Fundusze Unia Europejska | "
Eu ropejskie Europejski Fundusz Spoteczny AR
Wiedza Edukacja Rozwdj
Zatacznik nr 1 do zapytania ofertowego nr 15/POWR/ZR21/2020
SZCZEGOLOWY OPIS PRZEDMIOTU ZAMOWIENIA
PRZYGOTOWANIE | PRZEPROWADZENIE SZKOLEN: ,,SOCIAL MEDIA”, ,,DIGITAL MARKETING” ORAZ ,, TECHNIKI SPRZEDAZY”
DLA STUDENTOW AKADEMII WSB
Zadanie 1 — Przygotowanie i przeprowadzenie szkolenia dla Studentéw Akademii WSB pn. ,,SOCIAL MEDIA”
Nazwa Warunki udziatu w postepowaniu —
szkolenia/war | Zakres / program szkolenia Efekty ksztatcenia Liczba oséb/ grup/ wymagania dla osoba skierowanej
sztatu lokalizacja do realizacji zaméwienia
SOCIAL Zatozenia organizacyjne szkolenia: Po zakonczonym szkoleniu
MEDIA a) Szkolenie przeznaczone jest dla studentdw | Uczestnicy winni w szczegélnosci: 3 gr po ok. 12 oséb min. wyksztatcenie wyzsze
Akademii WSB rdéinych kierunkéw i specjalnosci | a. naby¢ wiedze z zakresu specyfiki b. min. 2 letnie doswiadczenie
studiow, zainteresowanych zdobyciem wiedzy | medidow spotecznosciowych Lokalizacja szkolenia: jako trener
z zakresu social media. b. naby¢ wiedze o rodzajach medidéw | 1. Akademia WSB min. 3 przeprowadzone
b) Czas trwania: 16 godzin dydaktycznych x 3 grupy spotecznosciowych i sposobach ich w Dabrowie szkolenia zamkniete, tzw.
] Gorniczej )
» wykorzystania ul. Cieplaka 1c, ,,Szyte na miare
Tresci programowe: i . L, . .
c. poszerzy¢ swojg Swiadomosé 41-300 Dabrowa z zakresu social media w
1. Specyfika i content w mediach spotecznosciowych: . . . Gorni . .
w zakresie wptywu social mediéw na ornicza okresie ostatnich 3 lat od
Facebook, Instagram, LinkedIn, YouTube, Twitter . . . . .
kreowanie tresci marketingowych 5> Akademi B daty terminu sktadania ofert,
2. Strategiczne elementy pracy w przestrzeni social , L L, - Akademia W5 . .
d. poszerzy¢ swojg Swiadomos¢ Wydziat Zamiejscowy lub jesli okres prowadzenia
media. . .
w zakresie wptywu social mediéw na | W Cieszynie dziatalnosci jest krotszy, w
= kluczowe pojecia i trendy, ul. Frysztacka 44 .
tym okresie.
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= podstawy strategii i taktyki komunikacji
w mediach spotecznosciowych.

3. Jak wypracowa¢ spdjng idee komunikacji w wielu
kanatach réwnoczesnie- Best practices, dos and
don’ts
4. Metody komunikacji z odbiorcg
5. Prawidtowe planowanie i realizowanie kampanii
w mediach spotecznosciowych
6. Tworzenie skutecznych tresci marketingowych
7. Ocena efektywnosci prowadzonych dziatan
8. Sprawne reagowanie w sytuacjach kryzysowych
9. Reklamy- pozyskiwanie leaddéw, poszukiwanie
odbiorcéw najbardziej podobnych do konkretne;j,

idealnej grupy docelowej

kreowanie wizerunku i gustow
klientow

e. naby¢ umiejetnosci projektowania
efektywnej kampanii marketingowej

z wykorzystaniem social mediow

3. Akademia WSB
Wydziat Zamiejscowy
w Krakowie

Budynek Technikum
Komunikacyjnego nr
25,

ul. Utandéw 3

31-450 Krakow

Uwaga:

Informacje o doktadnej
liczbie grup wraz z
liczba oséb oraz
przydziat grup do danej
lokalizacji,
Zamawiajacy przekaze
wybranemu
Wykonawcy po
zakonczonej rekrutacji
uczestnikdw na
szkolenie.

