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Ezúton küldöm nektek a képzések március hótól aktuális tematikáját és időbeosztását. Az előbbiekhez képest változásokat 

tartalmazhat. 

Tekintettel azokra, akik frissen csatlakoznak, a tájékoztató teljes anyagát elküldöm újra meg újra.  

Az 1. mellékletben találjátok a frissített tematikát és időbeosztást. Teszem ezt abból a célból, hogy éves terveitekbe 

beilleszthessétek a saját magatok illetve munkatársaitok képzési terveit hosszú távon. 

 
1. Tematika és időbeosztás 

A tematikát és időbeosztást az  1. számú mellékletben  csatolom. 

 
Jelmagyarázat: 

Sz /… ; D/… Szegeden és Debrecenben a Forever központi előadójában egy munkanapnyi időtartamban ( 6 -7 óra) megtartásra 

kerülő szeminárium jellegű oktatási modulok. A kezdés pontos időpontját illetően kérem érdeklődjetek az érintett 

területi iroda személyzeténél. 

SF /… Budapesten, a Nefelejcs utcában, a nagy előadó teremben egy munkanapnyi időtartamban ( 6 -7 óra) megtartásra 

kerülő szeminárium jellegű oktatási modulok.  

KHSz/…  A Kastélyhotel Szirák helyszínre tervezett két munkanapos, tréning jellegű oktatási modulok 

OK/… Az új Szondi utcai Oktatási Központban egy – két órás, előadás jellegű képzések 

 

Az előadásokon és szemináriumokon való részvételre az előzetes jegyvásárlás jogosít fel. A jegyek a Forever bármely 

magyarországi irodájában illetve Sikernapokon az ún. „PONTÉRTÉK NÉLKÜLI“ értékesítési helyeken. Az előadásokra és az egy 

munkanapos szemináriumokra  a jegyek ára 2.000 Ft. + ÁFA.  Egy kétnapos sziráki tréningre 15.000 Ft. + ÁFA áru jegy jogosít 

fel. Ez utóbbi magában foglalja a tréning idején való ellátást ( szállás+ egy reggeli, két ebéd meg egy vacsora) is, beleértve az 

alapvető wellness-szolgáltatásokat is.  Szándékunk, hogy a lehető leghozzáférhetőbb konstrukciót dolgozzuk ki számotokra. 



 

 

FONTOS: A szervezők nevében kérem, hogy a jegyeket lehetőleg elővételben váltsátok meg.  Ez teszi 

lehetővé, hogy a szervezők (debreceni és szegedi irodák, Sasfészek Étterem, a sziráki Kastélyhotel) megfelelő 

módon készülhessenek elő, illetve a megfelelő adottságú és méretű oktatótermet készíthessék elő. Előzetes 

érdeklődés hiányában nem a megfelelő terem fog rendelkezésre állani. 

Különös tekintettel, ha a jegyet nem a képzés helyszínén vettétek meg (pl. Szegedi irodában egy budapesti 

vagy sziráki eseményre) a szervezőket tájékoztatni érdemes részvételi szándékodról. A sziráki tréningek és 

Sasfészek Klub Szemináriumokon való részvételi szándékot minden esetben be kell jelenteni a helyfoglalás 

érdekében. ( részletesen lásd:  „4. Kapcsolatok, jelentkezések“  fejezet) 

 

A vidéki képzések kezdő időpontja felől az  ottani személyzettel kell és lehet egyeztetni. Törekszünk arra, hogy a legtöbb 

hallgató számára kényelmes és praktikus időpontot válasszuk a körülményekhez képest.. 

Budapesten a Nefelejcs utcai nagy előadó terem kihasználtsága okán, a képzések előreláthatólag 9:00 – 15:30 óra között 

zajlódhatnak majd. Ezen képzések szervezési kérdéseiben a Sasfészek étterem személyzetéhez lehet fordulni. 

 
2. Tervezési segédlet 

Az 1. mellékletben szereplő tematika a leghatékonyabb megvalósítás érdekében háromféle képzési formát ötvöz: 1) tréning 

jellegű modulokat, 2) interaktív szemináriumokat és 3) előadásokat. A leggyorsabb  eredmény elérése érdekében az egyes tematikák 

egymásra épülő rendszert alkotnak. 

