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Stimate client,

oferta noastra de servicii cuprinde programe compacte de instruire, evaluare si antrenare pentru doud
grupuri tinta din organizatia dumneavoastra: echipa manageriald si forta de vénzari.

Scopul programelor este acela de a extinde cunostintele practice, de a dezvolta abilitati lucrative si
atitudinea profesionald pentru performanta continud. Scopul/ ultimativ al training-ului este acela de a
reduce fluctuatia de personal.

Programele noastre sprijind organizatiile orientate spre client si calitate in dezvoltarea sistemelor si
fortelor de vanzdri, a managerilor si sistemelor manageriale ca avantaje competitive in fata concurentei.

Cu stima,
Radu Marian Nechita

training partner Mentor Training
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dobéndeste performanta

Programul
- 0_0_0_0000__]

Compatibilitatea este o abilitate si nu o situatie! Cat ati plati ca lucrurile sa functioneze si fara dvs? Mult, pentru ca

veti cumpdra un sistem. Cat ati plati pentru ca oamenii sa "functioneze" eficient cu/fara dvs? Si mai mult, pentru ca veti

1 Team building "cumpara" o echipa. Si inca ceva: o echipa poate face un sistem dar un sistem poate face o echipa? Pe o scard de la 1 la

cu LIFO® 10 puneti note echipei manageriale tinand cont de cinci piloni: coeziune, interdependentd, comunicare, asumarea misiunii
organizatiei, norme si roluri insusite.

Sisteme de planificare si masurare a activitatii, raportare, motivare, recunoastere, feedback organizational, trepte de
2 Managementul cariera, evaluare si auto-evaluare a activitatii si performantelor. Un curs cu ateliere in care managerii participanti vor
echipelor de vanzari dezvolta, conduce si evalua noi instrumente si metode de management utilizate astazi in companii multinationale.

"Prea multora o treabd de 10 centi le ia timp in valoare de 10$", Atlee Vail

In viata, orice individ are in proprietate deplind doar doua bunuri: timpul (momentul “aici si acum”) si energia personala.
Totodatd, timpul si energia personalad sunt cel mai usor de administrat dintre toate bunurile. Pana la urma, totul se reduce
de cele mai multe ori — chiar daca suntem constienti de simplitatea si eficienta managementului timpului - la temerile
noastre secrete: cd o administrare mai eficienta a timpului ne va duce la suprasolicitare; sau ca vom deveni prizonierii
programarilor, sau ca ne vom priva de timpul liber. In realitate, managementul timpului ne da forta de a scapa de
problemele si framantarile datorate proastei folosiri a timpului, forta de a obtine rezultate mai bune, de a ne relaxa mai
des si mai eficient si de a trdi mai intens — pe scurt, de a obtine mai des ceea ce ne dorim. In plus minimizam factorul
stres. (Stresul este distanta dintre problema de rezolvat si mijloacele de rezolvare iar un bun time management este un
mijloc, un instrument eficient de eliminare).

Time Management
cu LIFO®

"1 am payed for recruiting people". Abordarea unui sistem R&S ca pe un Proces de Vanzare a unui job.

“Tratarea retentiei de personal doar cu mijloace clasice de Resurse Umane inseamnd observarea efectelor si nu a
cauzelor. Formarea personalului in spiritul economiei libere, cu cunostinte, atitudine si abilitati dedicate satisfacerii
cerintelor clientului este solutia si pentru cresterea vanzarilor si pentru pastrarea personalului. Acele companii care
investesc in oameni suporta astazi costul neadaptarii sistemului educational roméanesc la exigentele pietei concurentiale
europene dar vor fi competitive pe termen lung intr-un mediu economic dinamic.”

