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Pakiet szkoleniowy ,,c-basic”

Pakiet szkoleniowy ,,c-basic” skierowany jest do firm na poczatkowym etapie rozwoju. Pakiet ten sktada
sie z trzech blokéw tematycznych.

Pierwszy blok poswiecony jest zagadnieniom zwigzanym z Marketingiem i Sprzedaza.

Celem szkolenia , Skuteczny Marketing” jest dostarczenie uczestnikom narzedzi, wiedzy i umiejet-
nosci do marketingowego zarzadzania firmg obejmujgce: misje dziatania firmy, fundamenty marketingu,
przewagi konkurencyjne w matej firmie.

Ponadto szkolenie obejmowac¢ bedzie rowniez zagadnienia zwigzane z coraz bardziej popularnymi
i skutecznymi portalami spotecznosciowymi. Pokazane zostang  mozliwosci, jakie dajg media
spofecznosciowe. Szkolenie ma na celu pokaza¢ uczestnikom jak powinna wygladaé strona internetowa,
aby byta wizytéwka firmy. Ponad to, jakie obowigzujg standardy oraz gdzie jest miejsce na kreacje
i eksperyment. Poruszane bedg réwniez zagadnienia z zakresu pozycjonowania tj. by¢ albo nie byc¢
w Internecie. Szkolenie to réwniez kilka stow o kampanii reklamowej oraz PR w Internecie, czyli o wciaz
rosngcym rynku i poteznych mozliwosciach.

W trakcie szkolenia ,Zarzadzanie sprzedazg i efektywna obstuga klienta” uczestnicy pozyskajg wiedze z
zakresu: praktycznych aspektow zarzgdzania procesem sprzedazy oraz skutecznej sprzedazy tj. badanie
potrzeb klientéw oraz techniki sprzedazy. Zdobedg rdéwniez umiejetnosci efektywnej prezentacji
handlowe;.

Drugi blok dotyczy zagadnien dotyczgcych umiejetnosci interpersonalnych.

Szkolenie , Efektywno$¢ osobista” porusza zagadnienia z zakresu efektywnego zarzadzania czasem,
organizacji pracy, autoprezentacji, prowadzenia spotkan oraz budowanie autorytetu i wywieranie
wptywu. Celem niniejszego szkolenia jest dostarczenie jego uczestnikom wiedzy i praktycznych
umiejetnosci dotyczgcej organizacji pracy wfasnej i wspoétpracownikéw. Szkolenie to pozwoli réwniez
zidentyfikowad trudnoscii  wypracowac¢ rozwigzania w czasowym planowaniu zadan. W trakcie
warsztatow uczestnicy zdobedg réwniez umiejetnosci z zakresu norm tworzenia relacji oraz swiadomego
kreowania wtasnego wizerunku.

Trzeci blok pakiety ,,c-basic” poswiecony jest szeroko pojetym finansom w firmie i obejmuje takie
zagadnienia jak: wprowadzenie do finansdw przedsiebiorstw, zasady wspotpracy z biurem
rachunkowym, optymalizacja podatkowa w mikro-firmie, zarzadzanie przeptywami pienieznymi.

Opracowanie powstato w ramach projektu ,Sie¢ Kreatywnego Biznesu” wspétfinansowanego z srodkéw Unii Europejskiej w ramach
Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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BLOK | Marketing i Sprzedaz

Skuteczny Marketing

1. Fundamenty marketingu — podstawy marketingu dla matych firm.
a) Ewolucja koncepcji marketingu.
b) Produkt — okreslenie zalet i korzysci, jakie dostarcza grupie docelowej.
¢) Promocja — korzysci, jakich mozna sie spodziewac dzieki dziataniom promocyjnym.
d) Cena - skuteczne strategie cenowe dostosowane do rynku i produktu.
e) Dystrybucja - najefektywniejszy sposéb dotarcia z produktem do klienta.
f)  Personel —rola i znaczenie czynnika ludzkiego w procesie sprzedazy.
2. Strategia marketingowa — skad idziemy i dokad zmierzamy.

a) Analiza SWOT — Mocne strony, Stabe strony, Szanse i zagrozenia.
b) Filary strategii — gdzie szukac.

c) Cechy dobrej strategii.

d) Zarzadzanie strategiczne.

e) Kalendarz dziatan marketingowo — sprzedazowych.

3. Oferta handlowa — zwiekszenie sukcesu sprzedazowego.
a) Architektura produktu/ustugi.
b) 3 najwazniejsze cechy materiatéw handlowych — CZK.
c) Etapy tworzenia oferty handlowej.
d) Najczesciej spotykane btedy w ofertach handlowych

V. Dziatania promocyjne — jak mozna zwiekszy¢ sprzedaz
Nowe media

Cele promociji.

Mechanizmy promocyjne.

Cechy skutecznej promocji.

Serwis internetowy / landing page - ABC webusability .

Ocean Google - SEO+SEM.

E-marketing - display, rich media, kampania reklamowa w Internecie Reklama w Internecie?

E-Public Relations PR w Internecie to 90% PR-u w ogdle... przesada czy faktyczny stan?