Jelen fejezetben némi segédletet szándékszom nyújtani, hogy minden érdeklődő saját helyzetéhez leginkább illő oktatási tervet 

állíthassa össze. 

Az 1. táblázat feltünteti az egyes képzési formák javasolt időrendjét, az egymásra építés sorrendjét illetve a változó képzési 

formák egymással való helyetesíthetőségét. (szükség esetén). 

 

A tréning a legkomplexebb képzési forma, amely a csoport dinamikára építve rendkívüli meggyőző erővel bír és 

szemléletformáló hatású. Továbbá a tréning nyújt egyedül lehetőséget az egyéni készségek fejlesztésére is. A tréningeken való 

részvételt az 1. táblázatban való sorrendben ajánlom, a készségek fejlesztésének dinamikája érdekében. Az egymást követő tréning-

ülések között célszerű 2-3 hónapnyi gyakorlást beiktatni, a készségek rögzítése érdekében. A tréninget minden fejlődni vágyó ember 

számára ajánlom. A tréning kézen fogva elindít a fejlődés útján. 

 

A szemináriumok olyan  interaktív képzést jelentenek, ahol az idő-korlát miatt az egyéni képesség fejlesztésre általában nem 

vagy csak korlátosan nyílik lehetőség. Hasonlóan kevesebb alkalom és lehetőség mutatkozik egyéni szerepvállalásra –ennek  

következtében személyes visszajelzésre is. A szemináriumokat szintén az 1. táblázatban feltüntetett sorrendben, illetve az érintett 

témát megelőző tréniget követően ajánlom leginkább. Elsősorban nagy önfegyelemmel rendelkező, jól szervezett, némi előzetes 

gyakorlattal már rendelkező, motivált egyének számára hasznos, mivel az egyéni új gyakorlatuk kialakításán a szemináriumok közötti 

időszakban saját kezdeményezésből kell dolgozzanak. A szeminárium megmutatja a fejlődés útját és sétapálcát ad, hogy könnyebben 

haladjál. 

 

Az előadások az oktatás gyors, költségkímélő, rövid időn belül sok információt átadó formája. A szűkös időkeret minimális 

interaktivitást enged, ahogyan egyéni képességfejlesztésre sem kínál lehetőséget. Csoport dinamika nem alakulhat ki, ezért az előadás 

meggyőző ereje egyedül az előadó készségein múlnak. Az előadás utat mutat a fejlődés irányába, ugyanakkor gyakorlatilag teljesen 

magára hagyja a hallgatót ennek bejárásában. 

 

Remélem sikerült segítséget nyújtanom, egy igazán költség- és időhatékony egyéni képzési terv összeállításához. 

További tanácsokkal is állok szívesen bárki érdeklődő részére a 06-20-207 12 11 telefonszámon. 



 

 

1. Táblázat: Tervezési segédlet (képzési formák és tematikák) 

Tréningek Szemináriumok Előadások 

            

      1. Saját sikered útja 

    1. Hálózatfejlesztési stratégiák 2. Miért az FLP? 

      3. A hálózatfejlesztő stratégiákról. 

            

1. Zöld ágra a Másik Emberrel! 1. Zöld ágra a Másik Emberrel! 

1. Ha dönteni kell 

2. Az együttműködésről 

4. Büntető és jutalmazó gesztusok 

5. Konfliktuskezelő stratégiák 

6. Nehéz helyzetek kezelése 

7. Véleményekről meg előítéletekről 

            

2. Meggyőzéstechnika 1. Meggyőzéstechnika 

1. A meggyőzés stratégiája 

2. Felkészülés a meggyőzésre 

3. Tárgyalásvezetés kérdésekkel 

4. Ajánlat kezelés a meggyőzés során 

3. 
A meggyőzés érzelmi 

környezete 
1. Nehéz helyzetek kezelése 

6. A konstruktív vita 

7. Testbeszéd jelek megfejtése 

8. A hangulat szerepe a meggyőzésben 

            

4. Vezetés és menedzsment 1. Vezetői kommunikációs modell 
1. A vezető hálózatfejlesztő 

2. A felépítésről 

            

5.  
Előadói Készségfejlesztő 

Műhely 
1. Bemutatók - eszközök és készségek 1. Egy bemutató előkészítése 

 

 

3. Rövid téma ismertető 

Az alábbiakban tömören, röviden igyekszem tájékozódást nyújtani a tematikák megválasztásához, továbbá némi segítséget nyújtani 

abban, ki és miben várhat fejlődést. 