Managementul
resurselor umane

O mare parte din valoarea companiei se afla in mintile angajatilor! Cum accesezi si cresti aceasta valoare? Prin

management? Prin leadership? Nu ne propunem sa standardizam profile de lider pentru a va schimba stilul ci sa va

5 Leadership sprijinim in a utiliza stilul propriu in avantajul dvs, al oamenilor si al organizatiei. Nu va propunem sa schimbati oamenii

cu LIFO® din jurul vostru ci sa le descoperiti calitatile personale si sa optimizati efortul acestora. A... si inca ceva: aveti oameni gata
oricand sa va urmeze? Aveti oameni capabili sa va preia ideile, valorile, autoritatea si chiar puterea (locul)?

in fiecare din noi existd 3 stdri distincte ale EU-lui: parinte, adult si copil. fn comunicarea cu ceilalti folosim, constient sau
6 Tehnici avansate de nu, o anumita stare comportamentalad, in functie de scopul avut. Stapanirea cunostintelor si abilitatii de a utiliza metoda
comunicare AT Analiza Tranzactionala in comunicarea cu angajatii este pentru manageri un nou Avantaj Competitiv.

Managerul viitorului trebuie sa fie si un foarte bun trainer pentru a vinde abilitati, cunostinte si atitudine oamenilor sai de
vanzari intr-un mod care sa-i motiveze pe acestia. Curs intensiv de dezvoltare a abilitatilor de facilitare si training pentru

7 Train the trainer manageri.

O sesiune care va transforma perceptia asupra stresului, va schimba atitudini si va motiva oamenii sa foloseasca principii
si metode verificate in lupta cu stresul. Ateliere absolut energetice, o experienta practica ce va marca participantii in

SIS comportamentul lor cotidian, la locul de munca, cu clientii si colegii, in trafic dar si in familie si societate, va duce la
8 Management b S e - v .
cu LIFO® imbunatatirea reI?tlllor intre membrii echipei, intre partgnerl.
Cursul are la baza metoda de evaluare comportamentala LIFO®.
Nu exista organizatie fara conflicte dar cu toate acestea putini stiu ce este cu adevarat conflictul. El reprezinta un proces
. de opunere si confruntare intre diferiti indivizi sau grupuri atunci cand fiecare urmareste interese proprii. Cursul fisi
Conflict = o 2 e A R . - h . .
® |mERErETEE propune sa raspunda la intrebarile: Este conflictul necesar? De unde apare conflictul? Cum se manifesta? si mai
ar LIFg® ales sa dezvolte strategii in aplanarea si rezolvarea conflictelor prin fixarea de obiective comune, imbunatatirea proceselor
de comunicare si negocierea cooperanta.
10 Project Instrumente de baza, abilitati de baza in managementul proiectelor. Curs dedicat managerilor care vor sa se pregateasca
management pentru abordarea afacerii prin management proactiv.
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Programul
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Team building
Dezvoltarea Echipei

Cultura
organizationala
Cu Human
Synergistics®

Tehnici si abilitati de
vanzare

distributie/
showroom

Planificarea si
4 organizarea
vanzarilor

Tehnici de
comunicare

6 Tehnici de negociere

Adaptarea vanzarii
la stilul clientului

Cursul este 100% interactiune si aduce beneficii importante: motiveaza membrii echipei, descopera lideri, creeaza un
climat de incredere, rezolva conflicte si divergente contraproductive, stimuleaza deschiderea de noi canale de comunicare
intre membri, ajuta la stabilirea prioritatilor si maximizarea contributiei fiecaruia, stabileste modalitati de rezolvare a
conflictelor viitoare. Oamenii vor cunoaste noi abordari ale situatiilor si vor intelege avantajul diversitatii. Nimeni nu este
perfect dar o echipa poate fi!

La fiecare intrare sau iesire a unei persoane din organizatie cultura organizatiei se schimba putin. La revenirea unei
persoane in organizatie cultura NU va reveni la starea precedenta. Valorile organizatiei dvs se identifica in fiecare dintre
membri? Cum le afirmati, cum le constientizati, cum le aparati, cum le exportati catre client?

Cursul propune dezvoltarea de abilitdti lucrative necesare consilierilor in vanzarile tip distributie, de valoare ridicata sau
de relatie pe termen lung, vanzari consultative. Structura cursului este alcatuitd din ateliere practice, cu grad ridicat de
interactivitate si acumulare de cunostinte. Se recapituleaza si se standardizeaza etapele unui Proces de Véanzare, plecand
de la cercetarea pietei si identificarea potentialilor clienti, contactul initial cu acestia, stabilirea unei zone de confort
propice vanzarii si apoi identificarea potentialului si cerintelor clientului, construirea de solutii si prezentarea acestora cu
metode eficiente de tipul CAB - caracteristici — avantaje - beneficii. Tehnicile consacrate de rezolvare a obiectiilor,
negociere si finalizare ofera un suport consistent celor care isi propun sa dezvolte abilitati.

