Mozliwo$¢ dofinansowania

Zarzadzanie przedsigbiorstwem. 5800,00 PLN brutto
ﬁ Efektywne motywowanie pracownikow. 5800,00 PLN netto
Sprzedaz w gospodarce cyfrowej. Social 14500 PLN brutto/h
w media Zarzadzanie zmiang. Zarzadzanie 14500 PLN netto/h
relacjami z klientem. Marketing - kurs
"FOUR J" Sp.z0.0.  Numer ustugi 2024/06/28/13688/2201279

18,88 8 ¢

© Bydgoszcz / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 40h

) 23.09.2024 do 27.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

; . wsparcie dla oséb indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

. Wrtasciciele firm, menadzerowie zarzadzajacy firmami oraz osoby
Grupa docelowa ustugi N .
przygotowywane do funkcji menadzera firmy.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 22-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje do samodzielnego zarzadzania przedsiebiorstwem zgodnie z przyjeta przez wtasciciela strategia.
Uczestnik po szkoleniu samodzielnie skutecznie motywuje pracownikéw o réznym stazu, zaangazowaniu i charakterze.



Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci profesjonalnej obstugi i wykorzystania potencjatu Social Media.
Kurs przygotowuje rowniez uczestnikéw do samodzielnego zarzgdzania procesami zmian w przedsigebiorstwie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

posiada wiedze dotyczaca kultury
organizacji oraz modeli zarzadzania i Test teoretyczny
ich wptywu na efektywnos$¢ organizaciji

przeprowadza analize sytuacji formutuje zatozenia strategii ekspansji

Test teoretyczn
przedsiebiorstwa nowych ustug yezny

formutuje zatozenia strategiczne i
operacjonalizuje cele rozwojowe firmy, Test teoretyczny
identyfikuje kryzysy

definiuje i stosuje metody zarzadzania

oraz analizy zachodzacych procesow

wewnetrznych i zarzadzania finansami, Test teoretyczny
przeprowadza analize sytuaciji

przedsiebiorstwa,

opisuje kompetencje menadzerskie w ma pogtebione rozumienie ryzyka i
sytuacji kryzysowej warunkéw formalno-prawnych

prowadzonej dziatalno$¢

Identyfikuje przyktady i zasady

funkcjonowania nowych modeli Test teoretyczny
biznesowych, definiuje i stosuje metody

zarzadzania oraz analizy zachodzacych

proceséw wewnetrznych i zarzadzania

finansami



Efekty uczenia sie

Identyfikuje obszary, w jakich mozna
stosowaé nowe modele biznesowe

ocenia prawidtowo korzysci jakie
wynikajg z wdrozenia koncepciji
zarzadzania relacjami z klientami

charakteryzuje szeroko rozumianag
definicje sprzedazy

Kryteria weryfikacji

rozumie istote pracy na narzedziach
automatyzacji sprzedaz, opisuje réznice
w social mediach, stosuje narzedzia
zarzadzania kapitatem ludzkim,
analizuje przyktadowe modele
biznesowe, proponuje nowe rozwigzania
ksztattujgce model biznesowy firmy

buduje zatozenia strategii social media i
person sprzedazowych, tworzy
wartosciowe posty, projektowuje wtasnag
strategie personal brandingu

planuje i wdraza dziatania proaktywne
podczas zmiany,

ocenia prawidtowo korzysci jakie
wynikajg z wdrozenia koncepcji
zarzadzania relacjami z klientami,
dobiera narzedzia wspierajace
automatyzacje sprzedazy,

stosuje narzedzia pracy wspierajgce
automatyzacje sprzedazy

buduje strategie transformaciji cyfrowej
firmy oraz okresla cele i mierniki jej
realizacji,