A „Saját sikered útja“ bepillantást enged az MLM és a Forever Living Products történelmébe, kialakulásának gazdasági-társadalmi 

környezetébe, ami sok ellenérzés, tévhit megmagyarázásában és leküzdésében lesz segítség.  

 „Miért az FLP?“ egy közérthető SWOT-elemzésés által segít felmérni vállalkozásunk erősségeit és lehetőségeit. A tárgyi 

ismereteket remek alapot szolgáltatnak egy élménybeszámolóval, képekkel, videófelvételekkel megerősített emocionális 

elkötelezettséghez vezető bemutatóhoz.  

„A hálózatfejlesztési stratégiákról“ című előadás a hálózatfejlesztéshez szükséges alapvető szemlélet kialakításában segít, úgymint 

célok kitűzésében, stratégiák tudatos megválasztásában, célcsoport képzésben. 

A fenti, részletekben előadott előadásokat foglalja össze egy interaktívabb formában a „Hálózatfejlesztési stratégiák“  elnevezésű 

egy napos szeminárium. 

 

Fenti előadások illetve szeminárium kíválóan alkalmas arra, hogy kezdő, esetleg még nem teljesen elkötelezett hálózat építő, kétkedő 

jelöltek meggyőző új eszközöket és ezzel új motivációt szerezzenek. Elsősorban kezdőknek illetve olyan szponzoroknak ajánljuk, 

akik nagy számú kezdő munkatárssal dolgoznak. 

 

A „Zöld ágra a Másik Emberrel“ elnevezésű két napos tréning illetve egy napos szeminárium során megismerjük a Másik Ember 

gondolkodásmódját és döntési készségeit. Ennek hatása olyan, mintha egy eddig ismeretlen nyelvet sajátítana el a résztvevő: 

kitárulkozik a lehetőség olyan embereket megérteni és önmagát azokkal megértetni, akik vagy akiket addig „érthetetlenség“ okán 



 

elutasított. Rendkívüli mértékben javul az eredményes együttműködés lehetősége.  A „Ha dönteni kell!“,  „Az 

együttműködésről“ , „Büntető és jutalmazó gesztusok“, „Konfliktuskezelő stratégiák“, „Nehéz helyzetek kezelése“ 

valamint a „Véleményekről meg előítéletekről“ előadások részletekben ölelik fel a tréning illetve szeminárium anyagát. 

 

Ezt a képzést akár önmagában, akár további –bármely formájú –képzés alapjául ajánljuk, mindazoknak, akik munkájuk eredményeit 

a másokkal való együttműködésre alapozzák. Csupán remeték és diktátorok nem profitálnak ebből a témából! 

 

A „Meggyőzéstechnika“  tréning, interaktív, készségfejlesztő formában segít elsajátítani a tárgyalás alapjait. A képzés célkitűzése a 

saját érdekeink hatékony képviselete a Másik Ember együttműködési szándékának megtartása mellett. Hasonló felépítéssel és 

célkitűzéssel bír az azonos című szeminárium, ahol azonban a szűkös időkeret az interaktivitás és készségfejlesztés rovására kötött 

kompromisszum. Ugyanezt a tematikát tagalaljuk részletekben, tömörebben a „A meggyőzés stratégiája“, „Felkészülés a 

meggyőzésre“, „Tárgyalásvezetés kérdésekkel“, „Ajánlat kezelés a meggyőzés során“  előadásokban. 

