ZIEM|I RADOMSKIE] tédzka Izba Przemystowo-Handlowa

1ZBA PRZEMYSLOWO - HANDLOWA I

JAK POPRAWIC EFEKTYWNOSC
KOMUNIKACJI W FIRMIE | ZBUDOWAC
SKUTECZNY PROCES SPRZEDAZY

9-6.04.2019

Hotel Moscicki,

Spata

Izba Przemystowo-Handlowa Ziemi Radomskiej i Lddzka I1zba Przemystowo-Handlowa
zapraszaja

do udziatu w wyjezdzie szkoleniowo-integracyjnym przedsiebiorcow regionu radomskiego i tddzkiego
do Spaty w dniach 5-6 kwietnia br (pigtek — sobota)
z zakwaterowaniem w Hotelu MOSCICKI — Spata, ul. Nadpiliczna 3.

5 kwietnia (piatek)

10.30 - 11.00 - Rejestracja i rozmowy kuluarowe
11.00 - 11.30 - Prezentacja uczestnikow

11.30 - 13.30 - Inspiracja sprzedazowa ,Dlaczego handlowcy ulegaja zmyleniom klientdw”
- Trenerzy Andrzej Twarowskii Szymon Kubicki

13.30-14.30 - Lunch
14.30 - 17.00 - ,Czarna Magia, czyli komunikacja w firmie" - Trener Anna Hrynkiewicz - HR Menadzer
19.00 - Kolacja z niespodzianka

6 kwietnia (sobota)
8.00 - 10.00 - Sniadanie
10.00 - 10.30 - Podsumowanie spotkania

Ptatnosé na konto Izby Przemystowo-Handlowej Ziemi Radomskiej po wczesniejszym zgtoszeniu udziatu i otrzymaniu faktury VAT.

Zgtoszenia chetnych do wyjazdu oraz ewentualne pytan prosze klerowac na adres mailowy: u Wicz@r:
lub kontaktowaé sie bezposrednio pod numer tel. 84 56 60 / 600 24 1 do dnia 25 marca 2019r



Anna Hrynkiewicz - HR Menadzer. Absolwentka Zarzadzania i Marketingu
w Szkole Gtownej Handlowej w Warszawie. 20 lat doswiadczenia w pracy
w obszarze HR zdobyte gtownie w firmach produkecyjnych (Faurecia/Lisner/
Formika), ale takze w firmach ustugowych (Hilton Warsaw & Convention Center
oraz przy organizacji eventow (UEFAEuro 2012).

Szerokie doswiadczenie z zakresu rekrutacji i zatrudnienia, projektowania
i prowadzenia programow szkolen wewnetrznych i zewnetrznych, rozwoju kom-
petencji pracowniczych i menadzerskich , budowania sciezek kariery, employee
brandingu, reorganizacji struktur firm i budowanie kultury organizacyjnej,
zarzadzania celami i oceny pracowniczej, zarzadzania dziataniami Social Respon-
sibility Programs. Konsultant metody SLG Thomas International (profilowanie
stanowisk).

Andrzej Twarowski - Partner i prezes zarzadu w Twarowski Posmyk Sales
Institute - Autoryzowanym Centrum Szkoleniowym Sandler Training. Specjalizuje
sie w branzach ustug profesjonalnych dla biznesu, finansowych i technicznych.
Zrealizowat projekty dla czotowych kancelarii prawnych, agencji rekrutacyjnych,
firm doradczych i dostawcow ustug biznesowych w Polsce.

Wystany w pierwszym ,desancie” konsultantdw, ktérzy uczyli sie Sandlera
za Wielka Woda w 2005 roku. Zarzadzat sprzedaza w start-up'ie bankowosci
internetowej, tanich Lliniach lotniczych i najwiekszej firmie szkoleniowej w Polsce.

Praktyk networkingu. Cztonek Towarzystwa Biznesowego. Uczestniczyt
w kilkuset konferencjach i spotkaniach hiznesowych. Statystycznie codziennie
poznaje jedng nowa osobe. Prowadzit zajecia na MBA Szkoty Biznesu Politechniki
Warszawskiej oraz podyplomowych studiach z zarzadzania sprzedazg na Aka-
demii Leona Kozminskiego. Ekspert sprzedazy w ramach programoéw akceleracy-
jnych dla start-upéw: MIT Enterprise Forum Poland, Krakowski Park Techno-
logiczny, Pilot Maker i Surferzy Wiedzy.

Szymon Kubicki - Konsultant w Twarowski Posmyk Sales Institute - Autory-
zowanym Centrum Szkoleniowym Sandler Training. Inzynier elektroniki przemy-
stowej z kilkuletnim doswiadczeniem w przemysle, ktéry na pewnym etapie
swojej kariery zawodowej musiat zacza¢ sprzedawac. Prowadzit firme projek-
towa oraz wspdttworzy startup technologiczny na rynku utrzymania predykcyj-
nego maszyn.

Specjalizuje sie w sprzedazy produktéw i ustug technologicznych. Pracuje
z inzynierami, ktorzy musza sprzedawac albo maja czesty kontakt z klientami.
Pomaga im zrozumie¢ proces sprzedazowy, wyjs¢ poza schemat technicznych
aspektow problemu oraz wtasciwie odczytac i z dystansem reagowac na gry
i zmylenia ze strany klienta. Uczestnik bootcampu MIT Enterprise Forum na
najlepszej uczelni technicznej $wiata MIT w Bostonie.



