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PANEL PRAKTYKOW str. 1

Seria: Ubezpieczenia i Inwestycje

Liderzy branzy zdradzajg tajemnice swojego sukcesu!

Panel Praktykow

Seria: Ubezpieczenia i Inwestycje

To pierwsze w Polsce warsztaty
dla sprzedawcow ubezpieczen i programow inwestycyjnych.

Wiedza prawdziwych praktykdow znajgcych realia rynku do Waszej dyspozycji!

> Kiedy: 7 kwietnia 2016, godz.11.00-20.00
> (Gdzie: Warszawa

> Cena: 99,- /obejmuje catodniowy serwis kawowy, nie obejmuje lunchu/
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Seria: Ubezpieczenia i Inwestycje

Pracowac z Wami beda

‘ Remigiusz Stanistawek

Pierwszy w Polsce cztonek MDRT z 2-krotnym tytutem Top Of The Table. Niezalezny
ekspert w tematyce funduszy inwestycyjnych. Rachunek maklerski zatozyt juz
pod koniec nauki w liceum, dzisiaj: bloger, pogromca mitéw inwestowania, trener
inwestycyjny, inwestor. Cztonek prestizowej grupy specjalistéw z branzy finansowo
ubezpieczeniowej na catym Swiecie — MDRT -Million Dollar Round Table. W jego
stacjonarnych szkoleniach uczestniczyto ponad 3000 uczestnikdow, a warsztaty
internetowe potrafig zgromadzi¢ ponad 500 stuchaczy jednoczesnie. O tematach
pozornie trudnych potrafi méwi€¢ w sposob docierajacy do kazdego. Jak mowig
uczestnicy szkolen ,sprowadzit inwestowanie pod strzechy i odczarowat je z pozorne;j
magii”. Naucza z zakresu edukacji finansowej. Wyktada na uczelniach i konferencjach,
publikuje w prasie i portalach finansowych. Udowadnia, ze nie potrzeba doktoratu
z ekonomii, aby wygrac z inwestycjami. Pokazuje jak opiekowat sie ztotowka, aby
przyprowadzita druga.

Wiestawa Pastuszek

Ekspert w dziedzinie sprzedazy produktéw, ktérych klient nie chce, a sprzedawca sie
boi. Ponad 50 000 uczestnikow jej szkoleh z wrogdw sprzedazy stato sie entuzjastami
tej profesji. Uczy sprzedazy praktycznej i skutecznej, ktora przyniosta klientom ponad
100 milionéw dobrze ulokowanych inwestycji. Daje narzedzia przynoszace wyniki
biznesowe. Od 21 lat pracuje na rynku dla najwiekszych instytucji finansowych.
Stuchaczka prestizowej szkoty MDRT oraz Europejskiej Akademii Ubezpieczen.
Pomystodawca projektu ,perpetuum mobile sprzedazy”, w ktérym uczy ,jak sprzedaé
nie sprzedajac”. Jest wiascicielem biznesu, ktéry pomaga Swiadomym przedsiebiorcom
w 12 krokach uzyskac niezaleznoS¢ w biznesie, bo wierzy, ze ma to sens.

Adam Gotebiewski

Uczen wybitnych nauczycieli, ktory z pasja wciela ich nauki w zycie. Wizjoner
idealnej sprzedazy i poszukiwacz niestandardowych rozwigzan. Absolwent studiéw
prawniczych, ktéry w swojej pracy wykorzystuje wiedze doradcy inwestycyjnego
i podatkowego. Autor unikatowych strategii inwestycyjnych, ktorego misjg jest
edukacja finansowa dla kazdego, poniewaz wierzy, ze przysztosc odpowiedzialnych
ludzi lezy w ich rekach.

Odkrywa tajniki psychologii gietdy:

- Jak krok po kroku przeprowadzic swoje inwestycje przez ulice na czerwonym Swietle;
- Co zrobit jak biznesowe media dajg komunikat a Ty go nie rozumiesz;

- Dlaczego nie stuchac prognoz analitykow;

- Dlaczego najwieksi inwestorzy na Swiecie postepuja inaczej.
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Seria: Ubezpieczenia i Inwestycje

Plan szkolenia

| czesc 11.00-14.00

1. FUNDUSZE TO NIE LOKATA

Podobno 80% inwestorow nigdy nie loguje sie na swoje konto polisy inwestycyjnej i w zarzgdzaniu
funduszami stosuje zasade KIT czyli Kup i Trzymaj. Przyjeto sie z gory zaktadac, ze Klient nie chce
I Na pewno nie zrozumie.