Social Media - blogi, mikroblogi, spotecznosci, Facebook, Google Plus, Twitter i reszta Swiata... na powaznie o
blogowaniu i blogerach, a takze ¢wierkaniu i mobilnych checkinach.

NV EWNRE

Opracowanie powstato w ramach projektu ,,Sie¢ Kreatywnego Biznesu” wspétfinansowanego z sSrodkéw Unii Europejskiej w ramach
Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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Zarzadzanie sprzedaig i efektywna obstuga klienta

1. Zarzadzanie sprzedaig

a) Definicja procesu sprzedazy,

b) Definicja procesu obstugi klienta,
c) Standardy obstugi klienta,

d) Troéjkat satysfakcji klienta.

2. Efektywna obstuga klienta

a) Typy klientow,

b) Etapy sprzedazy osobistej,

c) Prezentacja handlowa: techniki sprzedazy-elementy komunikacji interpersonalnej.
d) Wplyw spoteczny —podstawowe techniki.

BLOK Il — Efektywnos¢ osobista

Efektywne zarzgdzanie czasem i organizacja pracy

1. Organizacyjne i osobiste pojecie czasu: indywidualne predyspozycje, a efektywno$é
w planowaniu, samoorganizacji i zarzgdzaniu soba w czasie,

2. Typowe problemy zwigzane z czasem: zalegtosci i opodznienia; zaktdcenia
w planowaniu hierarchii zadan; nieporzadek i czynnosci nielubiane - nawyki.

3. Priorytety w organizacji zadan: techniki i narzedzia; zasada Pareto, Prawo Parkinsona, Reguta 60/40;
hierarchia zadan i okreslanie priorytetéw; sprawy pilne / wazne - Matryca Eisenhowera.

4. Organizowanie czynnosci zawodowych: organizacja stanowiska pracy; nowe metody organizacji
dziafan.

5. Planowanie: ptaszczyzny i poziomy planowania; celowos$¢ i planowanie; planowanie strategiczne,
dtugofalowe, interwatowe i ad hoc w pracy zawodowej.

6. Identyfikacja zadad i dostepnych zasobdéw: rekonstrukcja zakresu kluczowych obowigzkéw i
priorytetyzacja zadan.
7. Efektywne zarzadzanie obowigzkami: delegowanie, jako kompetencja.

Autoprezentacja i prowadzenie spotkan, budowanie autorytetu i wywieranie wptywu

1. Kreowanie wizerunku i tworzenie kultury organizacyjnej firmy: misja, strategia charakterystyka firmy.

N

Spoteczne korzysci z autoprezentacji: budowanie relacji; techniki wptywu spotecznego.

3. Natura i motywy autoprezentacji: elementy wtasnego wizerunku; budowanie i podtrzymywanie
poczucia wtasnej wartosci; autoprezentacja autentyczna, fatszywa i wybidrcza; kultura wygladu
zewnetrznego.

4. Mowa ciata: kontrola wywieranego wrazenia i niedwiadoma autoprezentacja; ugruntowanie ciafa,
gesty i sposdb poruszania sie; operowanie przestrzenia.

5. Zawodowy savoir-vivre: prowadzenie spotkan, odpraw, narad, konferencji; przyjmowanie gosci i
interesantéw; prowadzenie rozmoéw telefonicznych.

6. Savoir-vivre na co dzieA: powitania, przedstawianie sie, uktony, zyczenia, toasty, kondolencje,
wizytéwki, prezenty, itp.

7. Woystapienia publiczne: psychologiczne bariery; podstawy retoryki.

Opracowanie powstato w ramach projektu ,Sie¢ Kreatywnego Biznesu” wspétfinansowanego z srodkéw Unii Europejskiej w ramach
Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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BLOK Ill - Finanse

1. Wprowadzenie do finanséw przedsiebiorstw.

a) Analizai ocena sytuacji finansowej przedsiebiorstwa.

b) Krétkoterminowe decyzje finansowe.

c) Struktura majatku i kapitatu w przedsiebiorstwie.

d) Zmiennos$¢ wartosci pienigdza w czasie.

e) Zarzadzanie kosztami w firmie.

f)  Finansowanie dziatalnosci biezgcej przedsiebiorstwa.
2. Zasady wspotpracy z biurem rachunkowym.

a) Wymiana informacji pomiedzy przedsiebiorcg a biurem rachunkowym.
3. Optymalizacja podatkowa w mikro-firmie.

a) Ustalenie celdw przedsiebiorstwa w Swietle zarzadzania podatkami.

b) Instrumenty zarzgdzania podatkami.

c) Tarcze podatkowe.

d) Strategie podatkowe.
4. Zarzadzanie przeptywami pienieznymi.

a) Plynnos¢ w zarzadzaniu firma.

b) Formy rachunku przeptywéw pienieznych.
c) Wartos¢ decyzyjna rachunku przeptywéw pienieznych.

Opracowanie powstato w ramach projektu ,,Sie¢ Kreatywnego Biznesu” wspétfinansowanego z sSrodkéw Unii Europejskiej w ramach
Europejskiego Funduszu Spotecznego.