planuje i wdraza dziatania proaktywne
podczas zmiany,

stosuje najwazniejsze zasady
sprzedazy bezposredniej

rozréznia narzedzie marketingowe
nastawione na ksztattowanie relacji z
klientem,

nadzoruje potrzeby oraz oczekiwania
réznych grup klientow,

projektuje badania rynku
skoncentrowane na diagnozie potrzeb i
oczekiwan klientéw,

dobiera i stosuje narzedzia marketingu
internetowego, rozumie role i znaczenie
marketingu internetowego

potrafi dokonaé¢ analizy i interpretaciji
badan marketingowych,

planuje zmiany w ofercie
przedsigbiorstwa w oparciu o wyniki
badan marketingowych,
indywidualizuje oferte i sposéb
kontaktu z klientem,

dobiera i stosuje narzedzia marketingu
internetowego

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Bierze pod uwage przysztosé¢
przedsigbiorstwa i pracownikéw w
opisuje jak wazne sa relacje w biznesie trakcie wykonywania czynnosci Test teoretyczny
zawodowych, komunikuje w sposéb
tatwy do zrozumienia

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Po ukonczeniu szkolenia uczestnik otrzymuje certyfikat oraz suplement, ktéry zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Suplement zawiera informacje o walidacji, ktéra zostata przeprowadzona, w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia
sie kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Na suplemencie jest umieszczone nazwisko osoby przeprowadzajgcej walidacje oraz os6b szkolgcych.

Program

W trakcie ustugi szkoleniowej zostang podjete nastepujace zagadnienia
1 dzien

e Strategiczne zarzadzanie w firmie, w tym:
¢ analiza makro i mikrootoczenia przedsiebiorstwa
e formutowanie i operacjonalizacja strategii i celéw biznesowych
e strategie cenowe

e Zarzadzanie w kryzysie
¢ kompetencje menedzera w sytuacji kryzysowej

e zarzgdzanie procesam
2 dzien

e zarzadzanie kapitatem ludzkim

e motywowanie zespotu

e zarzadzanie talentami

¢ delegowanie zadan

e nowe modele biznesowe

¢ narzedzia automatyzacji proceséw sprzedazy



3 dzien

e social media

¢ rodzaje social media

¢ budowa strategii social media i budowa person sprzedazowych

e sposoby tworzenia postow

e autoprezentacja i personal branding w mediach spotecznosciowych

e Test wiedzy na temat zarzagdzania przedsigbiorstwem, skuteczno$ci Menadzerskich oraz wykorzystywania informacji
e 4 dzien

e wprowadzenie do szkolenia

e zarzgdzanie zmiang

e modele biznesowe

e zarzadzanie przedsigbiorstwem ustugowym w procesie zmiany istota i znaczenie odpowiedzialnego

¢ zarzadzania efektywnoscia przedsiebiorstwa oraz jej mierzenie i weryfikowanie uwzgledniajgc naktady i efekty
e 5dzien

e budowanie relacji z klientem

¢ dbanie o klienta w kontekscie biznesowym

e sprzedaz bezposrednia

¢ narzedzie wspomagajace zarzadzaniem relacjami

¢ tworzenie osobistych relacji z klientem omowienie najczestszych btedéw w komunikacji i sposobéw ich eliminacji
¢ metoda aktywizacji budowanie relacji w oparciu o potrzeby klienta

¢ marketing internetowy strategia i narzedzia marketingu internetowego

¢ wdrazanie strategii marketingu internetowego

¢ Formy pracy podczas szkolenia:

- mini wyktady systematyzujace wiedze.

- modele i standardy dziatania uwzgledniajace specyfike mechanizméw psychologicznych, dajace oparcie w trudnych emocjonalnie
sytuacjach.