"Multi  oameni cred ca vand atunci cdnd de fapt isi ocupad doar timpu” Atlee Vail
Unele lucruri pe care le facem cu placere ne consuma de fapt timp pretios si franeaza dezvoltarea vanzarilor iar alte
lucruri pe care le percepem ca amenintatoare ne ajuta in fapt la optimizarea si succesul vanzarilor noastre. Nimeni nu
va putea sda ne ordoneze timpul peste vointa noastra de aceea vom aborda tema din prisma autodisciplinei: a
constientizarii, asumarii si dezvoltarii propriilor calitdti in utilizarea timpului personal.

Impactul comunicarii verbale asupra partenerului este de doar 7%, impactul para-limbajului este de 38% iar impactul
limbajului trupului de 55%! Altfel spus, clientii sunt atenti la ceea ce reprezinta informatie trans[nisé verbal dar mult mai
atenti la suportul informatiei, la cum este transmisa informatia, la informatia despre informatie. In plus, in caz de conflict
intre mesajul verbal si mesajul non-verbal oamenii vor da crezare non-verbalului! Un curs practic destinat vanzatorilor.

"Niciodata nu primesti ceea ce meriti, ci primesti ceea ce negociezi". Bill Scott, Art of negotiation

Cursul propune participantilor sa experimenteze tehnici de negociere cooperanta si competitiva, utile in procesul de
vanzare. Cursul porneste de la practicd spre teorie si de la particular spre general, cu multe exemple, ateliere de
exersare, cu tehnici noi dar si clasice. Doua zile foarte interactive, cu multe interventii multimedia, studii de caz si in
special evaluari ale stilului propriu de negociere in situatii de conflict si cooperare. Un loc aparte in curs il are prezentarea
legilor subliminale ale convingerii/persuasiunii, cu aplicatiile lor imediate in tehnici de negociere!

Inv&tdm s& ne comportdm cu ceilalti intr-un mod care pare sa satisfacd cel mai bine nevoile noastre psihologice si
fiziologice (si nu ale altora) de implinire personald. Acest tipar comportamental devine orientarea naturala, preferentiald,

7 prin care relationdm cu ceilalti. Ea este sursa calitatilor noastre! Insd atunci cdnd comunicdm fintr-un mod care s&-i
- curs cu metoda . s ; = . " - - . .
LIFO® motiveze pe ceilalti reusim sa fim eficace si sa obtinem maximum dintr-o relatie!
"Munca noastra consta in a lua produse si servicii complexe, in a le transforma in idei simple si ai motiva pe oameni sa ia
o decizie. Preferabil: Da!" Tony Gordon
- Un curs intensiv destinat consultantilor cu experienta si portofoliu de clienti. Sunt exersate tehnici avansate de vanzare
Tehnici avansate de " . S 7 - ; = A
& |2 pentru medii competitive sau clienti fideli si tehnici de management al relatiei cu clientul. Oferta Unica de Vanzare,
vanzare - . = o . A < B A . -
Beneficiul Unic Perceput, coborarea asteptarilor clientului si vanzarea bazata pe valori sunt cateva dintre tehnicile ce se
vor exersa in atelierele de curs.
Oricate definitii am cduta pentru calitate ele vor ceda in fata unui adevar simplu: Clientul defineste Calitatea! Desi
asteptarile clientilor cresc constant, calitatea se poate masura! Pentru asta este nevoie de cateva premise: de
9 Servicii superioare  angajamentul managementului, de implicarea si angajamentul personalului, sub principiul "Génde§§e pe termen lung,
pentru clienti actioneaza pe termen scurt". In alta ordine de idei chiar doriti sa livrati clientilor servicii de calitate? Inseamna investitii,
investitii in oameni si sisteme, inseamna sa faci CE TREBUIE, CUM TREBUIE, de PRIMA DATA.
Mercantizarea este tehnica comerciala folosita pentru a prezenta produsele comercializate potentialilor clienti in cele mai
Tehnici de bune conditii in ceea ce priveste locul ales si pretul, pentru a stimula / incuraja consumatorul sa achizitioneze si a
10 " optimiza vanzarile realizate pe un anumit spatiu comercial. Acest lucru vine si in intampinarea nevoilor consumatorilor
mercantizare p R - > - N Bt
prin usurarea activitatii de cumparare fiind o activitate de tipul castig - castig.
Human Synergistics® licensed LIFO® licensed 4
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Mentor Training
active selling

