to w sposdb
konstruktywny i zrozumiaty dla drugiej strony.

Potrafig i chcg dostosowywac swéj sposob komunikacji do
rozmowcy.

Unikajg przenoszenia plotek.

Sq bardziej cierpliwi w stosunku do o0sdb, z ktérymi
porozumienie sprawia im wcigz trudnosci.

Potrafig aktywnie stucha¢ i korzystajg z tej umiejetnosci
przy kazdej okazji.

Insights®

Metodologia szkolenia oparta jest na modelu Typéw Umystu C. G. Junga, na ktdérej 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 mozliwos¢ przebadania uczestnikéw testem Insights Discovery ™.

www.trainyou.pl
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Progra m SZkOIenia Powré6t do

spisu tresci

Dzien 1

@ Prezentacja celéw 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 typdéw charakteru opisywanych przy pomocy czterech
wymiaréw.

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

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

@ Strategie przetamywania 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 kaizdego typu rozmodwcy.
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: spdjnos¢ komunikatéw werbalnych
i niewerbalnych, techniki aktywnego stuchania, dystans przestrzenny, zadawanie pytan.

@ Rodzaje pytan i ich znaczenie dla efektywnosci komunikacji.

@ Asertywno$é¢ — definiowanie wiasnych 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 O
powstawanie i rozpowszechniania plotki.

& Podsumowanie szkolenia.

Strona2
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Trening automotywac;ji

Powré6t do
spisu tredci

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

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

®

®

Odczuwajg skutki zmeczenia praca, jej monotonig lub
nadmiarem.

Pomimo odpowiednich kompetencji, realizujg cele

ponizej oczekiwanego poziomu.

Majg problemy z pewnoscig siebie lub/i pozytywnag
samoocena.

Maja problemy natury motywacyjnej — , potrafig, ale nie
zawsze im sie chce”.

Maja tendencje do silnego swoich

niepowodzen.

przezywania

Powtarzaja po kilka razy te same btedy.

Nie sg odporne na stres lub/i pracujg w silnie stresujgcym
Srodowisku.

Majg trudnosci z podejmowaniem istotnych decyzji.

Do ich obowigzkdw nalezy skuteczne motywowanie
innych do efektywnej pracy.

Po szkoleniu uczestnicy:

®

®

S zdecydowanie bardziej pewni siebie, majg wyzsza
samoocene.

Maja jasno okreslong hierarchie najwazniejszych celéw
i dgzen.

Znajg sprawdzone narzedzia zarzgdzania
i potrafig z nich skutecznie korzystac.

emocjami

Potrafig skutecznie radzi¢ sobie ze stresem i lekiem.
Sa zrelaksowani — majg ,,natadowane akumulatory”.

W sytuacji spadku formy potrafig skutecznie motywowac
sie do dziatania.

Potrafig spojrze¢ na trudnosci jak na wyzwania.

Porazki traktuja jako nauczki na przysztos¢; uczg sie na
btedach.

Swoim podejsciem potrafig skutecznie motywowac

innych do dziatania.

Z wieksza tatwoscig podejmuja trudne decyzje.

-~y

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 akcentdw, wszystkie wykorzystane podczas szkolenia techniki sg absolutnie bezpieczne.
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Dzien 1

@
@

¢ 6666 6 666 6 6

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

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

»Syndrom trzmiela” — ukazanie na przyktadach w jaki sposdb nasze przekonania hamujg nas przez
podejmowaniem wyzwan lub zmiang utarty schematéw dziatania.

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

Wptyw emocji i nastawienia na naszg efektywnosé — jak radzi¢ sobie z hamujgcymi emocjami.
Coachingowe techniki panowania nad emocjami — technika BOR i technika REFRAMINGU.

Zonglowanie 3 pitkami jako metafora procesu uczenia sie oraz pokazania zgubnego wptywu
nawykow 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.
Wizualizacyjne techniki radzenia sobie z hamujgcymi emocjami: techniki dysocjacji i asocjacji.
Wykorzystywanie wtasnej fizjologii w celu poprawy nastroju.

Przetamywanie hamujacych przekonan poprzez symboliczne tamanie 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.

@ 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

Gtownym celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom

Powrét do
spisu tresci

skutecznych  narzedzi zarzadzania stresem

i towarzyszagcymi mu emocjami. Dzieki unikalnym technikom wptywania na ciato i umyst, szkolenie nie tylko uczy
uczestnikdw w jaki sposdb radzi¢ sobie ze stresem, ale takze pozwala im odprezy¢ sie, zrelaksowaé, pozby¢ zalegajacych w
ciele napieé i nabrac wiatru w zagle przed powrotem do pracy.

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

@ Odczuwajg skutki zmeczenia praca, jej monotonig lub
nadmiarem.

@ Wciaz s napiete, tatwo dajg sie poniesé emocjom.

@ Nie potrafig poradzi¢ sobie z nadmiarem obowigzkéw,
przez co stres towarzyszy im przez wiekszos$¢ czasu.

@ Nie znaja lub/i nie stosuja technik wspomagajacych
organizm w walce ze stresem.

@ W obliczu stresujgcych wydarzeri korzystajg géwnie z
mechanizmu walki lub/i ucieczki.

& Stres zawodowy zbieraja ze soba do domu a domowy do
pracy, przez nie majg czasu na odreagowanie i powrot do
réwnowagi.

® Potrzebujg odpoczaé i ,natadowaé akumulatory” nowa
energia.

@ Czekajg ich stresujace wydarzenia i powinni wiedzie¢ jak
poradzi¢ sobie z czekajacych ich stresem.

CO WKURZA POLAKA?

DANE W PROC

Po szkoleniu uczestnicy:

®
®

Sa wypoczeci i zrelaksowani.

Maja wyiszg Swiadomos¢ wtasnych kompetencji
i predyspozycji zwigzanych z radzeniem sobie ze stresem.

Znaja sprawdzone narzedzia i techniki zarzadzania
emocjami i potrafig z nich skutecznie korzystac.

Potrafig skutecznie radzi¢ sobie ze stresem i lekiem.

Potrafig skutecznie przewidywaé stresujgce sytuacji
i reagowad, zanim one wystgpia.

Potrafig okresli¢ swoj poziom optymizmu i Swiadomie
kontrolowac jego wptyw pojawiajgce sie stresory.

Potrafig korzysta¢ z technik prewencji i interwencji
antystresowe;j.

Potrafia w sposdb Swiadomy przywotywaé pozytywne
emocje.

Potrafig skutecznie korzysta¢ z antystresowej metody
informacyjnej (planowanie, rangowanie priorytetéw,
szukanie niezbednych informacji).

