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Zarzad Banku Spoétdzielczego
Szanowni Panstwo,

Zwigzek Rewizyjny Bankoéw Spoétdzielczych im. F. Stefczyka realizujac swojg statutowa
dziatalno$¢ zwraca sie do bankéw spétdzielczych z ofertg warsztatow o nazwie Akademia
Bancassurance program przygotowany jest w oparciu o doswiadczenie praktykow, expertéw i jest
dedykowany wytgcznie Bankom Spétdzielczym.

Propozycja kierowana do:

e (Cztonkdw Zarzaddéw odpowiedzialnych za bancassurance zgodnie z Rekomendacja U,
Dyrektoréw Handlowych;

e Doradcéw Ubezpieczeniowych w Banku — grupy Expertow Ubezpieczeniowych w Banku.

Akademia oznacza regularna prace z Praktykami Rynku dlatego facznie dla kazdej z grup
proponujemy 4 dni warsztatéw w dwdch etapach, praca z praktykami w dziedzinie skutecznego
wdrozenia bancassurance.

Cel - skuteczne wykorzystanie potencjatu Bankéw w zakresie oferowania ubezpieczen.

Harmonogram szkolen:

Delegatury Temat: ,Akademia Bancassurance”
(prosze zakresli¢ wybrang)
) 22§23 IX. 2015 Zarzady; 01 i 02 XIl. 2015 Sprzedawcy
[JRzeszéw
11§12 VIII. 2015 Zarzady; 20i21 X. 2015 Sprzedawcy
[1Olsztyn
0405 VIIl. 2015 Zarzady; 13114 X. 2015 Sprzedawcy
[1Bydgoszcz
1819 VIII. 2015 Zarzady; 27 i 28 X. 2015 Sprzedawcy
[IWarszawa
15i 16 IX. 2015 Zarzady; 24 i 25 XI. 2015 Sprzedawcy
CIWroctaw
) 29130 IX. 2015 Zarzady; 2627 XI. 2015 Sprzedawcy
CIKrakéw
. 0607 X. 2015 Zarzady; 17 18 XI. 2015 Sprzedawcy
ClLublin

Szkolenie dla Cztonkéw Zarzadéw i Dyrektoréw Handlowych

Etap 1 (2 dni):

JAK ZBUDOWAC ZESPOt BANCASSURANCE — JAK NIM ZARZADZAC. ROLA LIDERA.
Etap 2 (2 dni wiosna 2016):

JAK EFEKTYWNIE ZARZADZAC ZESPOLEM SPRZEDAWCOW UBEZPIECZEN W BANKU.
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Szkolenie dla Sprzedawcéw Ubezpieczernn w Banku

Etap 1 (2 dni):

JAK ZBUDOWAC SOLIDNE FUNDAMENTY EFEKTYWNOSCI DORADCY UBEZPIECZENIOWEGO
W BANKU?

Etap 2 (2 dni wiosna 2016):

JAK UCZYNIC SPRZEDAWCE BANKU - SPRZEDAWCA DORADCZYM W UBEZPIECZENIACH.
SKUTECZNE METODY POZYSKIWANIA i OBStUGI KLIENTA (BANK AGENT WY£ACZNY / BANK
MULTIAGENT)

Szczegotowe programy warsztatow.

Szkolenie dla Cztonkéw Zarzadoéw i Dyrektoréw Handlowych
Etap 1
JAK ZBUDOWAC ZESPOt BANCASSURANCE — JAK NIM ZARZADZAC - ROLA LIDERA
Forma: Warsztaty
Czas trwania: 2 dni
Program warsztatow
1. Jak oszacowacd potencjat bancassurance w moim banku ?
Jak zbudowac skuteczny zespét bancassurance — Kogo wybrac ?
Jak scedowad odpowiedzialnosé za bancassurance w Banku ?
Jaka jest rola Agenta, Brokera, Ubezpieczyciela w relacjach z Bankiem?
Jak zbudowaé relacje z Ubezpieczycielami, Brokerem itd. — na co zwrécié¢ uwage?
Co to jest synergia zespotu ?
Jaka jest rola Lidera Bancassurance ?
Kluczowe kompetencje Lidera Bancassurance w podziale na Wiedza, Umiejetnosci i Postawa.
Jak zbudowa¢ model rozwoju kompetencji Sprzedawcy Ubezpieczen.