trainingecoachingso raanizational development

orin educaftie

specificand ce fel de instruire aveti in vedere, cine vor fi participantii, care sunt
asteptdrile, rezultatele dorite, beneficiile percepute.

Vom identifica impreuna cerintele si vom construi oferte particularizate pentru

organizatia dumneavoastra.

Bugetele sunt
construite:

- in functie de obiectivele de instruire dorite

- in functie de structura grupului de cursanti: manageri/vanzari/altji

- in functie de numarul de ore/zile stabilite in programul de instruire

- in functie de zilele de sustinere: week days/week-end

- in functie de licentele utilizate in instruire,

Bugetele sunt intre 800 RON+TVA si 350 RON+TVA/ora de curs, 7-8 ore per zi de curs pentru minim 3, maxim 18 participanti

pe serie de instruire.

Tip curs Buget/
pcu Date de participant . .
Nume curs Editia Locatia
1 7i desfasurare (ron, fara
Zi TVA)
Tehnici de
vanzare vV . 12.07.2011 300 Editia V Iasi
persuasiva anzari
Coaching Management | 14 47 2011 400  |Editia Xx1v| 1Iasi
managerial
Coaching Management | 06.09.2011 500 | Editia XXV | Bucuresti
managerial
Gandire Marketing & | 54 59 2011 500 | Editia 111 |Bucuresti
Creativa Vanzari
Adaptarea
vanzarii la stilul Vanzari 4.10.2011 300 Editia V Iasi
clientului
Tehnici de v .
vanzare anzari 18.10.2011 300 Editia VI |Bucuresti
persuasiva
Adaptarea .
vanzarii la stilul Vanzari 2.11.2011 400 Editia VI |Bucuresti
clientului
Adaptarea
vanzarii la stilul Vanzari 15.11.2011 300 Editia VI Iasi
clientului

Human Synergistics® licensed

LIFO® licensed
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Programul de Antrenare manageriala

o cunoaste si putea defini cele 5 parghii ale procesului managerial: planificarea activitatii
echipei, organizarea activitatii echipei, managementul resursei umane, conducerea si
coordonarea activitatilor echipei, controlul si evaluarea activitatilor

e cunoaste pasii procesului de planificare a activitatii echipei de vanzari si putea utiliza

instrumente de planificare a activitatilor echipei

cunoaste si putea construi un Proiect D.0.M.E.- principal instrument al planificarii

putea utiliza conceptul A.P.E.L. in abordarea si tratarea sistematica a problemelor

putea planifica bugete personale pentru automotivarea rezultatelor individuale

cunoaste si aplica principii de management al timpului

putea utiliza corect instrumente de management al timpului: orarul managerului, ABC,
planner-ul, to do list, afisaj etc.

putea construi singuri si Tmpreuna cu angajatii lor obiective SMART

putea construi singuri i impreund cu angajatii lor si utiliza planuri de actiune

putea recruta si pre-selecta personal utilizdnd metode sistem

putea defini procesul de coordonare al activitdtii fortei de vanzari

putea defini si utiliza instrumente de control si evaluare a activitdtii echipei de vanzari

putea adapta stilul de management in raport cu etapa de dezvoltare a angajatului

putea utiliza instrumentul managerial coaching in 7 pasi pentru cresterea activitatii

putea construi si utiliza rapoarte de activitate

sustine intalniri de evaluare a activitatii cu subordonatii directi

sustine sedinte de activitate

Modulul initial Evaluarea managerilor : :

Modulul 1 Planificare: Planificarea activitatii manageriale ®
Modulul 2 Organizare: Organizarea activitdtii manageriale L I F
Modulul 3 Managementul timpului

Modulul 4 Resurse Umane

Modulul 5 Conducere si Coordonare, Antrenare

Modulul 6 Evaluarea si Controlul rezultatelor

Programele pot cuprinde de la 4 pana la 20 de manageri pe serie.
Bugetul unui program de antrenare a managerilor porneste de la 300 RON+TVA/ord/participant.