- kreatywna praca w podgrupach (burza mézgoéw).
- krétkie treningi nowych umiejetnosci w matych grupach i w parach,
- metafory i anegdoty, obrazujace najwazniejsze aspekty trenowanych umiejetnosci.
- wymiana do$wiadczen i dobrych praktyk,
- prace nad studiami przypadku w zespotach zadaniowych,
- korzystanie z aplikacji
- prezentacje na forum wypracowanych wynikéw.
Szkolenie odbywa sie w godzinach dydaktycznych (1 godzina szkolenia = 45 minut)

Podczas szkolenia jest wyznaczona osoba odpowiedzialna za walidacje.
Ze wzgledu na specyfikacje kursu, przerwy kawowe ustalane sg w zaleznosci od tempa pracy kursantéw.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 34

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Strategiczne
zarzadzanie w

firmie

Michat Hanuszek 23-09-2024 09:00 09:45 00:45



Przedmiot / temat
zajec

analiza

makro i
mikrootoczenia
przedsiebiorstwa

formutowanie i
operacjonalizacja
strategii i celow
biznesowych

strategie

cenowe

Zarzadzanie w
kryzysie

kompetencje
menedzera w
sytuacji
kryzysowej

autoprezentacja i
personal
branding w
mediach
spotecznosciowy
ch

zarzadzanie
kapitatem
ludzkim

motywowanie
zespotu

zarzadzanie
talentami

delegowanie
zadan

nowe

modele
biznesowe

Prowadzacy

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Marta
Szarogroder

Beata Hanuszek

Beata Hanuszek

Beata Hanuszek

Beata Hanuszek

Beata Hanuszek

Data realizacji
zajeé

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

Godzina
rozpoczecia

09:45

10:30

11:15

12:00

13:15

14:00

09:00

10:30

11:15

12:00

13:15

Godzina
zakonczenia

10:30

11:15

12:00

12:45

14:00

15:30

10:30

11:15

12:00

12:45

14:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

01:30

01:30

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

narzedzia

automatyzaciji
proceséw
sprzedazy

social

media

rodzaje

social media

budowa

strategii social
media i budowa
person
sprzedazowych

D sposoby

tworzenia
postow

sposoby

tworzenia
postéw

zarzadzanie
procesami

Wprowadzenie
do szkolenia.

21234
zarzadzanie
zmiang

modele

biznesowe

zarzadzanie
przedsigbiorstwe
m ustugowym w
procesie zmiany

zarzadzanie
przedsiebiorstwe
m ustugowym w
procesie zmiany

Prowadzacy

Beata Hanuszek

Marta
Szarogroder

Marta
Szarogroder

Marta
Szarogroder

Marta

Szarogroder

Marta
Szarogroder

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Data realizacji

zajeé

24-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

26-09-2024

26-09-2024

26-09-2024

26-09-2024

26-09-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

09:00

09:45

10:30

12:00

13:15

14:00

09:00

09:45

11:15

12:00

13:15

Godzina
zakonczenia

15:30

09:45

10:30

12:00

12:45

14:00

15:30

09:45

11:15

12:00

12:45

14:00

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

01:30

00:45

00:45

01:30

00:45

01:30

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat

zajec

istota i

znaczenie
odpowiedzialneg
0 zarzadzania
efektywnoscia
przedsiebiorstwa
oraz jej mierzenie
i weryfikowanie
uwzgledniajac
naktady i efekty

budowanie relacji
z klientem

dbanie o

klientaw
kontekscie
biznesowym

sprzedaz

bezposrednia

narzedzie
wspomagajace
zarzadzaniem
relacjami

EOPRZ) tworzenie
osobistych relaciji
z klientem

omoéwienie
najczestszych
btedéw w
komunikac;ji i
sposoboéw ich
eliminac;ji -
metoda
aktywizacji

budowanie relacji
w oparciu o

potrzeby klienta

Prowadzacy

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Michat Hanuszek

Data realizacji
zajeé

26-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

27-09-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

09:00

09:45

10:30

11:15

12:00

13:15

14:00

Godzina
zakonczenia

15:30

09:45

10:30

11:15

12:00

12:45

14:00

14:45

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

marketing

internetowy -
strategia i
narzedzia

marketingu

i Michat Hanuszek 27-09-2024 14:45 15:30 00:45
internetowego -

wdrazanie
strategii
marketingu
internetowego

Walidacja
i rozdanie - 27-09-2024 15:30 15:45 00:15
certyfikatow

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 145,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 145,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

