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Bydgoszcz, 17.0.
SPRZEDAWCAMI W FIRMIE SA WSZYSCY
Jak sprzedawa ¢ z sukcesem ?

Szanowni Panstwo!

W imieniu TUV NORD POLSKA zapraszam Przedstawicieli Pa nstwa Firmy na nieodptatne
spotkanie po swiecone usprawnieniu sprzeda zy i mechanizméw negocjacji, zarowno
handlowych, jak i personalnych

Spotkanie to, pod tytutem: ,SPRZEDAWCAMI W FIRMIE SA WSZYSCY. Jak sprzedawa ¢ z
sukcesem?” odbedzie sie w dniu 23 lutego 2011 roku o0 godzinie 11:00 w bydgoskim Domu
Technika przy ul. Ruminskiego 6 w Bydgoszczy (sala konferencyjna, parter).

Udzial w spotkaniu jest nieodptatny. Réwnoczesnie z racji tematyki, jak i w wyniku mozliwosci
darmowego uczestnictwa nie dla wszystkich moze wystarczy¢ miejsc na sali. Dlatego prosimy o
dokonanie zgtoszenia Osob z Panstwa Firmy na zalgczonej karcie zgtoszenia.

Spotkanie realizowane jest w ramach cyklicznej formuty ,Czwartkow Jakosci z TUV NORD Polska“. Stanowig one
platforme wymiany wiedzy pomiedzy Klientami i Partnerami Naszej Jednostki Biznesowej.

Jesli chcecie Panstwo pochyli¢ sie wspdlnie z Nami nad zagadnieniami, ktorych spotkanie
bedzie dotyczyto prosimy o zgtoszenia. O udziale w spotkaniu decyduje kolejnos¢ ich nadsytania
na nr faxu (52) 345 51 32 lub na adres mailowy d.hinc@tuv-nord.pl .

Karte zgtoszenia udziatu, jak réwniez szczegbtowy program spotkania znajdziecie Parnistwo ponizej.

Zapraszamy do udziatu i rozwojul!
Organizatorzy Spotkania

Damian Hinc, Filip Wrébel — Biuro Regionalne w Bydgoszczy
Michat Gluska — Product Manager ds. Szkoler Biznesowych

Program nieodptatnego spotkania dla Klientéw i Part neréw TUV NORD Polska
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Gospodarka w swym globalnych charakterze powoduje, Ze raz jestesmy kupujgcymi, innym razem sprzedajgcymi.
Kupujemy i sprzedajemy natomiast nie tylko produkty czy ustugi, ale réwniez idee i rozwigzania. Jak owe relacje
wygladajg? Co w nich rOéwniez i Panstwo mozecie ulepszy¢ z wymiernymi korzysciami dla siebie? Na te i inne
pytania odpowiemy wspélnie 23 lutego 2011 roku.

Miejsce spotkania: sala konferencyjna bydgoskiego Domu Technika, ul. Rumiriskiego 6, Bydgoszcz (via a vis
Patacu Miodziezy, nieopodal ronda Jagiellonow)

Termin spotkania: 23 lutego 2011 roku ($roda), godzina 11:00

Czas trwania spotkania: 2 -3 godziny

Koszt uczestnictwa: NIEODPLATNIE ! warunek to zgtoszenie udzialu na zat gczonym formularzu

Moderator spotkania:

Michat Gluska — auditor TUV Cert, ekspert ds. benchmarkingu, wyktadowca i trener TUV NORD Polska,
praktyk z doswiadczeniem handlowym w sektorze ustug. W ciggu ostatnich lat stworzyt i poprowadzit ponad
30 autorskich programéw szkoleniowych w tym m.in.: ,Przywddztwo wyzszego rzedu”, ,Pozaptacowe
systemy motywacyjne”, ,Badanie zadowolenia klienta”. W swojej pracy prowadzit liczne dedykowane
szkolenia zamkniete z serii Executive Intelligence. W ostatnim czasie prowadzi m.in. szkolenia w ramach
projektu unijnego, obejmujace zakresem tematyke negocjacji i rozwoju technik sprzedazowych. Publikowat
m.in. w ,Gazecie Wyborczej”, ,Qjakosci”, ,TUV NORD jako$¢”. Specjalizuje sie w rewitalizacji systemoéw
zarzadzania pod katem orientacji probiznesowej. W relacjach z Klientami praktyczny, kierujacy sie zasadg
.komformizm jest wrogiem rozwoju”. Kontakt: m.gluska@tuv-nord.pl; mobile: 607051099.

Kluczowe zagadnienia spotkania:

Jak sprzedawa ¢ z sukcesem ? — stereotypy
Poziomy negocjaciji
Negocjacje sprzeda zowe vs negocjacje personalne
Najczestsze bt edy w procesie sprzeda zy — dlaczego inni sprzedaj aq wiecej niz Ty?
Transformacja sprzeda zowa
Budowanie efektu synergii — komunikacja, cele
Jaka jest Twoja sprzeda z? — mini-warsztat praktyczny

Uczestnicy:

Zapraszamy do uczestnictwa w spotkaniu Szefow Dziatdbw Handlowych, Lideréw Proceséw sprzedazy,
Osoby odpowiedzialne za sprzedaz i negocjacje (w tym i negocjacje personalne, niefinansowe),
Wiascicieli, Zarzady Firm, Pelnomocnikow ds. Systemowych i wreszcie wszystkich, ktorzy w jakikolwiek
sposob wpltywaja, badZz moga wpltyna¢ na polepszenie procesow sprzedazy w Panstwa Firmach.
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85-030 Bydgoszcz, ul. Ruminskiego 6
tel. / fax: (52) 345 51 32
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IMG/

FORMULARZ ZGLOSZENIA

,Czwartek Jako $ci” z T UV NORD POLSKA - edycja specjalna
SPRZEDAWCAMI W FIRMIE SA WSZYSCY

Data: 23.02.2011.

Miejsce: Bydgoszcz

Cena: NIEODPLATNIE

Petna nazwa firmy:

Ulica:

Kod i miejscowos¢:

NIP:
Posiadany certyfikat:
Lp. Nazwisko i imie uczestnika Stanowisko
1
e-mail: tel.
2
e-mail: tel.
3
e-mail: tel.

Wyrazamy zgode na otrzymywanie informacji handlowych przesytanych drogg elektroniczna.

0 Tak
1 Nie

Zgodnie z ustawg z dnia 18 lipca 2002 r. o Swiadczeniu ustug drogg elektroniczng (Dz. U. Nr 144, poz. 1204) ze zmianami.

Data i podpis osoby upowaznionej

Pieczatka firmowa:

Zgtoszenia udzialu w spotkaniu prosimy nadsyla
mailowy d.hinc@tuv-nord.pl . Szczegdétowych informacji o spotkaniu pod nr 607 05 10 99 udziela Michat

Gluska.

¢ na nr faxu (52) 345 51 32 Ilub na adres