Human Synergistics® licensed LIFO® licensed 6
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Programe pentru Dezvoltarea Echipelor

Programele sunt energetice, distractive, informale, incurajeazd comunicarea, motiveaza
membrii echipei, creeaza un climat de incredere, stimuleazd deschiderea de noi canale de
comunicare intre membri, ajutd la stabilirea prioritatilor si maximizarea contributiei fiecaruia,
stabilesc modalitati de rezolvare a sarcinilor si conflictelor viitoare.

Orientate cdtre sondarea, constientizarea, solutionarea si satisfacerea nevoilor de
dezvoltare ale echipelor, in functie de stadiul in care se afla.

Adresate organizatiilor care doresc sa eficientizeze echipe in dauna supradimensiondrii, sa

reducd turn-over-ul de personal si perioadele de adaptare, sa imbunatateasca acceptanta noilor
membri, s3 reduca efectele aparitiei grupurilor vechi.

LIF®

Bugetele pentru 2011 sunt intre
150 eur+TVA/participant la curs
premium cu LIFO® si 50 Lucram cu echipe de pana la 100 de participanti. Calitate si rezultate!
eur+TVA/participant la curs tip [
coeziune si entertainment.

Human Synergistics® licensed LIFO® licensed 7

Performantd prin educatie pentru oameni si organizatie™



procesul de vanzare

la dispozitia personalului
si in controlul clientilor?

_J"E'l-.entpr Tr::-_i-ning te wa ajuta

Programe de Evaluare a Vanzarilor

Consultantii mystery shopper sunt traineri si cunosc pasii procesului de vanzare, insemndtatea
ascultarii active, a semnalelor de cumparare, disting tehnici de finalizare sau alte metode de vanzare
calitativa, orientata spre relatie, termen lung, comunicare si client.

Evaluarea personalului se realizeaza pe urmdtoarele baze:

a) consideram ca o persoana evaluata poate avea o zi mai bund sau mai slaba dar ceea ce conteaza
este evaluarea statistica pentru tot esantionul de personal observat.

b) masuram calitatea actului de vanzare si a procesului de vanzare; urmarim comportamente de
incurajat si comportamente de inlocuit sau lipsa unor comportamente dorite. Nu calificdm oamenii
cu etichete ci evaluam comportamente per persoana si organizatie. Un esantion reprezentativ
de 50% din forta de vanzari sau alt departament vizat ofera o marja de eroare in evaluare de 5%.

¢) Impactul comportamentelor vanzatorilor asupra afacerii: statistic 68% dintre clienti merg la alta
companie pentru ca oamenii cu care au de-a face sunt indiferenti la nevoile lor. Din
acesti 68%, 22% dintre persoane refuzd sa mai foloseasca un alt produs sau serviciu daca au
fost nemultumiti de modul in care au fost tratati, 26% isi vor indemna prietenii sa faca la fel, doar
17% vor face o plingere oficiald, 35% vor accepta servicii mai slabe insa la fel de scumpe dar
unde sunt tratati corespunzator.

d) Obiectivele evaludrilor sunt orientate spre imbunatdtirea procesului de vanzare, nu spre coercitje.
Raportul de evaluare cuprinde si propuneri pentru strategie multianuald de training on the job.

