Modut 24.2018.A.8 Jak negocjowac cene? —
elementy negocjacji w pracy biegtego rewidenta

Termin i cena szkolenia

termin: 04 czerwca 2019 r. w godz.09:00-16:00
cena szkolenia - 320,00 zt./ os.

Miejsce szkolenia

sala Regionalnego Oddziatu PIBR przy ul. Nowej 6/12, w todzi.
Cel szkolenia.

W negocjacjach zrezygnuj z drogi na skréty! Skuteczne negocjacje, to wynik precyzyjnych
przygotowan, wnikliwych analiz i zastosowania najlepszych praktyk i narzedzi. Mistrzostwo
negocjacji to zawodowe sukcesy, biznesowe profity oraz satysfakcja. Najkrdtsza droga do tego
mistrzostwa, to nauka i Swiadome jej stosowanie w praktyce. Zapraszamy na szkolenie, ktore
przeprowadzi Uczestnikdw przez wszystkie etapy negocjacji, pokaze uwarunkowania tego
procesu i wyposazy W narzedzia dla prowadzenia madrych, Swiadomych i skutecznych
negocjacji.

Korzysci ze szkolenia to wyposazenie uczestnikbw w narzedzia skutecznego negocjatora
(metody/techniki/standardy), aby wygrywa¢ w procesie negocjacji dajgcych gwarancje na
prowadzenie rentownej wspotpracy z klientami.

Szkolenie ma charakter warsztatowy i zalicza 8 godzin obligatoryjnego doskonalenia
zawodowego w 2019 r.

Spotkanie poprowadzi

Krzysztof Kuden
Niezalezny doradca biznesowy oraz ekspert z zakresu zarzadzania
zespotami, negocjacji i sprzedazy oraz wdrazania koniecznych

\ zmian w organizacjach . W biznesie sprawuje funkcje Prezesa
Zarzadu spdtki IT Masters, operujgcej na rynku ustug
/ ja N informatycznych.

VAN W organizacjach sprzedazy i marketingu zagranicznych i polskich
o firm przepracowat 12 lat. Przeszedt wodwczas szczeble
zawodowego rozwoju od Przedstawiciela Handlowego do
Dyrektora Sprzedazy i Marketingu wigcznie. Odpowiedzialny byt
, za zarzadzanie  strukturami  sprzedazowymi, budowanie
- i realizacje strategii oraz planéw sprzedazowych. W tym czasie
prowadzit szkolenia wewnetrzne oraz coaching menedzerski,
rozwijajac  umiejetnosci handlowe i menedzerskie swoich

zespotow.
7 Jest ekspertem w obszarze efektywnego zarzadzania zespotem,



»Uktadania organizacji sprzedazowych”, przygotowania pracownikdw do skutecznej sprzedazy
i negocjacji oraz przeprowadzania zespotdw przez zmiany. Zawsze zwraca uwage na potrzebe
posiadania Swiadomosci biznesowej wsrdd pracownikow na réznych poziomach zarzadzania i na
roznych poziomach operacyjnych organizacji. Do realizowanych projektow zawsze podchodzi
kompleksowo. Uwaza, ze dokonywanie pozytywnych, pozadanych zmian w kazdej organizacji
(w zespole, dziale, firmie) zawsze musi by¢ przeprowadzone jednoczesnie w obszarze
kompetencji, proceséw oraz realizowanych projektéw.

Wykazuje sie dojrzatym podejésciem w relacjach miedzyludzkich i rozwigzywaniu konfliktow.
Oprdcz nabytych kompetencji menedzerskich ma cechy, ktore sprawiajg, ze partnerzy biznesowi
wysoko cenig wspdtprace z nim. W Zyciu zawodowym jak i prywatnym buduje owocne relacje
z otoczeniem dzieki swojej otwartej i mocno zaangazowanej postawie. Jedna z jego
najwazniejszych zasad biznesowych tez méwi o potrzebie szybkiego wdrozenia nowej kultury
menedzerskiej, opartej na dojrzatej postawie ludzi odpowiedzialnych i Swiadomosci biznesowej.