CO JEST NAJCZESCIEJ POWODEM NASZEGO PODENERWOWANIA?

sytuacja finansowa
sprawy osobiste | rodzinne
praca, warunki i stosunki w pracy

ciggly pospiech
21

17
14

polityka, zycie publiczne

stan zdrowia i leczenie

dzieci i ich sprawy

brak kultury u ludzi
10

warunki mieszkaniowe

0 10 20

29

27

30

35

40 50

Podczas szkolenia uczestnicy poznaja fizjologiczne i mentalne uwarunkowania stresu, poznajg swoje indywidualne
predyspozycje do poddawania sie réznym jego rodzajom oraz dowiadujg sie ktére z dostepnych technik i strategii s3 dla
nich najskuteczniejsze i najbardziej rekomendowane. Poznajg takze swdéj poziom optymizmu i na tej podstawie wdrazajgc

indywidualny program radzenia sobie ze stresem.

www.trainyou.pl

Strona 2 9



Program szkolenia | sistes

Dzien 1

6666

)

@

Powrét do

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Fizjologiczne i mentalne przyczyny stresu.
Réznice indywidualne a podatnosé na stres — autodiagnoza.
Strategie radzenia sobie ze stresem — strategia walki i ucieczki:
4  poznane mechanizmu lezgcego u podstaw strategii,
4  poznanie wiasnych predyspozycji do jej stosowania,
4  omdwienie jej mocnych i stabych stron.
Strategie radzenia sobie ze stresem — strategia relaksacyjno-wizualizacyjna:
4  poznane mechanizmu lezgcego u podstaw strategii,
4  poznanie wtasnych predyspozycji do jej stosowania,
4  omdwienie jej mocnych i stabych stron.
Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

@
@

G

6666

Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.

Strategie radzenia sobie ze stresem — strategia zrédet wsparcia.
4  poznane mechanizmu lezgcego u podstaw strategii,
4  poznanie wiasnych predyspozycji do jej stosowania,
4  omdwienie jej mocnych i stabych stron.

Strategie radzenia sobie ze stresem — strategia informacyjna
4  poznane mechanizmu lezgcego u podstaw strategii,
4  poznanie wtasnych predyspozycji do jej stosowania,
4 omowienie jej mocnych i stabych stron.

Poziom optymizmu a indywidualna podatnos¢ na stres — autodiagnoza.

Eustres i dystres — wptyw natezenia stresu na efektywnosé.

Projektowanie indywidualnych strategii walki ze stresem.

Podsumowanie szkolenia.

JAK ROZLADOWUIJEMY NAPIECIE?

staram si¢ czyms zaja¢ w domu, w garazu, w gospodarstwie

podejmuje wysiek: sport, diuzszy spacer, praca
et 19

nic nie robi¢

18 gD
staram sie duzo przebywac z innymi ludZzmi
17

pale wiecej niz zwykli

e ]

staram sie rozerwac sie¢
11

biorg rdzne leki 1 srodki

modle sie
=] -
siggam po alkohol
6
0 10 20 30 40 50
© GAZETA WYBORCZA ZRODLO: TNS POLSKA, MARZEC 2013
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Zarzadzanie soba w czasie

Powrét do
spisu tresci

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
»nie mam czasu” wynikajg jedynie z percepcji planu dnia, jaki sami sobie tworzymy, pozwalajg uczestnikom podjac
$wiadoma i silnie ugruntowang decyzje o zmianie swoich rutynowych zachowan.

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

@ Wiecznie nie majg czasu, wcigz sg zapracowane.

@ Biorg na siebie zbyt wiele obowigzkéw, po czym nie s3 w

stanie poradzi¢ sobie z ich realizacja.

® Odczuwaja skutki zmeczenia praca, jej monotonig lub

nadmiarem.

@ Nie dysponuja narzedziami (lub nie potrafig ich uzywac)
utatwiajacymi porzadkowanie priorytetéw i planowanie

pracy.

& Nie potrafiag poradzi¢ sobie z nadmiarem obowigzkéw,

przez co stres towarzyszy im przez wiekszos$¢ czasu.

® Majg problem z asertywnym odmawianiem, przez co

biora na siebie dodatkowe obowigzki.

@ Czesto zostaja po godzinach lub/i biorg prace do domu.

®

®

&

Po szkoleniu uczestnicy:

Sa bardziej swiadomi wtasnego wptywu na zaplanowanie
kazdego dnia.

Znaja metody i narzedzia wspierajace planowanie
i rangowanie priorytetow oraz potrafig z nich korzystac.

Maja wiecej czasu dla siebie lub na dodatkowe projekty.
S bardziej uporzadkowani.

S bardziej efektywni, potrafig zrobi¢ wiecej w tej samej
jednostce czasu.

Potrafia odmowié, kiedy ktos prdbuje zrzuci¢ na nie
dodatkowe obowigzki, na ktérych realizacje nie posiadaja
zasobow.

Rzadziej zostajg po godzinach a mimo to, s3 w stanie
wykonac prace na ktorg do tej pory brakowato im czasu.

Kazdy dzien rozpoczynajg od planowania.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg i nauczg sie stosowaé w praktyce techniki pozwalajgce skutecznie planowac i
organizowac czas pracy, ustalac priorytety, skutecznie reagowac na pojawiajace sie dystraktory, delegowac zadania oraz
w sposob asertywny odmawiac aby broni¢ swdj kalendarz przed nieautoryzowanym wptywem , ludzkich dystraktorow”.

www.trainyou.pl
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Powrét do

Program szkolenia | e

Dzien 1

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Analiza czasu — reguty zarzadzania czasem.
Znaczenie zarzadzania sobg w czasie.

6666

Umiejetne zarzadzanie priorytetami:
+ analiza ABC,
+  zasada Pareto,
+  zasada Eisenhowera.

)

Przeszkody w zarzadzaniu czasem — pozeracze czasu:
+  czym sg pozeracze czasu i ich rodzaje,
+ istotaiznaczenie w skutecznej realizacji zadar i priorytetéw,
+ metody radzenia sobie z optymalizacjg pozeraczy czasu.
@ Podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Powtdrzenie wiedzy z dnia pierwszego.
@ Planowanie:
+  wytyczanie celéw i priorytetéw,
cele krotko —i dtugoterminowe,
SMART i SMARTNES,
tworzenie efektywnego planu dziatania,
tworzenie harmonogramu zadan-wykres Gantta,

-+ F F

identyfikowanie problemow w realizacji zadan CPM,
+  monitorowanie podjetych dziatan

@ Elementy asertywnoéci w zarzadzaniu czasem
+ asertywne odmawianie
+* asertywne delegowanie

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Train the trainers

Powrét do
spisu tresci

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

W potaczeniu ze szkoleniem ,Prowadzenie porywajacych prezentacji”, trening ten moze stworzy¢ 6-dniowg Akademie
Trenera Wewnetrznego.

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

®
®

Petnig lub beda petni¢ funkcje trenera wewnetrznego.

Prowadzg na co dzien szkolenia, lecz brakuje im technik
i narzedzi, dzieki ktérym ich szkolenia stang sie ciekawsze.

Ich praca polega na przekazywaniu wiedzy i umiejetnosci
(trenerzy, mentorzy, instruktorzy, nauczyciele,
wyktadowcy).

Zarzadzajg na co dzien zespotem i od czasu do czasu
prowadzg dla swoich pracownikéw interaktywne
prezentacje lub/i szkolenia.

Zamierzaja powigza¢ swojg przysztos¢ z pracg trenera
biznesu.

Posiadajg juz podstawy zwigzane z prowadzeniem

prezentacji biznesowych.

Prowadzone przez nich szkolenia/prezentacje nie s3g
dobrze zapamietywane i oceniane nie tak wysoko jak by¢
powinny.