 

A fenti képzést egészíti ki „A meggyőzés érzelmi környezete“  tréning,ahol a tárgyalás eredményeit veszélyeztető érzelmi 

tényezőket térképezzük fel és felkészülünk azok hatékony kezelésére. A „Nehéz helyzetek kezelése“ szeminárium során a 

tréninghez képest fele időben interaktívan, ám készségfejlesztő gyakorlatok nélkül tekintjük át nehéz emberek okozta nehéz 

helyzetek kezelésének alternatíváit. 

Középhaladó és haladó hálózatépítőknek önálló formában ajánljuk, kezdő munkatársaknak mindenképpen a a „Zöld ágra a Másik 

Emberrel“ és lehetőleg a „Meggyőzéstechnika“  elsajátítását követően. 

 

A „Vezetés és menedzsment“ tréninget vezető hálózatépítőknek vagy ilyen szerepre készülő munkatársaknak ajánljuk. Hatásosan 

rövidíti le az eredményes vezetővé válás folyamatát. A „Vezetői kommunikációs modell“  szeminárium tömörsége miatt már 

némi vezetői gyakorlattal rendelkező munkatársak számára nyújt hasznos eszközt a tovább lépéshez. Mindkét képzés célkitűzése a 

vezetői dillemmák hathatós megoldása. Olyan helyzetorientált vezetési modell elsajátítását teszi lehetővé, ami egy rugalmas vezetői 

magatartással ruházza fel a hallgatót. 

„A vezető hálózatfejlesztő“ meg „A felépítésről“ című előadások  a kezdő, kevés gyakorlattal rendelkező vezetők, vagy vezető 

szerepre tudatosan készülők kérdéseire nyújt tömör válaszokat, úgy mint:  

 Milyen vezető legyek: kemény vagy barátságos? 

 Melyek a menedzser-típusú gondolkodás sajátosságai?  

 Hogyan építsem fel szponzoromat? Hát az alsó vonalamat? 

 

Az „Előadói Készségfejlesztő Műhely“ résztvevői megismerhetik és elsajátíthatják a meggyőző és emlékezetes nyílvános 

szereplés készségeit. Elsajátíthatják az információ leghatásosabb struktúrálásának elveit. Áttekintik a szemléltető eszközök tudatos 

megválasztásának és cél-orientált alkalmazásának követelményeit. Megtanulják tudatosan használni saját előnyös készségeiket, és 

uralni gyengéiket. Összességében: emlékezets, meggyőző és motiváló bemutatókat tartani. 

Minden hálózaépítő munkatársnak ajánljuk. A „Zöld ágra a Másik Emberrel“ tréning előzetes elsajátítása előnyös. 

A „Bemutatók – eszközök és készségek“ szeminárium a tréningnél főkuszáltabban kezeli az előadói készségeket valamint az 

eszközök használatának elveit. Ezért elsősorban haladó, előadói tapasztalatokkal már rendelkező résztvevők számára ajánljuk. 

Előadás formában „Egy bemutató előkészítése“ címmel a felkészülés kérdéseit tekinthetik át a hallgatók, úgy az előadó 

(tárgyalásvezető) mint a házigazda szempontjából. Különös hangsúllyal a környezet kialakítására és az eszközök használatára. Kezdő 

hálózatépítőknek ajánljuk. 

 

4. Kapcsolatok, jelentkezések  

Továbbiak felől érdeklődni lehet a szervezőknél, úgy mint: 

 Vidéki irodáinkban a vidéki helyszíneken megtartandó szemináriumok felől. 

 A Kastélyhotel Szirák telefonszámán (06-32-485 300) a tréningek felől, illetve bejelentkezés érvényes jeggyel. 



 

 A Sasfészek Étteremben személyesen vagy telefonon (06-1-291 5474) a budapesti szemináriumok részletei felől. 

 Szondi utcai előadások felől az Oktatási Központ irodáján  (tel: 06-1-332 5956 / 140  mellék ; e-mail:  szondi@flpseeu.hu )  

 Tematika illetve szakmai egyeztetése céljából nálam, Dr. Gothárd Csabánál a 06-20-207 1211 telefonszámon. 