Coz - Remigiusz Stanistawek tworca portali Opiekun Inwestora oraz Opiekun Zysku ma inne
doSwiadczenia. Powyzsze zatozenia wynikaty zazwyczaj z ... modelu sprzedazy - tatwiej byto
inwestorom przekazac ze wystarczy po prostu wptacac...

W trakcie warsztatu Remigiusz pokaze kilka mitow inwestowania (aby zrozumiec dlaczego
strategie KIT czy uSredniania majg mate szanse na zyski dla inwestorow...). Pokaze tez jak
wspotpracowac ze Swiadomymiinwestorami. A poczatkujgcych przekonac, ze warto inwestowac
Swiadomie.

W drugiej czesci wyktadu - prezentacja narzedzi wspierajacych doradcéw (nie zajmujacych
Twaojego czasu) a od Klientdow wymagajac zaangazowania na poziomie 10 minut w miesigcu.
Jezeli Twoi Klienci nie potrafig swojej przysztej emeryturze posSwiecic tej niecatej jednej godziny w
skali roku (jednej godziny na rok!) to znak, ze by¢ moze w ogole nie potrzebujag inwestowac i tak
naprawde nie szanujg swoich oszczednosci?

2. PERPETUUM MOBILE SPRZEDAZY
Kazdy zyje ze sprzedazy czegos pewnie, dlatego zawod SPRZEDAWCY jest najwazniejsza

umiejetnoscig na Swiecie. Jezeli chcesz zobaczyc najlepszych w akgji i ustyszec ich unikatowe
metody, ktorych nie poznasz na zadnej uczelni, zapisz sie na ten panel.

Dowiesz sie:

> Co zrobic, aby klient kupit zanim zaczniesz sprzedaz.

> Jak dziata zasada im mniej sprzedazy tym wiecej zakupow.
> Co zrobi¢, aby pokochac sprzedaz i na niej zarobic fortune.

Przerwa lunchowa 14.00-15.00

www.reverto.pl




PANEL PRAKTYKOW str. 4

Seria: Ubezpieczenia i Inwestycje

Plan szkolenia

Il czesc 15.00-18.00

Warsztat w 3 grupach tematycznych:

1. BAZA KLIENTOW INWESTYCYJNYCH JAKO PONOWNE ZRODLO PROWIZJI SPRZEDAWCY

> Pokazemy co zrobic aby posiadane przez agentow bazy ich klientow mogty ponownie
generowac prowizje bez przenoszenia kapitatu na inne programy.

> Udostepnimy oferte produktowga z powodu ktorej klient bedzie chciat zostac.

> Zdradzimy zasady najskuteczniejszej budowy oferty agenta.

2. ZASADY DZIALANIA NARZEDZIA W SPRZEDAZY Z GWARANCIA 70% SKUTECZNOSCI

> Pokazemy autorskie , sprawdzone narzedzie ktore po zastosowaniu gwarantuje wysoka
sprzedaz i stabilnosc portfela agenta.
> Przecwiczymy z kazdym zastosowanie tego narzedzia.

3. CO ZROBIC ABY KAPITAL KLIENTA POZOSTAL NA KONTACH | ZARABIAL POMIMO
PRAWA DO WYPLATY?

> Udostepnimy mechanizm dziatania narzedzi wspomagajacych zarzadzanie inwestycjami
klienta.
> Nauczymy jak przekonac Klienta ze aktywne inwestowanie nie musi oznaczac duzego

ryzyka - czyli jak chroni€ wypracowane zyski i jak unikac¢ duzych strat.

Bedzie tez kilka zdan na temat organizacji MDRT i korzysci z cztonkostwa. Te informacje przekaze
jedyny w Polsce doradca z tytutem Top Of The Table MDRT.

Panel pytan i odpowiedzi ze sprzedawcami i wyktadowcami 18.30-20.00

Uwaga! Bedzie mozliwos¢ zapoznania sie z ofertg wspotpracy oraz zasadami
otrzymania baz klientow portfeli sierocych do obstugi wtasnej.
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