Po szkoleniu uczestnicy:
®
®

Potrafig poprowadzi¢ interaktywny warsztat szkoleniowy.

Potrafig zaprojektowaé przynajmniej 6 rodzajow ¢wiczen
warsztatowych.

Potrafig przygotowac scenariusz i program warsztatu
biznesowego.

Wiedzg jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami podczas
szkolen.

Potrafig skutecznie budowa¢ zainteresowanie

i zapamietywalnos¢ wsrdd stuchaczy.

Prowadzone przez nich szkolenia sg ciekawsze i wyzej
oceniane przez uczestnikow.

Sa duzo pewniejsi siebie jako trenerzy.

Potrafia omdwi¢ kazde ¢wiczenie uzywajac do tego
metody sokratejskie;j.

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 uczestnikdw. Na zyczenie,
do 14 dni od zakonczenia szkolenia, kazdy z uczestnikdw otrzyma GRATIS swoje wystgpienie opatrzone komentarzami

trenera.

www.trainyou.pl
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Progra m SZkOIenia Powrét do

Dzien 1

6 66 6666 6

G

spisu treéci

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 omdéwienie wybranego ¢wiczenia.
Podstawowe narzedzia pracy trenera: jak prowadzi¢ mini-wyktad oraz burze mdzgéw.
Konstruowanie case studies dopasowanych do tematu prowadzonych szkolen.

Modelowanie przez wzér i anty-wzér.

Posumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

& 6

€ 6 6 6

)

Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.

Symulacja jako potezne narzedzie utrwalania wiedzy — konstruowanie symulacji przez
uczestnikow.

Gra decyzyjna jako jedna z najciekawszych i najtrudniejszych metod pracy warsztatowej.
Trudne sytuacje podczas szkolenia — jak zapobiega¢, jak sobie z nimi radzi¢ kiedy wystgpiag.
Dynamika procesu grupowego na szkoleniach — rozpoznawanie etapdw. Szanse zagrozenia.
Konstruowanie scenariusza profesjonalnego warsztatu biznesowego.

Podsumowanie drugiego dnia.

Dzien 3

66 66

Powtdrzenie dnia pierwszego i drugiego.

Uczestnicy prowadzg przygotowane przez siebie ¢wiczenia. Ich
praca nagrywana jest na video.

Szczegbtowy feedback dla kazdego udzielany przez trenera oraz pozostatych uczestnikdw.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Powrét do
spisu tresci

Employer Branding

v

12~

Strategiczne budowanie wizerunku firmy jako pracodawcy gy, 55522 g

Celem szkolenia jest pokazania uczestnikom sposobdw diagnozowania aktualnego oraz budowania pozgdanego wizerunku

firmy jako pracodawcy. Szkolenie prowadzone jest w sposob silnie angazujacy uczestnikdw w liczne dyskusje, gry, symulacje

i studia przypadkow, podczas ktdrych majg oni okazje prze¢wiczy¢ na ,,poligonie doswiadczalnym” dziatanie poznanych

narzedzi i technik.

W latach 2010-2011 szkolenie to w formie otwartej, jako sztandarowe szkolenie dla klientow portalu rekrutacyjnego
Pracuj.pl, dedykowany do niego trener przeprowadzit dla ponad 500 pracownikow z ponad 30 organizacji na terenie catej
Polski. Jego wartos¢ merytoryczna uzyskata srednie oceny w ankietach ewaluacyjnych powyzej 4,7 w skali 1-5.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegolnosci dla oséb,
ktére spetniaja przynajmniej 3 z poniiszych kryteriow:

@ Podejmujg decyzje dotyczace budowania wizerunku firmy

jako pracodawcy.

®

Pracujg w dziale HR lub marketingu i majg istotny wptyw na

postrzeganie firmy przez pracownikéow i kandydatéw do

pracy.
@ Interesuja sie tematyka reklamy i marketingu.
@ Powinny lub chcg dowiedzie¢ sie jak wyglada proces

Swiadomego budowania wizerunku firmy w dtuzszym okresie

Czasu.

Nie znajag a powinny/chcg pozna¢ dostepne na rynku

narzedzia employer brandingowe oraz ich faktyczny wptyw

na pozycje firmy na rynku.

Maja za zadanie niskimi kosztami i ograniczonymi sitami

wptyngé na wewnetrzny lub/i zewnetrzny wizerunek firmy

jako pracodawcy.

Po szkoleniu uczestnicy:

®

®

T

Znajg wiekszos$¢ dostepnych na rynku narzedzi employer
brandingu wewnetrznego i zewnetrznego.

Wiedzg po jakim czasie i w jaki sposdb inwestowanie
W narzedzia EB przektada sie na mierzalne korzysci.

Wiedzg kiedy jest idealny czas na inwestowanie w EB
i potrafia dobraé odpowiednie narzedzia do
preferowanego wizerunku firmy.

Potrafig przeprowadzi¢ diagnoze wizerunku faktycznego
firmy wewnatrz i na zewnatrz.

Potrafig zarzgdzac wizerunkiem firmy dtugoterminowo.

Znajg i rozumiejg zalezno$¢ miedzy efektywnoscig pracy a
wewnetrznym wizerunkiem firmy jako pracodawcy.

Znajg i rozumiejg zalezno$¢ miedzy skutecznoscig
rekrutacji w firmie a employer brandingiem zewnetrznym.

Posiadajg gotowy wachlarz niskobudzetowych narzedzi
employer brandingowych do wdrozenia od zaraz w firmie.

v € [4 T
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@ S3 odpowiedzialne za dtugofalowe strategie biznesowe
firmy.
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Szkolenie wykorzystuje innowacyjng metodologie Strategy Business Games. Pierwszego dnia uczestnicy szkolenia biorg udziat
w symulacji biznesowe] w grze strategicznej EB Success. Wcielajg sie w role zarzadu fikcyjnych firm i konkurujg ze sobg w grze
o zwyciestwo, jakim jest najsilniejsza pozycja na rynku i najwyzszy mozliwy zysk. Aby wygra¢, muszg z rozwagg i petng
premedytacjg inwestowaé w dostepne na rynku narzedzia employer brandingowe, dzieki ktéorym pozyskajg najlepszych na
rynku fachowcoéw, ktérzy wyprowadzg ich biznes na szerokie wody.
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Program szkolenia | o

spisu tresci

Dzien 1

@ Powitanie uczestnikéw. Prezentacja celdw i zatozer catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

@ Czym jest Employer Branding. Wizerunek pracodawcy a $wiadomy wizerunek pracodawcy.

@ Trendy zwigzane z budowaniem wizerunku.

@ Diagnoza wizerunku obecnego, ustalanie strategii budowania wizerunku pracodawcy.

® Budowanie wizerunku pracodawcy w Internecie (fora internetowe, pozycjonowanie
w Google, strona kariery, profil pracodawcy na portalach rekrutacyjnych itp.).

@ Media spofecznosciowe (Facebook, YouTube, Golden Line i inne) i ich rola w budowaniu
wizerunku jako pracodawcy.

@ Targi pracy i wirtualne tragi pracy — cel i metody promocji pracodawcy.