Opis weryfikacji spetniania

powyzszych warunkdw:

a. zatgcznik nr 3 do zapytania

b. kopia dyplomdw,

c. potwierdzenie realizacji 3
szkoler zamknietych — referencje
/protokoty odbioru realizacji

ustugi szkoleniowe;j
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Nazwa Warunki udziatu w postepowaniu —
szkolenia/war | Zakres / program szkolenia Efekty ksztatcenia Liczba oséb/ grup/ wymagania dla osoba skierowanej
sztatu lokalizacja do realizacji zaméwienia
DIGITAL Zatozenia organizacyjne szkolenia: Po zakoriczonym szkoleniu 3 gr po ok. 12 oséb a. min. wyksztatcenie wyzsze
MARKETING | a) Szkolenie przeznaczone jest dla studentéw réznych | Uczestnicy winni w szczegdlnosci: b. min. 2 letnie doswiadczenie

kierunkéw i specjalnosci studiéw, zainteresowanych

zdobyciem wiedzy z zakresu digital marketingu.

b) Czas trwania: 16 godzin dydaktycznych x 3 grupy

o v kW N

Tresci programowe:
Podstawowe koncepcje i pojecia w digital
marketingu
Przeglad kanatéw i narzedzi digital
Benefity digital marketingu
Pozycjonowanie (SEO)
Pay per Click Marketing
Email Marketing
Projektowanie kampanii
Segmentacja bazy kontaktow
Email design
Analiza odbiorcéw: demograficzna

i behawioralna

Badanie skutecznosci kampanii

a. naby¢ wiedze na temat kanatéw

i czynnosci niezbednych do
planowania, wdrazania i zarzadzania
e-kampaniamii marketingowymi

b. rozumie¢ w jaki sposéb narzedzia
digital marketingu wptywajg na
skutecznosé¢ przekazow
internetowych

c¢. naby¢ umiejetnosci tworzenia
efektywnej kampanii marketingowej
(dedykowanej) z wykorzystaniem
poznanych technik jak analiza
odbiorcéw czy segmentacja bazy

klientéw

Lokalizacja szkolenia:

1. Akademia WSB
w Dabrowie
GOrniczej

ul. Cieplaka 1c,
41-300 Dgbrowa
Gornicza

2. Akademia WSB
Wydziat Zamiejscowy
w Cieszynie

ul. Frysztacka 44

43 - 400 Cieszyn

3. Akademia WSB
Wydziat Zamiejscowy
w Krakowie

Budynek Technikum
Komunikacyjnego nr
25,

ul. Utanéw 3

31-450 Krakéw

jako trener.

c. min. 3 przeprowadzone
szkolenia zamkniete, tzw.
,,Szyte na miare”’

z zakresu digital marketingu
w okresie ostatnich 3 lat od
daty terminu sktadania ofert,
lub jedli okres prowadzenia
dziatalnosci jest krétszy,

w tym okresie.

Opis weryfikacji spetniania

powyzszych warunkow:

a. zatacznik nr 3 do zapytania
ofertowego

b. kopia dyplomoéw,

c. potwierdzenie realizacji 3

szkolen zamknietych — referencje
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7. Digital Display Advertising
8. Mobilny marketing

9. Analityka internetowa

10. Social Media Marketing

11. Planowanie kampanii digital

Uwaga:

Informacje o doktadnej
liczbie grup wraz z
liczba oséb oraz
przydziat grup do danej
lokalizacji,
Zamawiajacy przekaze
wybranemu
Wykonawcy po
zakoriczonej rekrutacji
uczestnikdw na
szkolenie.

/protokoty odbioru realizacji

ustugi szkoleniowe;j.