123

0 Michat Hanuszek

‘ ' Trener biznesowy. Prowadzi szkolenia z zakresu psychologii sprzedazy, psychologii w zarzadzaniu,
negocjacji miedzynarodowych. Wiceprezes firmy o miedzynarodowym zasiegu w branzy
energetycznej. Posiada wieloletnie doswiadczenie w negocjacjach biznesowych na rynkach
azjatyckich i europejskich. Wiceprezes firmy Pasja Grupa Dobrych Treneréw, Dyrektor ds. sprzedazy
w firmie Rule No.8. Absolwent Akademii Trenera Biznesu w Wyzszej Szkole Bankowej w Toruniu.
Absolwent Wydziatu Budownictwa i Inzynierii Srodowiska na kierunku Zarzadzanie i Marketing w
Organizacji Gospodarczej na Uniwersytecie Technologiczno—-Przyrodniczym w Bydgoszczy oraz
studiéw podyplomowych na wydziale Ekonomii i Zarzagdzania w Opolu w zakresie: Biznes
miedzynarodowy Unia Europejska — Chiny. Absolwent Akademii Trenera Biznesu w Wyzszej Szkole



Bankowej w Toruniu. Szkolenie dla dyrektoréw, kadry menedzerskiej i pracownikéw wyzszego
szczebla takich firm jak: Lea Future - Organic Farma zdrowia - Ekowital Hydrovacum - LG
klimatyzacja - Wyzsza Szkota Bankowa w Toruniu | Bydgoszczy - Wyzsza Szkota Biznesu w
Dabrowie Gérniczej Wyktadowca na studiach MBA w Wyzszej Szkole Bankowej w Szczecinie-
Wyktadowca na studiach podyplomowych .A" Doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobne;j
tematyce dla oséb dorostych w ciggu 24 miesiecy wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia ok 380
godzin szkolenia z Akademii Menadzera.

223

Marta Szarogroder

Marta Szarogroder-Rosiak: Ukonczyta kierunki studiéw magisterskich- prawo na UMK w Toruniuoraz
nauki polityczne ze specjalizacjg dziennikarska na UKW w Bydgoszczy. Jest takzeabsolwentka
studiéw podyplomowych w zakresie Public Relations na UAM w Poznaniu.

Ukonczytatakze wiele kurséw z marketingu, social mediéw, marketingu
internetowegoDoswiadczenie zawodowe:Przez blisko 10 lat pracowata w najwiekszej w
kujawskopomorskim organizacji zrzeszajgcejprzedsiebiorcéw- ,Pracodawcy Pomorza i Kujaw"-
m.in. na

stanowiskach Specjalista ds. Reklamyoraz Koordynator ds. Public Relations. Od 4 lat prowadzi
wtasng agencje marketingowa i PR, ktérazajmuje sie prowadzeniem marketingu internetowego,
zarzadzaniem oraz doradztwem w zakresiebrandingu dla firm gtéwnie z branzy medycznej i beauty.
Waznym elementem pracy Marty sgszkolenia obejmujgce internet marketing, social media
marketing, sprzedaz, obstuge klienta,branding, employers branding, zarzadzanie kryzysowe,
personal branding. Posiada doswiadczenie w przeprowadzaniu szkolen z zakresu zarzgdzania firma
oraz wykorzystywaniu technologii (okoto 130h przez ostatnie 2 lata). Specjalizacja: Specjalizuje sie
w budowaniu marek (w tym w social mediach), personal brandingu, employersbrandingu. Swoja
uwage poswieca takze takim zagadnieniom jak CSR (SpotecznaOdpowiedzialno$¢ Biznesu),
traktowany w kategoriach elementu brandingu i employers brandingu,a nie jedynie jako dziatalnos¢
charytatywna.