avantaje - angajatii se vor comporta natural pe durata actiunii, asa cum fac ei de obicei.
- clientul are feedback rapid, obiectiv si calificat asupra calitatii procesului de vanzare/ productie
- clientul poate sa ceara verificarea cu predilectie a aplicarii unui anumit procedeu in practica

beneficii - economie de timp n diagnosticarea sistemului de vanzare/ productie
- observati propriul sistem vazut prin ochii clientului
- imagine clara a calitatii vanzarii si a altor procese
- economie de bani, puteti investi in instruire, prioritar intr-un anumit segment demonstrat deficitar
- ajutad la stabilirea de obiective si planuri de actiune — planuri de instruire a personalului
- monitorizarea in timp a cresterilor/ modificarilor comportamentelor dorite
- conexarea cu un sistem de bonusuri

mecanism de angajatii sunt analizati in timpul procesului de vanzare de catre persoane specializate ale consultantului. Se
functionare urmaresc parametri ceruti de angajator si/ sau propusi de catre consultant. Se efectueaza un numar stabilit de
actiuni care apoi se prelucreaza statistic si se intocmeste un raport catre angajator: plusuri, lucruri de
imbunatatit si recomandari.

Human Synergistics® licensed LIFO® licensed 8
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° Mentor Training
active selling
trainingscoachingeorganizational dewelopmant

Sisteme HR in organizatie

Va propunem efectuarea unui Proiect D.O.M.E. pentru dezvoltarea strategiei de resurse umane a organizatiei cu scopul de a
reduce fluctuatia de personal si dezvoltarea personald & profesionala a oamenilor, pentru performanta.

Diagnoza — identificarea situatiei actuale a calitatii resurselor umane si departamentului — Unde suntem azi?
Obiective — stabilirea de obiective SMART pentru schimbare — dezvoltarea strategiei — Unde dorim sa ajungem?
Metode — implementarea sistemelor, practicilor si metodelor verificate de succes — Cum ajungem?

Evaluare — evaluarea rezultatelor si actualizarea strategiei de resurse umane — Am ajuns?

organigrama obiective profil
back-up SMART de candidat
integrarea managementul fisa
noilor veniti carierei postului
Interviuri de misiunea planuri de
recrutare si selectie organizatiei instruire
evaluarea feedback exit
cunostintelor organizational interviu

Human Synergistics® licensed LIFO® licensed 9
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Sl Orgdnizd '!'I el A
Evaluare organizationala

icentia Despre metoda LIFO® Domeniile de aplicare practica LIFO®:

@ \® Una dintre cele mai réspandite metode de
L I F ' evaluare comportamentald cu valoare

> Dezvoltarea echipei

> Abilitdti de comunicare
predictivd, cu peste 9 milioane de utilizatori > Abilitati de conducere
. ) . . . » Abilitati de negociere si vanzare
in lume. Credintele si valorile ne reprezinta si > Managementul conflictelor
ne dau modul unic de a fi, stilul personal. > Managementul stresului
Acesta este sursa calitatilor noastre. Calitatile > SRrEaAneniy carieret

» Managementul timpului
genereaza anumite comportamente > Cresterea capacitatii de invdtare
predictibile.

e Amelioreaza starea de spirit la toate nivelurile organizatiei

Contribuie la o mai bund planificare a carierei prin armonizarea calitdtilor personale cu
obiectivele importante

Imbunatateste procesul de rezolvare a problemelor in relatiile interpersonale

Ajuta la formarea de echipe sau grupuri echilibrate prin constientizarea complementaritatii

Ajuta la identificarea influientelor care afecteaza luarea deciziilor in grup

Ajuta la formarea unei imagini privind cultura organizationala

Ajutd la imbunatdtirea performantelor in domeniul vanzarilor si serviciilor

Ajuta la controlul situatiilor de stres

Cunoastere: identificdm unde se afld organizatia in prezent dpdv cultural

Eficienta: putem conduce procesul de schimbare intr-o organizatie

Claritate: aflam exact care sunt factorii care determina actuala cultura si putem lucra asupra lor

Economisim timp: actiondm simultan asupra asupra resurselor materiale si umane

Calitate: lucram asupra cauzelor nu asupra efectelor

Sinceritate: chestionarele nu pot fi ,inselate”-(nu exista cheie pe care participantii la proces sa o poata folosi)
Transparentd: participa toata organizatia la completarea chestionarelor (daca se considera necesar)
Obiectivitate: chestionarele sunt nenominale, completarea va fi supravegheatd de un consultant acreditat
Profesionalism : prelucrarea datelor se face in afara tarii.