L N e WN

=
o

. Jakie czynniki motywacyjne (pozafinansowe) mozna wykorzysta¢ do motywowania do
sprzedazy ubezpieczen?

[y
[N

. Efektywna komunikacja,
a. proaktywna postawa,
b. podejscie kooperacyjne (postawa wygrana- wygrana)
c. jezyk przyktadu, wizualizacja,
d. perspektywa rozmdwcy, jezyk korzysci.
12. Atmosfera pracy — jaki ma wptyw na rezultaty i jak jg budowaé?
a. Jaki system motywacyjny wybraé ?
b. Coikiedy promowac?
13. Feedback jako narzedzie Lidera, (wypracowanie ankiety).
14. Jak efektywnie budowac cele sprzedazowe w ubezpieczeniach i nimi zarzagdzac? (propozycja
rozwigzan)
15. Jak organizowa¢ i prowadzi¢ spotkania monitorujace i motywacyjne ?
a. schemat cyklicznego spotkania zespotu - funkcja motywacyjna i informacyjna,
b. spotkania indywidualne — ankieta podsumowanie i planowanie pracy.
16. Indywidualny Plan Rozwoju Kompetenc;ji.
17. Narzedzia dostarczamy w Word i Excel po szkoleniu.
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Etap 2 (wiosna 2016)
JAK EFEKTYWNIE ZARZADZAC ZESPOLEM SPRZEDAWCOW UBEZPIECZEN
W BANKU
Forma: Warsztaty
Czas trwania: 2 dni
1. Jak oszacowaé potencjat banku w sprzedazy ubezpieczen ?
2. Jak zbudowac skuteczng strategie sprzedazy ubezpieczenn w banku — zgodnie z Rekomendacja
u?
3. Kto moze i powinien prowadzié zespét sprzedawcédw ubezpieczen w Banku?
4. Jak wybraé sprzedawcédw ubezpieczer — na co zwrdci¢ uwage — jak zbudowaé zgrany i
skuteczny zespét sprzedawcow ?
5. Jak dziataico to jest synergia zespotu ?
6. Jaka jest rolai odpowiedzialnos¢ Lidera zespotu ubezpieczeniowego
w Banku?
7. Jak stworzyé balans w sferach osobistej / rodzinnej / zawodowej i dzieki temu podniesé
efektywnos¢ w pracy.
9. Model rozwoju kompetencji Lidera w obszarach Wiedzy/Umiejetnosci/Postawy.
10. Postawa jako Zrddto automotywacjii baza skutecznosci :
a. Rdéwnowaga wewnetrzna : Ciato/ Umyst/ Emocje
I. Ciato — aktywnos¢ fizyczna, odzywianie, regeneracja
II.Umyst jako narzedzie — techniki kontrolowania mysli
IIl. Emocje i ich wptyw na skutecznos$¢ — techniki kontrolowania emocji
b. Jak balans w sferach Osobistej/Rodzinnej/Zawodowe]j wptywa na skutecznosé ?
c. Jak wykorzystac czas i taczy¢ sfery osobistg i zawodowa ?
- od indywidualnej strategii do planu dziatan.

Szkolenie dla Sprzedawcow Ubezpieczen w Banku
Etap 1
JAK UCZYNIC SPRZEDAWCE BANKU - SPRZEDAWCA DORADCZYM
W UBEZPIECZENIACH — SKUTECZNE METODY OBStUGI KLIENTA (BANK AGENT WYtACZNY / BANK
MULTIAGENT)
Forma: Warsztaty
Czas trwania 2 dni
1. Kto moze by¢ Sprzedawca/ Doradcg Ubezpieczeniowym w Banku ?
2. Jak przygotowad warsztat pracy Sprzedawcy/Doradcy Ubezpieczeniowego
w Banku ?
3. Jaka jest rola Sprzedawcy/ Doradcy Ubezpieczeniowego w relacji z Klientem ?
4. Kluczowe kompetencje Doradcy Ubezpieczeniowego w podziale na Wiedza, Umiejetnosci i
Postawa.
5. Jaka wiedza (jak przygotowaé materiaty dla Doradcy)?
6. Jakie Doradca Ubezpieczeniowy powinien miec?:
a. umiejetnosci ?
b. postawe ?
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7. Jak stworzy¢ efektywny model rozwoju kompetencji Doradcy Ubezpieczeniowego w
obszarach Wiedzy/Umiejetnosci/Postawy ?.
8. Sprzedaz doradcza.
d. Cotooznaczaijaka jest rdznica pomiedzy sprzedazg doradczg,
a produktows , relacyjng, cenowa ? (praktyczne przyktady).
e. Podejscie do Klienta umozliwiajgce sprzedaz doradcza: otwartosc, usmiech,
uwaznosé, empatia, bycie naturalnym.

