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PROGRAM SZKOLENIA
„TECHNIKI SPRZEDAŻY I NEGOCJACJI”

Termin: 1 grudnia 2016 r. (czwartek) 

Miejsce: Aquarium Centrum Fit Rawa, ul. Katowicka 20, Rawa Mazowiecka
	Czas trwania: 1 dzień, 8 godz.

	09:00 – 09:30
	Przywitanie  + wypełnienie dokumentów

	09:30 – 11:00
	Wprowadzenie w świat sprzedaży – pierwsze ćwiczenie

	11:00 – 11:15
	przerwa kawowa

	11:15 – 13:00
	Czy sprzedaż jest dla każdego? - ćwiczenia

	13:00 – 13:30
	przerwa obiadowa

	13:30 – 15:15
	Sprzedaż a negocjacje – różnice – ćwiczenia

	15:15 – 15:30
	przerwa kawowa

	15:30 – 16:45
	Negocjacje w biznesie

	16:45 – 17:00
	zakończenie + podsumowanie szkolenia


O trenerze:

Tomasz Piotr Sidewicz – Ekspert w dziedzinie negocjacji, perswazji i wywierania wpływu. Absolwent Wyższej Szkoły Humanistyczno-Ekonomicznej w Łodzi. Przez wiele lat trener wewnętrzny w WYG International, CEO w grupie kapitałowej W.E.C. SA, brokorage Office Manager w Powszechnym Banku Gospodarczym SA w Łodzi. Trener i coach, specjalizuje się w podnoszeniu efektywności pracowników działów handlowych i zakupowych. 20 lat życia zawodowego, w tym 18 lat to praca na własny rachunek wykształciły w nim określoną postawę biznesową, opartą o zasadę – „w biznesie mam tylko to, co sam wynegocjuję”. Jego doświadczenie zawodowe to przede wszystkim współpraca z wieloma firmami, które z racji swojej działalności, funkcjonują na rynkach międzynarodowych. Dzięki temu poznał specyfikę prawie wszystkich krajów europejskich, Afryki Płn. oraz USA i Kanady. 14 lat pracy w handlu zagranicznym oraz prowadzenie negocjacji z obcokrajowcami nauczyły go wysokiej kultury biznesowej niezbędnej w środowisku międzykulturowym.
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