 
Továbbra is állok rendelkezésére mindazon vezetőknek, akik a kellő létszámú csapat részére valamely időpontot és helyszínt 

„kisajátítva“ egyéni tematika kidolgozását igényli. Egyéni tematika kidolgozása tréning és szeminárium esetében legalább 6-8 hetet 

vesz igénybe. A „kellő létszám“ fogalma helyszínenként, alkalmanként változó és a szervezők határozzák meg. 

Kedves barátaim, tisztelt munkatársak és leendő hallgatóim! 

Bízom benne és – bevallom – számítok segítségetekre abban, hogy a FOREVER BUSINESS ACADEMY  intézményét 

részvételetek, javaslataitok és aktív hozzájárulásotok által régiónk hírnevéhez méltó rangra emeljük. Magunk részéről töretlen 

szándékkal azon leszünk, hogy a mai idők kihívásaihoz szükséges eszközökkel gyarapítsuk sikerhez szükséges eszköztáratokat. 

 

Találkozzunk a Forever Üzleti Akadémiáján! 

 

mailto:szondi@flpseeu.hu


 

1. Melléklet:  Oktatási terv – tematika- idő- és helyszín beosztás 

Január  Február  Március 

1.    1.    1. OK/ A hálózatfejlesztő stratégiákról 

2.    2.    2.   

   3.   3. SZ/ Zöld ágra a Másik Emberrel ( II.)  

   4.   4. OK/ Ha dönteni kell! 

   5.   5. SF/ Hálózatfejlesztési stratégiákról /VÁLTOZÁS/ 

   6.   6.   

   7.   7.   

   8.   8. 
KHSz/ A meggyőzés stratégiája 

   9.   9. 

   10.   10.   

   11. 
 

 11. OK/ Tárgyalásvezetés kérdésekkel 

   12.  12.   

   13.   13. Sikernap 

   14.   14.   

   15.   15.   

   16.   16. D/ Hálózatfejlesztési stratégiákról /VÁLTOZÁS/ 

   17.   17.   

 
 

 18.   18. OK/ Felkészülés a meggyőzésre. 

  19.   19.   

   20.   20.   

   21.   21.   

   22.   22.   

   23.   23. OK/ Ajánlat kezelés a meggyőzés során 

   24.   24.   

   25.    25. OK/ Testbeszéd jelek megfejtése 

   26.    26.   

27.    27.    27.   

28.    28.    28.   

29.       29.   

30.       30.   

31.       31.   

 



 

Április  Május  Június 

1.    1.    1.   

2. SF/ A meggyőzés stratégiája  2.    2. Sz/ Nehéz helyzetek kezelése 

3.    3. OK/ A hangulat szerepe a meggyőzésben  3. OK/ Büntető és jutalmazó gesztusok 

4.    4.    4. SF/ Nehéz helyzetek kezelése 

5.    5. Sz/ nehéz helyzetek kezelése  5.   

6. OK/ a meggyőzés stratégiája  6.    6.   

7. Sz/ A meggyőzés stratégiája  7. SF/ Nehéz helyzetek kezelése  7. 
KHSz/ A meggyőzés emocionális környezete 

8.    8.    8. 

9. OK/ Felkészülés a meggyőzésre  9.    9. OK/ A hangulat szerepe a meggyőzésben 

10.    10. 
KHSz/ A meggyőzés emocionális környezete 

 10.   

11.    11.  11. OK/ Ajánlatkezelés a meggyőzés során 

12. D/ A meggyőzés stratégiája  12.    12.   

13. OK/ Ajánlatkezelés a meggyőzés során  13. OK/ Saját sikered útja  13.   

14.    14.    14. D/ Nehéz Helyzetek kezelése 

15. OK/ Testbeszéd jelek megfejtése  15.   15.   

16.    16.    16.   

17.    17. D/ Nehéz helyzetek kezelése  17.   

18.    18.    18.   

19. 
KHSz/ Dr. Samu Teca csoportja 

 19. OK/ A meggyőzés stratégiája  19.   

20.  20.    20.   

21.    21. OK/ Az együttműködés alapjai  21.   

22. OK/ A hangulat szerepe a meggyőzésben  22.  Sikernap  22.   

23.    23.    23.   

24.    24.    24.   