f.  Okreslenie potrzeb poprzez zadawanie pytan otwartych.
I. Ankieta Klienta
Il.Przygotowanie oferty

g. Prezentacja oferty /produktu jezykiem korzysci, wizualizacja.

h. Co to znaczy potrzeba z perspektywy Klienta ?

i. Obszar Sprzedawcy, a obszar Klienta w rozmowie handlowej.

j.  ,Wejscie w buty” Klienta.

k. Efektywne metody komunikacji : jezyk korzysci, wizualizacja.

|.  Cena—obiekcja, czy wymowka ?

m. Warianty zamkniecia rozmowy sprzedazowej i jak postepowacd ?
e Klient kupuje,
¢ decyzja odsunieta w czasie,
e Klient nie kupuje.

b. Indywidualny Plan Rozwoju Kompetenc;ji.

Etap 2 (wiosna 2016)
JAK ZBUDOWAC SOLIDNE FUNDAMENTY EFEKTYWNOSCI DORADCY UBEZPIECZENIOWEGO W
BANKU?
Forma: Warsztaty
Czas trwania: 2 dni
1. Jak Doradca Ubezpieczeniowy w Banku wptywa na wyniki Banku ?
2. Jak ubezpieczenia i ustugi bankowe sie uzupetniajg ?
3. Cotojest:
a. synergia produktéw
b. synergia zespotu
c. jaka jest moja rola w zespole ?
4. Jak przygotowac podstawowe narzedzia pracy Doradcy
a. Jak planowac¢ dziatania?
b. Jak planowaé sprzedaz?
c. Jak przygotowywac raporty dla Zarzagdu Banku?.
5. Jaka jest rola Doradcy Ubezpieczeniowego w relacji z Klientem ?
6. Kluczowe kompetencje Doradcy Ubezpieczeniowego w podziale na Wiedze, Umiejetnosci i
Postawe.
7. Model rozwoju kompetencji Doradcy w 3 obszarach.
8. Postawa jako zrédto automotywacji i baza skutecznosci:
I. Réwnowaga wewnetrzna : Ciato/ Umyst/ Emocje
II. Ciato — aktywnos¢ fizyczna, odzywianie, regeneracja
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lll. Umyst jako narzedzie — techniki kontrolowania mysli

IV. Emocje i ich wptyw na skutecznosc — techniki kontrolowania emocji

V. Jak kochac prace czyli jak stworzy¢ balans w sferach Osobistej/Rodzinnej/Zawodowej?

VI. Co wptywa na skutecznosc¢ ?

VII. Jak uczynié prace przyjemnoscig ?

VIII. Jak dobrze wykorzystac czas i faczy¢ sfery osobistg i zawodowa ? - od indywidualnej strategii do
planu dziatan.

Koszt uczestnictwa w szkoleniu:

Koszt uczestnictwa w szkoleniu 1 osoby wynosi:
e Cztonkdéw Zarzaddw i Dyrektorow Handlowych:
Etap 1 (2 dni): 900 zt + 23% VAT
Etap 2 (2 dni wiosna 2016): 900 zt + 23% VAT
e Sprzedawcéw Ubezpieczen w Banku:
Etap 1 (2 dni): 800 zt + 23% VAT
Etap 2 (2 dni wiosna 2016): 800 zt + 23% VAT

Cena szkolenia obejmuje: koszty obiaddw, kolacji, przerwy kawowej, materiatéw szkoleniowych,
gotowych narzedzi pracy z zespotem, kontakt mailowy z Trenerem raz w miesigcu.

Koszty podrézy i noclegu pokrywane sg przez Bank delegujacy.

Miejsca szkolen:

Bydgoszcz: miejsce szkolenia zostanie podane w terminie pdzniejszym;
Krakow: miejsce szkolenia zostanie podane w terminie pézniejszym;
Warszawa: Hotel Gromada, Pl. Powstarncow Warszawy 2, 00-030 Warszawa;
Lublin: PZMot ul. B. Prusa 8;

Rzeszow: ul. ptk Leopolda Lisa Kuli 16, 35-025 Rzeszow;

Wroctaw: Hotel Vega, ul. Grabiszyriska 251, Wroctaw;

Olsztyn: sala konferencyjna BPS, sala 101, ul. Marsz. J. Pitsudskiego 32.