@ Inne narzedzia i metody budowania wizerunku.

@ Benchmarking — jak to robig najlepsi (strategie takich firm jak Google, Facebook, KPMG
i innych).

@ Jak odbudowac wizerunek w sytuacji kryzysowe;j.

@ W jaki sposéb Employer Branding realnie przektada sie na sukces firmy na runku - strategiczne

@

budowanie wizerunku pracodawcy w grze HR Success. Praca w zespotach nad strategicznym
budowaniem wizerunku fikcyjnej organizacji. Zadaniem kazdego zespotu jest zbudowanie silnej
pozycji na runku dla jego organizacji, przy uzyciu dostepnych na rynku narzedzi Employer
Brandingowych.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

@ Powtdrzenie dnia pierwszego.

@ Diagnoza aktualnego wizerunku i jego przyczyn przy pomocy Diagramu Ishikawy.

@ Kreatywne generowanie pomystéw na narzedzia employer brandingowe przy uzyciu analizy

morfologiczne;.

@ Prezentacja i analiza uzyskanych pomystéw. Przygotowanie strategii employer brandingowe]j —

uczestnicy pracujg nad rzeczywistg, mozliwg do wdrozenia strategig EB dla swojego pracodawcy.

® Omowienie przygotowanych strategii.

& Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Recepta na skuteczng rozmowe rekrutacyjna ’f; f;

spisu treci f

Szkolenie stanowi kompendium wiedzy z zakresu planowania i prowadzenia rozméw rekrutacyjnych, jakg powinny posiadac

nie tyko osoby pracujgce na stanowiskach zwigzanych stricte z rekrutacjg (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 wartos¢ merytoryczna uzyskata srednie oceny w ankietach ewaluacyjnych powyzej 4,8 w skali 1-5.
W tej samej formie szkolenie to stanowi waziny modut podyplomowego ,Studium Profesjonalnej Rekrutacji”
organizowanego z powodzeniem od 2 lat przy wspdtpracy Polskiego Forum HR, Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu
Warszawskiego oraz Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegolnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:

ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ 7Znaja i potrafiy stosowaé w praktyce metodologie

@ Do ich obowigzkéw nalezy prowadzenie projektéw wywiadu behawioralnego.

rekrutacyjnych dla klienta wewnetrznego lub zewnetrznego. @ Wiedza na czym polega technika wywiadu behawioralnego

@ Podczas prowadzonej rozmowy rekrutacyjnej, przy wyborze STAR, potrafig konstruowa¢ kompletne ,gwiazdy”
kandydata kieruja sie gtéwnie intuicjg i emocjami. i rozpoznawa¢ oraz domyka¢ ,gwiazdy” niekompletne
i fatszywe.

@ Zatrudnieni przez nich pracownicy czesto nie sprawdzaja sie

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

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

@ Chca lub powinny popracowaé nad budowaniem wizerunku @® Maja wyisza  skutecznoéé  prowadzonych  rozméw
organizacji podczas rozmowy rekrutacyjnej. rekrutacyjnych — wiecej niz dotychczas kandydatow
@ Maja zbyt miekki lub zbyt twardy styl prowadzenia rozmowy sprawdza sig na powierzonym stanowisku.
rekrutacyjnej. @ Podczas prowadzonej rozmowy rekrutacyjnej budujg
@ Pozwalajg kandydatowi przejg¢ kontrole nad prowadzong pozytywny wizerunek organizacji dla ktérej pracuja.
rofzmowq. lub  skutecznie zafatszowa¢ przekazywane @ Prowadza rozmowe rekrutacyjng w sposob
informacje.

uporzadkowany i rzeczowy, nie pozwalajg kandydatowi
przejac kontroli nad jej przebiegiem.

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

www.trainyou.pl
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Powrét do

Program szkolenia | e

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 okreslenie zachowat
definiujgcych kompetencje na stanowiskach, na ktére uczestnicy prowadzg rekrutacje.

@ Wstepna selekcja kandydatéw — na co zwracaé uwage w dokumentach aplikacyjnych. Uczestnicy
w praktyczny sposdb uczg sie rozpoznawac luki i niescistosci w dokumentach aplikacyjnych,
a takze konstruowa¢ pytania do kandydatéw odstaniajgce kulisy tych wiasnie luk i niescistosci.

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

& Omoéwienie najpopularniejszych na rynku metod prowadzenia rekrutacji z uwzglednieniem takich
parametréow jak koszty, czas trwania i ich rzeczywista skuteczno$é (wywiad strukturalny, wywiad
kompetencyjny, Assessment Centre, stress interview, testy kompetencji, scenki itp.)

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

@ 0 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 budowa¢ wrazenie
wiarygodnosci i profesjonalizmu oraz jak odczytywaé sygnaty niewerbalne kandydatow.

@ Podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Przypomnienie wiedzy i umiejetnosci z dnia pierwszego.
@ Wprowadzenie do tematyki wywiadu behawioralnego / kompetencyjnego.
@ Rodzaje i zastosowanie pytar rekrutacyjnych: teoretyczne, naprowadzajace i behawioralne.
@ Strategie faczenia pytan celem weryfikacji rzeczywistych doéwiadczer 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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Powrét do
spisu tresci
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Assessment Centre | K }
sl — N

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikdw do petnienia odpowiedzialnej funkcji asesorow podczas centrum oceny
AC lub DC. Po jego ukonczeniu kazdy z uczestnikdw bedzie w stanie zaprojektowac i dopasowac do specyfiki stanowiska
wybrane typy zadan assessmentowych oraz z nalezytg uwaznoscig przeprowadzi¢ i podsumowac centrum oceny,
dokonujgc obiektywnej ewaluacji obserwowanych kandydatow.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @

®

Do ich obowigzkéw nalezy prowadzenie rekrutacji.

Potrafia stworzy¢ kompetencyjny profil idealnego
kandydata, na podstawie ktdrego prowadzone bedzie
centrum oceny.

@ Uczestnicza lub majg uczestniczyé w  przysztosci
w projektowaniu i prowadzeniu centrum oceny @ Potrafig zaprojektowac, w oparciu o realne wymagania
Assessment Centre. stanowiska na ktére prowadzona jest rekrutacja, wybrane
. . o . ¢wiczenia Assessment / Development Centre.
@ Uczestniczg lub majg uczestniczy¢ w  przysztosci
projektowaniu i  prowadzeniu  centrum  oceny ® Potrafig zaprojektowa¢ i zaplanowaé przebieg centrum
Development Centre. oceny AC lub DC.
@ Do ich obowigzkéw nalezy czuwanie nad poprawnoscig @ Potrafia  wykorzysta¢c do  konstruowania  ¢wiczen
przebiegu centrum oceny AC lub DC w ich firmie. assessmentowych teorie rdl zespotowych M. Belbina.
@ 7 racji na petnione obowiazki potrzebuje znaé teorie @ Potrafig skonstruowaé AC lub DC skoncentrowany na
i praktyke konstruowania prowadzenia centréw oceny AC badaniu kompetenciji lub/i preferenciji.
lub DC. € Znajg swoja wiasng preferowana role w zespole, zdajg
@ Znaja teorie rél zespotowych M. Belbina i chcieliby sobie sprawe z jej mocnych stron i obszaréw rozwoju.
wykor.zystac bazu.Jqu na niej metodologig do rekrutacji i &€ Potrafiag skutecznie petni¢ funkcje asesora, opierajac
rozwoju pracownikéw. . . . , .
swoje obserwacje na mierzalnych wskaznikach.
"

=

Dodatkowym benefitem dla uczestnikdw jest wypetnienie kwestionariusza rél zespotowych M. Belbina i poznanie wtasnej
preferowanej roli w zespole z punktu widzenia komfortu pracy oraz efektywnosci w réznego rodzaju projektach.

www.trainyou.pl
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Dzien 1

6666 666

Wprowadzenie do szkolenia.
Assessment i Development Centre — co to jest, jaka jest geneza, jaka jest skutecznos¢ narzedzia.