Zadanie 3 — Przygotowanie i przeprowadzenie szkolenia dla studentéw Akademii WSB pn. , TECHNIKI SPRZEDAZY”

Nazwa Warunki udziatu w postepowaniu —
szkolenia/war | Zakres / program szkolenia Efekty ksztatcenia Liczba oséb/ grup/ wymagania dla osoba skierowanej
sztatu lokalizacja do realizacji zaméwienia
TECHNIKI Zatozenia organizacyjne szkolenia: Po zakonczonym szkoleniu 3 gr po ok. 12 osé6b a. min. wyksztatcenie wyisze
SPRZEDAZY | a) Szkolenie przeznaczone jest dla studentéw Uczestnicy winni w szczegdlnosci: b. min. 2 letnie doswiadczenie

réznych kierunkéw studiow zainteresowanych
zdobyciem wiedzy z zakresu technik sprzedazy.

b) Czas trwania: 16 godzin dydaktycznych x 3 grupy

a. naby¢ wiedze jakie elementy
sktadajg sie na rozmowe handlowg
b. naby¢ umiejetnosci analizowania
wynikéw rozmowy handlowej

c. naby¢ umiejetnos¢ prowadzenia

rozmowy z klientem z

Lokalizacja szkolenia:

1. Akademia WSB
w Dabrowie
GOrniczej

ul. Cieplaka 1c,
41-300 Dgbrowa
GOdrnicza

jako trener.

c. min. 3 przeprowadzone
szkolenia zamkniete, tzw.
,,Szyte na miare”’

z zakresu technik sprzedazy

w okresie ostatnich 3 lat od
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Tresci programowe:

1. Procesy sprzedazy, rodzaje sprzedazy, strategie
sprzedazy, struktury sprzedazy

2. Techniki sprzedazy-wybér i implementacja

3. Prowadzenie i kontrolowanie rozmowy

sprzedazowej

Narzedzia budowania korzystnej relacji
Typologia klienta i dostosowanie rozmowy
do klienta

Techniki badania oczekiwar i mozliwosci
klienta

Storytelling i techniki prezentacji

Jezyk korzysci i argumentacja sprzedazowa

4. Psychologia sprzedazy

Nastawienie do produktu

Nastawienie do Klienta

Nastawienia do wtasnych umiejetnosci
sprzedazowych

Wykorzystywanie zastrzezen do analizy
potrzeb Klienta

Rozpoznawanie obiekcji jawnych i ukrytych
Radzenie sobie z nieprawdziwymi

obiekcjami

wykorzystaniem technik sprzedazy
ustug i produktow

d. poszerzy¢ swojg Swiadomos¢ na
temat wptywu technik sprzedazy na
proces decyzyjny konsumenta

e. wykazywac aktywna,
prosprzedazowg postawe wobec

klientéw w przysztym miejscu pracy

2. Akademia WSB
Wydziat Zamiejscowy
w Cieszynie

ul. Frysztacka 44

43 - 400 Cieszyn

3. Akademia WSB
Wydziat Zamiejscowy
w Krakowie

Budynek Technikum
Komunikacyjnego nr
25,

ul. Utanéw 3

31-450 Krakoéw

Uwaga:
Informacje o doktadnej

liczbie grup wraz z
liczba oséb oraz
przydziat grup do danej
lokalizacji,
Zamawiajacy przekaze
wybranemu
Wykonawcy po
zakornczonej rekrutacji
uczestnikéw na

szkolenie.

daty terminu sktadania ofert,
lub jedli okres prowadzenia
dziatalnosci jest krétszy,

w tym okresie.

Opis weryfikacji spetniania

powyzszych warunkow:

a. zatacznik nr 3 do zapytania

b. kopia dyplomdw,

c. potwierdzenie realizacji 3
szkolen zamknietych — referencje
/ protokoty odbioru realizacji

ustugi szkoleniowej
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co oprécz ceny - na czym zalezy klientom
najbardziej,

zarzadzanie portfelem klienta

radzenie sobie z niecheciag do wspdtpracy,
zastrzezeniami, trudnymi ,zagrywkami”

radzenie sobie z krytyka, presjg i manipulacjg

5. Emocje w sprzedazy

Komunikacja werbalna i niewerbalna w
budowaniu wizerunku

Zbidr stow zakazanych

Nawyki niewerbalne — pozytywne i
negatywne

inteligencja emocjonalna — czy mozna sie jej
nauczyd,

emocje odpowiedzialne za sprzedaz -
wykorzystuj wszystkie,

trudny klient - jak asertywnie
wspotpracowaé,

zarzadzanie konfliktem - narzedzia,
konflikt w procesie sprzedazy — jak go

wykorzystac?