YyYYyVvYVYyYVYyYYYYY

Bugetul acestor servicii se oferteaza in functie de obiectivele negociate de realizat.
Oferta specializata se poate formula dupa o intalnire cu managerul de proiect.
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- echipa de traineri este formatd din practicieni, cu expertizd in companii multinationale
- peste 400 de cursuri sustinute din 2001 pentru peste 70 de clienti nationali/regionali
- licente internationale de top pentru instruire, evaluare si antrenare

- prezenta activa si cursuri deschise organizate la nivel national

- programele de instruire sunt practice, functionale si adaptate la cerintele clientului

- dezvoltdm mult atitudinea si abilitdtile si apoi cunostintele teoretice si practice

Mentor Training - programele sunt realizate si adaptate pentru pregatirea continud a angajatilor

active selling - servicii complementare pentru dezvoltarea culturii de training din organizatia client

trainingscozchingeo raganizational development

Banca Millennium * Romcar * Motoractive (GE Money) * Romtelecom * ING Asigurari
Romania * Metro cash&carry * E-ON IS Romania * Adama * Ewopharma AG Romania
* Casa Auto Iasi * Cybernet Auto Center * Auto Mitric * Avia Motors * Quark Motors*
Virom Intl * Trust EuroTherm Piatra Neam{ * Izotec * Trado Motors Iasi * Tester Iasi
. _ * Kubo Ice Cream Company * Caremil Sense * Auto Moto Invest Bacau * Gold&Platin
ba ;f@éﬁte;ﬁcienﬁ! Tasi * Eurotech Iasi * Vinexport Vrancea * Dinamic 92 Distribution * Turoag Roman *

i d -‘ " |RoPlast Thermo Suceava * Decor Lux Piatra Neamt * SSAB Bacdu * Cersanit Roman *
i ““Katel Group * Polirom * Fiterman Pharma * Laropharm * Arcadia Hospital * Icar Tours

Lista cu alti clienti: www.mentortraining.ro/clienti.php

"Deschiderea, entuziasmul si profesionalismul echipei Mentor Training ne-au deschis calea spre
formarea oamenilor din productie. Speram ca pe viftor sd colaboram in dezvoltarea personalului
din cét mai multe arii de activitate ale companiei noastre ."”

Raluca Sterea - HR Manager Cersanit Romania SA

"Profesionalism, pasiune, munca in echipa si mult mult sufiet. Este ceea ce si-ar dori oricine de
H I 7”7

/a o echipa de traineri

Ema Ignat HR manager Metro cash&carry Constanta 1

~Mentor Training face diferenta intre "Bine" si "Excelent"! "Binele" este dusmanul "Excelentei”!
Intr-o perioadd in care nici cei care sunt convinsi ca "Excelenta” face diferenta nu-si pot

permite sa nu evolueze prin invatare, serviciile Mentor Training pot fi o oportunitate.”

Camelia Mihalcea, Agency manager Bucuresti 2, ING Asigurari Romania
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http://www.mentortraining.ro/clienti.php

sus, mai apreciat

|/

——

Contact

Adresa de corespondenta: str. Dr. Ghe Iacomi, nr. 5, H12/19, cod postal: 610150, Piatra Neamt, jud. Neamt,
Nr ordine la Reg. Com: J27/ 241/ 03.02.1993,
CUI: RO 5232869,

Office
Tel/fax: 0233 233638
office@mentortraining.ro

Radu Nechita —training partner
0740 101764

0766 333786
office@mentortraining.ro

Corneliu Danild — trainer asociat, office Iagi
0751 360024
office@mentortraining.ro

Magda Nechita - manager office Piatra Neamt
0740 141660
magda@mentortraining.ro

Florin Mare — trainer asociat, office Iasi
0723 552356
office@mentortraining.ro

Teodor Simion — senior trainer, office Bragov
0740 101761
teodor.simion@mentortraining.ro

Silviu Valcu — trainer asociat, office Iasi
0753 649354
silviu.valcu@mentortraining.ro

Mentor Training

active selling
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