Projektowanie rekrutacji w oparciu o Assessment Centre — konstruowanie profilu kandydata
idealnego.

Projektowanie $ciezki rozwoju w oparciu o Development Centre.
Definiowanie kompetencji badanych podczas AC lub DC.
Konstruowanie arkusza oceny.

Konstruowanie podstawowych ¢éwiczen assessmentowych (symulacja, case study, koszyk zadan,
dyskusja grupowa, prezentacja).

@ Podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Powtdrzenie dnia pierwszego.
@ Wprowadzenie do teorii Rdl Zespotowych Belbina - wypetnienie kwestionariusza.
@ Charakterystyka rél, ich mocnych i stabych stron.
@ Pordwnanie i interpretacja wynikéw uzyskanych w tescie Belbina.
@ Konstruowanie ¢wiczer assessmentowych badajgcych predyspozycje i preferencje kandydatéw.
@ Symulacja sesji AC lub DC. Uczestnicy wecielajg sie w role kandydatéw i asesoréw. Asesorzy
pracujg w oparciu o stworzony przez siebie arkusz oceny.
@ Sposoby udzielania feedbacku kandydatowi.
@ Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Trening Kreatywnosci

Powré6t do
spisu tresci

Szkolenie, ktérego celem jest ,otwarcie umystow” uczestnikdw na niekonwencjonalne metody poszukiwania pomystéw
i rozwigzan. Wszystkie poznane podczas szkolenia techniki s3 mozliwe do wykorzystania nie tylko w pracy zespotowej, ale
takze indywidualnej.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegd6lnosci dla oséb,
ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

®

&

Do ich obowigzkéw nalezy generowanie pomystéw
i rozwigzan.

Ich praca jest bardziej twdrcza niz odtworcza.
Pracujg w dziale kreatywnym, reklamy, marketingu itp.

Z powodu dtugotrwatej rutyny ich zdolno$¢ do
generowania kreatywnych pomystéw zostata stepiona.

Majg do wygenerowania konkretnego

problemu.

rozwigzanie

Do ich obowigzkéw nalezy prowadzenie diagnozy
zaistniatej sytuacji biznesowej.

Prowadza zebrania dla innych pracownikéw, ktérych
zadaniem jest wypracowywanie pomystéw i rozwigzan.

Korzystaja ze
myslenia i
warsztatu.

standardowych metod kreatywnego
urozmaicenia/ods$wiezenia

potrzebujg

®

®

Po szkoleniu uczestnicy:

S bardziej otwarci na nowatorskie metody dochodzenia
do rozwigzan.

Znaja i potrafig zastosowac w praktyce diagram Ishikawy,
diagnostyczng metode dochodzenia do przyczyn
problemu.

Znaja i potrafig zastosowaé w praktyce strukturalizowang
burze mdzgdéw, heurystyczng metode przyczynowo-
skutkowa.

Znaja i potrafia zastosowaé
morfologiczng, heurystyczna
tworczych rozwigzan.

w praktyce analize
metode generowania

Posiadajg gotowe rozwigzania wypracowane na
podstawie  rzeczywistego  przypadku  biznesowego
z obszaru wtasnej firmy.

Dodatkowym benefitem dla uczestnikow szkolenia jest wypracowanie kreatywnych rozwigzan dla sytuacji biznesowej
osadzonej w realiach firmy Klienta. Np. stworzenie kampanii reklamowej, employer brandingowej, zdiagnozowanie
sytuacji problemowe; itp.

www.trainyou.pl
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Powrét do

Dzien 1 (szkolenie 1-dniowe)

¢ 6 6 66 66 666

Wprowadzenie do szkolenia.
Demotywatory i hamulce kreatywnego myslenia — jak przeciwdziataé i reagowac, kiedy wystgpia.

Wychodzenie z rutyny — ¢wiczenia praktyczne pokazujgce w jaki sposdb nieszablonowe myslenie
prowadzi do ponadprzecietnych efektow.

Diagram Ishikawy — zapoznanie sie technika diagnostyczng dochodzenia do przyczyn problemu.

Praktyczne wykorzystanie diagramu Ishikawy do zdiagnozowania realnej sytuacji biznesowej —
studium przypadku.

Ustrukturalizowana burza moézgéw — poznanie schematu i okolicznosci zastosowania narzedzia.

Wykorzystanie ustrukturalizowanej burzy mozgéw do ustalenia przyczyn i wypracowania
rozwigzan dla realnej sytuacji biznesowej — studium przypadku.

Analiza morfologiczna — poznanie zasad i zastosowania narzedzia stuzgcego do kreatywnego
generowania pomystow.

Wykorzystanie analizy morfologicznej do wypracowania rozwigzan dla realnej sytuacji biznesowej
— studium przypadku.

Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Budowanie efektywnych zespotow | )'3-‘—
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Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci z zakresu samodzielnego pozysklwanla 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 spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ 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 pracownikéw.

@ Do ich zadah 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 @ Potrafig sprawdzi¢ predyspozycje i preferencje swoich
rekrutowanie pracownikéw do swoich zespotéw. pracownikéw pod katem efektywnosci na danym

stanowisku.

€ Majg wpltyw na to, z jakimi ludZmi wspdtpracujg lub/i
beda wspétpracowac. @ Potrafig skutecznie dopasowaé pozyskanego pracownika
) . ) . ) do wakujgcej roli w zespole.
@ Wspdtpraca w zespole, ktérym zarzadzaja, przebiega nie
tak efektywnie jak powinna. @ Posiadaja rzetelne podstawy do budowania efektywnego
i zespotu w sposdb przemyslany i zorganizowany.
@ Zarzadzajg silnie zréznicowanym zespotem.

o . . ) . o @ S3 znaczne bardziej pewni siebie jesli chodzi
® Niektorzy pracownicy z ich zespotow pracujy mniej o pozyskiwanie wtasciwych ludzi i zarzadzanie nimi.
efektywnie niz powinni.

Pierwszego dnia kazdy z uczestnikdw nie tylko pozna model budowana zespotu w oparciu o predyspozycje i preferencje
do petnienia okreslonych rél, ale takze wypetni Kwestionariusz RAl Zespotowych Belbina, poznajac swojg preferowang
role, jej silne i stabsze strony. Na zyczenie, kazdy z uczestnikdow otrzyma demonstracyjng wersje kwestionariusza Belbina,
przy uzyciu ktérej bedzie sprawdzi¢ role w zespole, ktérym na co dzien zarzadza. Drugi dzien szkolenia zakorczony
zostanie nagrywang na video symulacja rozmowy rekrutacyjne;j.
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Dzien 1

@ Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

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

@ Budowanie zespotu w oparciu o Teorie RSl Belbina. Geneza i zatozenia Teorii RSl

@ Wypetnienie kwestionariusza Belbina. Identyfikacja wtasnej roli.