Informacje o szkoleniowcy:

Julita Popiotek

Trener z blisko 20 letnim doswiadczeniem. Praktyk sprzedazy i zarzgdzania w branzy finansowej.
Prace w ubezpieczeniach rozpoczeta w Nationale - Nederlanden, jako Doradca ubezpieczeniowy,
nastepnie Unit Manager, Dyrektor Szkolen i Trener Regionalny. Od 2008 roku trener i konsultant. Od
2015 Cztonek Zarzadu Kadra Consulting sp.z 0.0.

Katarzyna Kasztelan Przybylska
Praktyk 17 lat pracy w ubezpieczeniach. Zaczynata od pracownika back office, Agenta do Dyrektora
Departamentu Bancassurance.
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W ciagu 5 lat osiggneta wynik z 8 min do ponad 100 mIn w Bancassurance w Concordii. Od stycznia
2015 niezalezny Konsultant Biznesowy, Trener, Doradca Zarzadu Banku. Aktywna spotecznie,
uczestniczyta w pracach nad rekomendacjami ZBP i PIU oraz KNF w zakresie bancassurance w ramach
zespotu przy PIU. Prowadzi panele w konferencjach Bancassurance. Od 2015 wybrata niezaleznos¢
Kadra Consulting Sp. z 0.0. Prezes Zarzadu.

Zgtoszenia:

Uprzejmie prosze o przesytanie zgtoszen (faksem, e-mail lub przez strone internetowa:
www.zrbs@wp.pl — zakfadka ustugi- szkolenia) na poszczegdlne adresy, adekwatnie do miejsca
szkolenia:

e Wroctaw - Tel/fax: 71 344 32 56, email: zrbswroclaw@op.pl
e Krakow - Tel.: 12 633 27 04, email: kusmierz@zrbs.pl

e Bydgoszcz - Tel/fax.: 52 323 52 52, email: zwrewb@wp.pl
e Warszawa - Tel.: 22 326 12 02, Tel/fax: 22 629 52 65, email: sekretariat.zrbs@wp.p!

e Olsztyn - Tel/fax: 89 521 81 25, email: zrbs.olsztyn@poczta.internetdsl.pl

e Lublin- Tel. Dyrektor Delegatury Antoni Korzeniowski 698 635 087, email:

a_korzeniowski@wp.pl

o Rzeszdéw - Tel. Dyrektor Delegatury Stefan Chudy 698 635 083, email: stefanchudy@onet.eu

W zatgczeniu: Karta zgfoszenia

SERDECZNIE ZACHECAM DO UDZIAtU W SZKOLENIU

Zataczam pozdrowienia

Z powazaniem
Prezes Zarzadu
/-/ Piotr Huzior
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Zgtoszenie uczestnictwa w szkoleniu
»Akademia Bancassurance”

Nazwa Banku:
Ulica
NEVA Y R [ [ - R S
Banku Spoétdzielczego
Poczta:
NP e e s se e s e
Telefon
Faks
Email
Harmonogram szkolen:
Delegatury Temat: ,Akademia Bancassurance”
(prosze zakresli¢ wybrang)
3 22§23 IX. 2015 Zarzady; 01 i 02 XIl. 2015 Sprzedawcy
[IRzeszéw
1112 VIII. 2015 Zarzady; 20i 21 X. 2015 Sprzedawcy
LlOlsztyn
04§05 VIII. 2015 Zarzady; 1314 X. 2015 Sprzedawcy
[IBydgoszcz
1819 VIII. 2015 Zarzady; 27 i 28 X. 2015 Sprzedawcy
Clwarszawa
15i16 IX. 2015 Zarzady; 24 i 25 XI. 2015 Sprzedawcy
OWroctaw
i 29i301X. 2015 Zarzady; 2627 XI. 2015 Sprzedawcy
ClKrakow
. 06107 X. 2015 Zarzady; 17i 18 XI. 2015 Sprzedawcy
OLublin

Zgtaszamy udziat nastepujacych osdéb:

Nocleg
tak/nie
ilos¢ oséb w
pokoju /1, 2/

L.p. Nazwisko i imie uczestnika