25.    25. OK/ Testbeszéd jelek megfejtése  25.   

26.    26. OK/ Büntető és jutalmazó gesztusok  26.   

27. OK/ Miért az FLP?  27.    27.   

28.    28.    28.   

29.    29.    29.   

30.    30.    30.   

   31.      

 

 



 

Július  Augusztus  Szeptember 

1.    1.    1. Sz/  Bemutatók - eszközök és készségek 

2.    2.    2.   

3.    3.    3. SF/ Bemutatók - eszközök és készségek 

4.    4. Sz/ Készségfejlesztő Gyakorlat   4.   

5.    5. OK/ Saját sikered útja  5.   

6.    6. SF/ Készségfejlesztő Gyakorlat  6. 
KHSz/ Előadói Készségfejlesztő Műhely 

7.    7.    7. 

8.    8.    8.   

9.    9. D/ Készségfejlesztő Gyakorlat  9. OK/ Véleményekről meg előítéletekről 

10.    10.    10.   

11.    11. OK/ Egyéni / csoport tanácsadás*  11. Sikernap 

12.    12.    12.   

13.    13. OK/ Az együttműködés alapjai  13. D/ Bemutatók - eszközök és készségek 

14.    14.    14.   

15.    15.    15. OK/ A felépítésről 

16. SF/ Vezetői kommunikációs modell  16.    16.   

17.    17. OK/ Egyéni / csoport tanácsadás*  17. OK/ Az együttműködés alapjai 

18.    18.    18.   

19. D/ Vezetői kommunikációs modell  19.    19.   

20.    20.    20.   

21. Sz/ Vezetői kommunikációs modell  21.    21. OK/ A konstruktív vita 

22.    22.    22.   

23. OK/ A felépítésről  23. KHSz/ Meggyőzéstechnikai készségfejlesztő 
Műhely 

 23. OK/ Nehéz helyzetek kezelése 

24. Sikernap  24.  24.   

25.    25.    25.   

26.    26. OK/ A hálózatfejlesztő stratégiákról  26.   

27. OK/ A vezető hálózatépítő  27.    27. OK/ Egy bemutató előkészítése 

28.    28.    28.   

29. 
KHSz/ Vezetés és menedzsment tréning 

 29.    29.   

30.  30.    30.   

31.    31.      

 

 



 

Október  November  December 

1.    1.    1. Sz/ Igény szerint 

2.    2.    2.   

3.    3. Sz/ Vezetői kommunikációs modell  3. SF/ Igény szerint 

4.    4. OK/ Büntető és jutalmazó gesztusok  4.   

5.    5. SF/ Vezetői kommunikációs modell  5.   

6. Sz/ Igény szerint  6.    6.   

7.    7.    7. OK/ Saját sikered útja 

8. SF/ Igény szerint  8. D/ Vezetői kommunikációs modell  8. OK/ Hálózatfejlesztő stratégiák 

9.    9.    9.   

10.    10.    10.   

11. D/ Igény szerint  11. 
KHSz/ Vezetés és menedzsment tréning 

 11.   

12.    12.  12.   

13. 
KHSz/ Előadói Készségfejlesztő Műhely 

 13.    13. D/ Igény szerint 

14.  14.    14.   

15.    15. OK/ A vezető hálózatfejlesztő  15.   

16. Sikernap  16.    16.   

17.    17. OK/ Konfliktuskezelő stratégiák  17.   

18.    18.    18. Sikernap 

19. OK/ A konstruktív vita  19. OK/ A vezető hálózatfejlesztő  19.   

20. OK/ Egy bemutató előkészítése  20. Sikernap  20.   

21.    21.    21.   

22. OK/ Büntető és jutalmazó gesztusok  22.    22.   

23.    23. OK/Büntető és jutalmazó gesztusok  23.   

24.    24.    24.   

25.    25. OK/ A felépítésről  25.   

26. OK/ A vezető hálózatfejlesztő  26.    26.   

27.    27.    27.   

28. OK/ Véleményekről meg előítéletekről  28.    28.   

29.    29.    29.   

30.    30.    30.   

31.       31.   

 