@ Omoéwienie wszystkich rél z uwzglednieniem mocnych stron i obszaréw rozwoju.

@ Konstruowanie arkusza oceny kandydata w $wietle Teorii ROI.

@ Badanie i dopasowania roli podczas rozmowy rekrutacyjnej oraz éwiczeri assessmentowych.
@ Zespoty idealne — konfiguracja rol.

@ 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. Wybér i okreslenie zachowat
definiujgcych kompetencje na stanowiskach, na ktére uczestnicy prowadzg rekrutacje.

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

& 0 co wolno pytac a o co nie nalezy. Ryzyko zwiazane z réznego rodzaju pytaniami.
@ Pierwsze wrazenie podczas rozmowy rekrutacyjnej — co robié, czego unikaé.

@ 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.

@ 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.

& Podsumowanie szkolenia.
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Motywowanie pracowikow ®

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

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ Traktuja kaidego ze swoich pracownikow w sposob
@ Zarzadzaja zespotem przynajmniej 3-osobowym. indywidualny.
@ Przygotowujg sie do petnienia roli menedzera/lidera @ Potrafig skutecznie dobrac strategie motywowania do
zespotu. konkretnej osoby.
@ Zarzadzaja silnie zréznicowanym zespotem. @ Wiedzag w jaki sposob zarzadza¢ motywacja swojego
zespotu.
@ Niektérzy pracownicy z ich zespotdw pracuja mniej
efektywnie niz powinni. @ Znajg wiasne silne strony oraz obszary rozwoju jesli
chodzi o motywowanie i komunikacje z réznymi typami

@ W zespole wystepuje zbyt duza rotacja pracownikéw. 0s6b.

@ Dochodzi do zbyt czestych nieporozumier w relacji @

. e : - Rozumiejg przyczyny konfliktdbw oraz demotywacje
z pracownikami, ktérymi zarzadzaja.

niektérych o0séb ze swojego zespotu i s3 w stanie

@ Chca pogtebi¢ swojg wiedze z zakresu motywowania przeciwdziata¢ takim sytuacjom w przysztosci.
i komunikacji z réznymi typami oséb. ® S3 bardziej tolerancyjnie na rézne style pracy swoich
@ Chcg lepiej zrozumieé potrzeby i preferencje oséb, pracownikow. Patrza bardziej na osiggane efekty a mniej
ktérymi zarzadzajg lub/i z ktérymi wspédtpracuja. na sposob pracy, ktéry do nich prowadzi.

Dnia pierwszego uczestnicy dowiadujg sie na czym polegaja najwazniejsze psychologiczne rdznice 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 podwtadnych. Dzien drugi szkolenia przeznaczony jest na pokazanie uczestnikom
w jaki sposdb 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 dyskus;ji.
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Dzien 1

®
®

@

@

Powrét do

Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

Skad biorg sie rdznice indywidualne — dlaczego z jednymi ludimi dogadujemy sie lepiej
a z innymi gorzej. Cwiczenia pokazujace réznice w postrzeganiu rzeczywistoéci przez rézne osoby.

Typologia osobowosci nawigzujaca do biznesowego modelu Insights Discovery, bazujgcego na
teorii C. G. Junga. Wyjasnienie psychologicznych podstaw réznic w motywowaniu réznych typdéw
osobowosci.

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

Mocne strony i obszary rozwoju kazdego z 4 typdw Insights. Po czym rozpoznawac kazdy z 4
typdw, w jaki sposdb 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 komunikowac 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).

Zespdt na kole Insights — na podstawie wifasnych obserwacji i nabytej wiedzy, uczestnicy
»nanoszg” swoich pracownikéw na koto Inisghts. Analiza mocnych stron i zagrozen takiego sktadu
personalnego zespotu. Wnioski dotyczgce zarzadzania i przysztych rekrutacji.

Komunikacja i motywowanie pracownikow w zespole zréznicowanym — w jaki sposéb budowac
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

Powrét do
spisu tredci

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.

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

®
®

Zarzadzajq zespotem przynajmniej 3-osobowym.

Przygotowujg sie do petnienia roli menedzera/lidera
zespotu.

Pomimo doswiadczenia w zarzgdzaniu, majg problemy ze
zmotywowaniem niektérych oséb do efektywnej pracy.

Maja wrazenie, ze na ptaszczyznie komunikacyjnej ze
swoimi  podwfadnymi dochodzi zbyt czesto do
nieporozumien.

W ich zespole znajdujg sie osoby z réinym staiem
w zespole i doswiadczeniem na podobnym stanowisku.

Niektorzy pracownicy z ich zespotéw pracujg mniej
efektywnie niz powinni.

W zespole wystepuje zbyt duza rotacja pracownikow.

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

Chcag lepiej zrozumie¢ potrzeby i preferencje oséb,

ktérymi zarzadzajg lub/i z ktérymi wspédtpracuja.

®
®
®

Po szkoleniu uczestnicy:

S bardziej efektywni jako menedzerowie.
Sa bardziej lubiani w swoich zespotach.

Rozumiejg zrdznicowane potrzeby swoich pracownikéow
wynikajgce z dynamiki rozwoju w organizacji.

Traktujg kazdego ze swoich pracownikdw w sposéb
odpowiadajacy etapowi rozwoju w organizacji, na ktérym
sie on znajduje.

Potrafig dobra¢ odpowiedni rodzaj komunikacji do typu
osobowosci i etapu rozwoju na jakim znajduje sie
pracownik.

Potrafig dobra¢ odpowiedni rodzaj motywacji do typu
osobowosci i etapu rozwoju na jakim znajduje sie
pracownik.

Rozmawiajg ze swoim pracownikami czesciej i bardziej
otwarcie.

Potrafiag w sposéb swiadomy opieraé decyzje personalne
o preferencje, predyspozycje, posiadane kompetencje
a takze etap rozwoju pracownika w organizacji.

3

Przed szkoleniem, kazdy z uczestnikdw 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.

Podczas szkolenia uczestnicy nauczg sie takze prowadzi¢ motywujgcg dla pracownika rozmowe rozwojowg, opartg na
strukturalnym feedbacku.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia | fovee

Dzien 1

@
@

& 6

¢ 66 6

Powitanie uczestnikéw. Wprowadzenie do szkolenia.

Teoria rél zespotowych M. Belbina — omodwienie preferencji i predyspozycji wynikajacych
z rél spotecznych, zadaniowych i intelektualnych.

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

Szanse i zagrozenia dla efektywnosci wynikajace z réznych konfiguracji rél w zespole.

Konflikt roli — jakie s3 konsekwencje obsadzenia pracownika w niewfasciwej roli, jakie s3
konsekwencje wspodtpracy z pracownikiem, ktdrego rola jest antagonistyczna w stosunku do roli
przetozonego.