3z3

Beata Hanuszek

Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu komunikacji interpersonalnej, psychologii rozwoju,
kompetencji menegerskich, coachingu zespotowym oraz mediacjach. Przeprowadzita okoto 200
godz. szkoleniowych dla oséb dorostych (liczac 24 miesigce wstecz od dnia rozpoczecia ustugi) z
zakresu budowania efektywnych zespotéw, zarzgdzania salonem i Akademii Menadzera. Prowadzi
sesje life i business coachingu. Wspiera organizacje w rozwoju i przechodzeniu przez zmiany.
Dorobek zawodowy to ponad 20lat pracy z

ludzmi, w tym wiele lat w edukacji, sprzedazy i coachingu. Ostatnie lata zwigzana ze szkoleniem i
coachingiem. Pracuje jako wyktadowca na studiach podyplomowych, szkoleniowiec, akredytowany
coach i mediator. Jest wiascicielem firmy Idea Hanuszek Centrum rozwoju i mediacji. Jako
menedzer do spraw zarzadzania kierunkami studiéw podyplomowych dla biznesu wspétpracuje oraz
trener z firmg Pasja Grupg Dobrych Treneréw. Posiada certyfikat coach ACCICF. Byta cztonkiem
zespotu pracujgcym nad strategig rozwoju kultury miasta Bydgoszczy przy Urzedzie Miasta. Jest
cztonkiem ICF Global i cztonkiem zarzadu i dyrektorem regionalnym ICFPolska. Pracuje jako
certyfikowany konsultant metody Insights Discovery. Absolwentka Uniwersytetu im. Adama
Mickiewicza w Poznaniu, Uniwersytetu Slgskim w Katowicach i Wyzszej Szkoty Bankowej w Toruniu.
Certyfikowany coach ACC ICF, konsultant metody Insights Discovery oraz trener biznesu.

Posiada doswiadczenie w przeprowadzaniu diagnoz rozwojowych przedsiebiorstw.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatow zostanie wystany w formie pdf na maila kazdego z uczestnikdéw szkolenia.

Uczestnicy otrzymaja skoroszyt, otowek, teczke.

Informacje dodatkowe

W przypadku finansowania ze srodkéw publicznych w przynajmniej 70% - cena netto=brutto. Stawka vat zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29
ustawy o vat.W przypadku finansowania ponizej 70% ze srodkéw publicznych, doliczony zostanie vat 23% do ceny netto.Informujemy, iz
zapoznali$my sie z wytycznymi dla organizatoréw spotkan biznesowych, szkolen, konferencji i kongreséw w trakcie epidemii SARS-COV-
2. Szkolenie zakonczy sie testem sprawdzajacym. Po uzyskaniu minimum 70% poprawnych odpowiedzi, zostanie wystawione
zaswiadczenie o ukonczeniu kursu. Jako Dostawca Usugi Rozwojowej posiadamy dostep do wszystkich niezbednych urzadzen.Przerwy
nie sg wliczane do czasu trwania ustugi.W celu ukoriczenia ustugi frekwencja nie moze by¢ nizsza niz 80%.Szkolenie jest prowadzone
zgodnie z warunkami SUZ.

Adres

ul. Chetmzynska 12
85-459 Bydgoszcz
woj. kujawsko-pomorskie

Budynek 3-pietrowy w catosci przeznaczony na akademie . Miejscowos$¢ Bydgoszcz, osiedle: Czyzkéwko. Dojazd
autobusami : 51, 58, 83, 71.

Lokal w ktérym bedzie odbywato sie szkolenie, posiada cztery duze sale z klimatyzacjg oraz wentylacja. Sale sa
dezynfekowane oraz wietrzone.

Akademia posiada wtasng jadalnie oraz trzy tazienki.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

O

ﬁ E-mail justyna.gross@zaremba-academy.com
Telefon (+48) 665309 912

Justyna Gross