Development Centre — jak zaplanowadé ¢éwiczenia uwypuklajgce najsilniejsze wskazniki pozytywne
i negatywne danej roli.

Prowadzenie rozmowy rozwojowej z uwzglednieniem roli petnionej przez pracownika.

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

Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2

666 66666

6 6

Powtdérzenie wiedzy z dnia pierwszego.

Koncepcja Przywoddztwa Sytuacyjnego K. Blancharda — omdwienie.

4 etapy rozwoju pracownika w organizacji i zwigzane z nimi putapki motywacyjne.
Jak rozpoznac na ktérym etapie znajduje sie pracownik — studium przypadku.

Jak wspieraé w rozwoju pracownikdw — dobdr technik, narzedzi i zachowan menedzera na
kazdym z 4 etapdw rozwoju pracownika.

Typy zachowanh wspierajgcych i instruujgcych i ich proporcje na kazdym z 4 etapéw.
Symulacja rozmowy rozwojowej z pracownikami na kazdym z 4 etapow.

Planowanie S$ciezki rozwoju dla pracownika na okreslonym 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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Powrét do /

Negocjacje menedzerskie s

Szkolenie stworzone specjalne z myslag o menedzerach, zawiera kompendium wiedzy i umiejetnosci z zakresu negocjacji.
Uczestnik dowiaduje sie jak maksymalizowac¢ zyski poprzez swiadome przygotowanie sie do negocjacji oraz poznaje
techniki i strategie negocjacyjne stosowane i polecane przez Swiatowej stawy negocjatordw i specjalistéw od taktyki
negocjacyjnej, takich jak: Jim Henning, Gavin Kennedy, Dariusz Swierk i Robert Cialdini.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktdre spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: € Potrafig w sposdb rzetelny, korzystajac z konspektu Nego-
@ Pracuja na stanowisku menedzerskim. SMART, zaplanowac proces negocjacji.
@ Do ich obowiazkéw nalezy negocjowanie warunkéw @ Znaja i stosuia w praktyce fundamentalne zasady
(wynagrodzenie, kontrakty itp.) negocjacji.
@ Chca lub powinny podnieéé swoja skutecznoéé w zakresie @ Podczas negocjacji koncentruja sie na wyszukiwaniu WOZ
negocjacji. (wspdlnych obszaréw zainteresowania).
@ Pracuja w handlu lub zakupach i chcg podniesé swoja @® 7Znaja i stosuja w praktyce najskuteczniejsze techniki
skutecznoéé w negocjacjach z kluczowymi kontrahentami. negocjacyjne.
@ Nie s3 zadowolone z efektéw prowadzonych przez siebie @ Potrafig w sposob kontrolowany stosowac impas.
negociadyt. € Wiedza na czym polega BATNA i zawsze podczas
@ Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto korcza sie negocjacji maja w zanadrzu alternatywne rozwigzanie.
impasem |ub zerwaniem rozméw. @ Znajg swdj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig
@ Majg zbyt miekki lub zbyt twardy styl negocjacyjny dostosowac go do stylu drugiej strony.
 powinny popracowac nad stylem rzeczowym. @ Zawsze dazg do zakonczenia negocjacji obopdlnym

zwyciestwem.

Podczas szkolenia uczestnicy wezmg udziat w az 3 symulacjach negocjacji, z ktorych kazda bedzie miata na celu utrwalenie
kolejnej porcji umiejetnosci i zostanie poddana rzetelnemu feedbackowi. Ostatnia symulacja, podsumowujgca szkolenie,
zostanie nagrana na video i, wraz z komentarzami trenera, bedzie dostepna dla uczestnikdw po zakoriczeniu szkolenia.

Wszystkie symulacje osadzone sg w realiach negocjacji biznesowych prowadzonych przez menedzeréw. Przypadki
wykorzystane w tym szkoleniu dotyczg negocjacji z podwtadnymi, przetozonymi, wspétpracownikami i kontrahentami —
innymi stowy — chleb powszedni kazdego menedzera, niezaleznie od branzy i dziatu, ktérym zarzadza.

www.trainyou.pl
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Program szkolenia |’
Dzien 1

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

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

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

Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejscia.

Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — poréwnanie trzech podejs¢ 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.

Perswazja werbalna - pytania z zakresu wyboru pozornego przez alternatywe, kontrast
i prowokacje.

Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

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

Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem technik wychodzenia z impasu.

66 66 666 66 6 66

Omowienie symulacji, feedback dla uczestnikéw, podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Przypomnienie informaciji z dnia pierwszego.
@ Pojecie BATNA, styl negocjacyjny, strategia negocjacyjna i technika negocjacyjna — rozréznienie.
@ Praktyczne zastosowanie BATNA podczas negocjacji — przyktady.
@ styl twardy, miekki i rzeczowy — autodiagnoza preferowanego stylu.

@ 16 zasad negocjacyjnych wg Jima Henninga — zasady stanowa absolutny fundament pod kazde
profesjonalne negocjacje.

@ Gry negocjacyjne bazujace na zasadach wywierania wptywu spotecznego wg Dariusza Swierka
i Roberta Cialdiniego, stosowane przez kupcéw i sprzedawcéw.

@ Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne — co robi¢ zeby nie da¢ sie zmanipulowaé,
w jaki sposéb reagowac kiedy druga strona gra nie fair.

@ Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video, z wykorzystaniem zasad Henninga oraz
poznanych gier negocjacyjnych.

@ odtworzenie filméw, omdwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Techniki coachingowe w pracy menedzera

Powrét do
spisu tresci

Celem szkolenia jest praktyczne nauczenie uczestnikdw narzedzi i technik pracy coachingowej w sposéb pozwalajgcy na
ich swobodne stosowanie w codziennej pracy menedzera. Podczas licznych symulacji i case studies nawigzujgcych do
realiow biznesowych Klienta, kazdy z uczestnikdw wyjdzie z niego bogatszy nie tylko o teorie, ale przed wszystkim
o praktyke z zakresu motywujgcego zarzadzania.

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

®

®
®

Pracuja na stanowisku zarzadzajg

przynajmniej 1 osoba.

kierowniczym i

S3 przygotowywani do petnienia funkcji menedzerskiej.

Do ich obowigzkéw nalezy motywowanie pracownikéw a
takze wyznaczanie im celdéw i monitorowanie ich
realizacji.

Do ich obowigzkéw nalezy prowadzenie rozméw
feedbackowych lub/i rozwojowych z pracownikami.

Majg zbyt twardy lub zbyt miekki styl zarzadzania.
Nie sg zbyt pewne siebie jako menedzerowie.

Delegowane przez nich zadania nie s3 wykonywane na
najwyzszym poziomie.

Chca nauczy¢ sie skutecznego motywowania swoich
pracownikow.

Chcg nauczy¢ sie skutecznego zarzgdzania rozwojem
swoich pracownikow.

D

®

®

Po szkoleniu uczestnicy:

Beda bardziej obiektywni w zakresie stawiania celdow
i udzielania feedbacku swoim pracownikom.

Bedg potrafili skuteczniej ukierunkowaé potencjat
pracownikéw, co przetozy sie na ich wyzszg motywacje
i efektywnosé pracy,

Bedg potrafili w sposéb zrozumiaty i motywujgcy
prowadzic¢ rozmowy oceniajace, motywacyjne
i feedbackowe.

Beda stawia¢ swoim pracownikom cele bardziej realne,
mierzalne i dostosowane do ich indywidualnych
predyspozycji.

Beda mieli wyzszg Swiadomo$¢ wtasnego potencjatu
menedzerskiego, swoich mocnych stron i obszaréw
rozwoju.

Beda pewniejsi siebie jako menedzerowie.

Beda lepiej postrzegani i wyzej oceniani przez swoich
pracownikdow.

Szkolenie prowadzone jez przez doswiadczonego menedzera, licencjonowanego coacha, ktéry kazda z zawartych
w nim technik przetestowat w praktyce. Zastosowane w nim metody pozwalaja na realne podniesienie poziomu
motywacji pracownikow, ktdrymi zarzgdza dany menedzer, co przetozy sie w sposdb mierzalny na efektywnosé pracy
poszczegdlnych zespotéw.

www.trainyou.pl
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Powrét do

Program szkolenia | ;e
Dzien 1

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

@ Zapoznanie uczestnikéw z modelem stawiania celéw STORM — struktura rozmowy
i narzedzia: specific result (okreslenie oczekiwanego rezultatu), time to complete (wyznaczenie
ram czasowych), resources needed (okreslenie niezbednych srodkéw wykonania), measures of
Progress (okreslenie miary sukcesu).

)

Obiektywizowanie oceny w oparciu o mierzalne wskazniki — ¢wiczenia, ktérych celem jest
pokazanie réznic pomiedzy oceng obiektywng i subiektywng, jej odbiorem przez pracownika oraz
konsekwencjami.

Doprecyzowanie celéw wieloznacznych — studium przypadku.

Definiowanie ustalen: lider — pracownik. Konstruowanie wigzgcych kontraktow.

Podstawowe bariery komunikacyjne w pracy dziatéw produkcyjnych — jak ich unikac
i przezwyciezac, kiedy wystapia.

& 666

Udzielanie informacji zwrotnej:

+ zasady udzielania informacji zwrotne;j,

+ informacja zwrotna wzmacniajgca i korygujgca — aranzowanie warunkdéw sprzyjajgcych
feedbackowi pozytywnemu i negatywnemu,

+ schemat rozmowy opartej na informacji zwrotne;j,

+ trening udzielania informacji zwrotnej — symulacje prawidtowo prowadzonych rozmoéw
feedbackowych

@ Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

Dzien 2
@ Przypomnienie wiedzy z dnia pierwszego.
& Rozmowa feedbackowa — model udzielania informacji zwrotnej STAGES:
+ settings (warunki rozmowy: techniczne, merytoryczne, psychologiczne)
topic (okreslenie tematu rozmowy)
ask for opinion (zadawanie pytan o opinie pracownika)
give feedback (dawanie feedback w oparciu o otrzymane informacje)

- + + ¥

establish action plan (ustalenie planu dziatania)
+ set the review date (ustalenie daty przegladu: monitoring, korekta, utrwalenie zmian)
@ Kompetencje lidera — coacha i ich wskazniki:
+ umiejetno$é zadawania pytan,
+ aktywne stuchanie: parafraza, klaryfikacja, odzwierciedlanie,
+ praca na zasobach pracownika
@ Zasady budowania i utrzymywania kontaktu coachingowego.
@ Rozpoznawanie zasobéw pracownikdw — FIES: fizyczne, intelektualne, emocjonalne, spoteczne.
@ Podsumowujace symulacje rozméw coachingowych z pracownikami.
@ Podsumowanie szkolenia.

www.trainyou.pl
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Planowanie strategiczne

Powrét do

spisu tresci

Motorem szkolenia jest interaktywna, strategiczna symulacja biznesowa ,,Poszukiwacze zaginionego galeonu”, stanowigca
analogie do nietatwej sytuacji rynkowej. Uczestnicy pracujagc w zespotfach, wecielajg sie w ekipy poszukiwaczy skarbdw,
ktérych zadaniem jest odszuka¢ posréd gtebin oceanu wrak hiszpanskiego galeonu, wraz z ktérym zatonat skarb wart
kilkaset milionéw euro. Aby odnalez¢ wrak, wytowic skarb i powrdci¢ bezpiecznie do portu, nalezy zaplanowaé dostepne
zasoby i czas przeznaczony na wyprawe.

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

®

& 6 6

&

Zarzadzajg zespotem i ich zadaniem jest przygotowywanie
dtugofalowych plandw i analiz.

Sg liderami projektow.

Ich praca polega na planowaniu i organizowaniu zasobdéw
w dtugofalowe strategie biznesowe.

Podejmuja decyzje strategiczne dotyczace

funkcjonowania catej firmy (top management, executive
board).

Potrzebujg podnies¢ swoje kompetencje w zakresie
zarzadzania ludZmi, czasem oraz zasobami.

®

®

Po szkoleniu uczestnicy:

Rozumiejg, ze nie zawsze istnieje korelacja miedzy
aktywnoscia a efektywnoscia.

Znaja 3 podstawowe strategie funkcjonowania organizacji
na rynku i rozumiejg wynikajace z nich konsekwencje.

S bardziej sSwiadomi ryzyk wystepujacych na rynku.

Potrafia w petni doceni¢ wage informacji jako waluty
wymienialnej.

Potrafig skuteczniej szacowac ryzyko i dostrzega¢ szanse
tam, gdzie wczesniej nie szukali.

Potrafia w sposob bardziej efektywny zarzadzac ludimi,
czasem i zasobami.

Dzieki sportowej rywalizacji, znakomitej oprawie audiowizualnej oraz atrakcyjnym nagrodom dla zwyciezcéw, szkolenie
stanowi jedno z atrakcyjniejszych dostepnych na ryku rozwigzan biznesowych, pasujacych idealnie takze na firmowe wyjazdy

integracyjne oraz eventy organizowane dla kluczowych klientéw.

Program szkolenia
Dzien 1 (szkolenie 1-dniowe)

& 666

Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

Podziat na zespoty, rozdysponowanie zasobdw, przydzielenie rél, zapoznanie z instrukcjg gry.

Gra strategiczna, podczas ktérej zespoty konkurujg ze sobg, wcielajgc sie w zatogi statkdéw

poszukiwawczych.

Omdéwienie strategii podjetych przez poszczegdlne zespoty. Niektdre zespoty, mimo ze wykonaty

wiecej ruchéw na planszy i wydaty wiekszg pule z budzetu na zasoby, osiggng stabsze rezultaty

od zespotdw, ktére dziataty w sposéb zaplanowany i zorganizowany — ukazanie réznic pomiedzy

aktywnoscig i efektywnoscig przy zarzadzaniu projektem/firma.

Wreczenie nagrdod zwyciezcom, podsumowanie gry.

www.trainyou.pl
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Kontakt | roweie

spisu tresci

Business Partners

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

office@trainyou.pl

Osoba do kontaktu:
Piotr Drozdowski
Tel.: +48 697 597 418

piotr.drozdowski@trainyou.pl

www.trainyou.pl

Strona 5 4



