Mozliwo$¢ dofinansowania

Droga do rynku 2 447,70 PLN brutto

) Numer ustugi 2024/09/23/12796/2322539 199000 PLN netto
@ HUTCHINSON 349,67 PLN brutto/h

Institute
284,29 PLN netto/h

HUTCHINSON © todz/ stacjonarna
INSTITUTE & Ustuga szkoleniowa
KASANDRAFINTAK ~ ®© 7h

% % K £ 24.10.2024 do 24.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcdéw i ich pracownikéw

Do udziatu w kursie zapraszamy przede wszystkim praktykow, ktérzy
chcieliby podniesé efektywnosé dziatania swoich organizacji, a wiec:

. e wiascicieli firm, prezeséw i dyrektoréw,
Grupa docelowa ustugi e dyrektoréw i menedzeréw sprzedazy i marketingu
e manageréw wszystkich szczebli,
¢ wszystkich zainteresowanych strategiami cenowymi, sprzedazowymi i

budowaniem marki ikony.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 25

Data zakornczenia rekrutacji 22-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

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

Po ukonczeniu kursu uczestnicy dowiedzg sie:

- jak dzieli¢ rynek na segmenty i tworzy¢ dla nich polityki cenowe,
- jak obstugiwac te segmenty sprzedazowo,

- jak powstajg wybitni sprzedawcy,

- jak powstajg marki ikony.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Uczestnik wie, jak dzieli¢ rynek na Uczestnik potrafi zidentyfikowaé
segmenty i tworzy¢ dla nich polityki podstawowe definicje rynku i potrafi Test teoretyczny
cenowe tworzy¢ dla nich polityki cenowe.

Uczestnik potrafi zdefiniowa¢ pojecie
segmentéw rynku w sposéb Test teoretyczny
sprzedazowy.

Uczestnik wie, jak obstugiwaé segmenty
rynku w sposoéb sprzedazowy

Uczestnik potrafi wyjasnic, jakie cechy

sg kluczowe dla wybitnych

sprzedawcéw. Uczestnik umie Test teoretyczny
zidentyfikowac kluczowe czynniki w

budowaniu marki.

Uczestnik wie, jak powstajg wybitni
sprzedawcy i marki ikony.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Na zakonczenie szkolenia kazdy z uczestnikdéw otrzyma certyfikat z tytutem szkolenia oraz opisem kompetencji, jakie
nabyt podczas kursu.

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

Certyfikat potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich
weryfikaciji.

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

Certyfikat potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

Modut 1 — Warsztat komunikacyjny ,Z czym zaczynamy?”

¢ Czego oczekujemy po spotkaniu (zawarcie kontraktu)?
e Czym jest aktywne stuchanie i jak sie nim postugiwa¢ dla budowania dobrych relacji z ludzmi?

Modut 2 — Polityki cenowe (wyktad)

e Cena optymalna i jej rola w polityce cenowe;j.
Decyzje zakupowe klientéw — jak na nie wptywac?

Podstawowe strategie cenowe.

Segmentacja rynku.

Cena w kontekscie reklamy

i promoc;ji.

Modut 3 — Sztuka sprzedazy wg. Briana Tracy (warsztat z wyktadem w tle)

Modut 4 — Jak powstaja firmy ikony? (wyktad)

Cztery dewizy Briana Tracy.

Siedem gtéwnych etapéw sprzedazy.

Topografia $wiata klientéw.

Cztery klucze sprzedazy strategiczne;.

Budowanie zaufania — sprzedawca doradca klienta.

Typy klientow.

Czym jest branding?

Studium wybranych marek ikon.

Swiat legend.
Branding kulturowy.

Spotecznos¢ marki-ikony.

Budowanie legendy.

Marka A.Blikle — doswiadczenia wtasne.

Modut 5 — Z czym koriczymy?

Debata koficowa w kregu komunikacyjnym. Podsumowanie, pytania, watpliwosci, wtasne doswiadczenia stuchaczy.

Efekty uczenia zostang zweryfikowane po szkoleniu poprzez post testy w formie testu teoretycznego zamknietego w formie online.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 6

Przedmiot / temat
zajec

Warsztat

komunikacyjny
JZ czym
zaczynamy?”

Polityki

cenowe (wyktad)

Prowadzacy

prof. Andrzej
Jacek Blikle

prof. Andrzej
Jacek Blikle

Data realizacji
zajec

24-10-2024

24-10-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:15

Godzina

| . Liczba godzin
zakonczenia

10:00 01:00

12:15 02:00



Przedmiot / temat
zajec

Sztuka

sprzedazy wg.
Briana Tracy
(warsztat z
wyktadem w tle)

gD Jak

powstaja firmy
ikony? (wyktad)

Zczym

koinczymy?

Test

koricowy online

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

prof. Andrzej
Jacek Blikle

prof. Andrzej
Jacek Blikle

prof. Andrzej
Jacek Blikle

prof. Andrzej
Jacek Blikle

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
24-10-2024 12:15
24-10-2024 13:45
24-10-2024 15:45
24-10-2024 16:45

Cena

2 447,70 PLN

1990,00 PLN

349,67 PLN

284,29 PLN

prof. Andrzej Jacek Blikle

Profesor w PAN, cztonek Europejskiej Akademii Nauk. Wyktadat na uniwersytetach w Polsce, USA,
Kanadzie, Danii i Szwecji. W latach 1990-2010 byt prezesem A. Blikle Sp. z 0.0. Autor wielu publikacji

Godzina
zakonczenia

13:15

15:30

16:45

17:00

Liczba godzin

01:00

01:45

01:00

00:15

naukowych i ksigzek, ktére przyczynity sie do rozwoju dyscyplin informatycznych i zarzgdzania w

Polsce i na $wiecie. Aktywnie uczestniczy w debatach publicznych na temat etyki biznesu, promujac

odpowiedzialnos¢ spoteczng przedsiebiorstw oraz zréwnowazony rozwdj. Jest honorowym
prezesem stowarzyszenia Inicjatywa Firm Rodzinnych oraz Centrum im. Adama Smith’a.



Wspottworzyt Polskie Towarzystwo Informatyczne. Zdobywca wielu nagréd i odznaczen, w tym m.in.
Krzyza Kawalerskiego Orderu Odrodzenia Polski.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma notes, dtugopis, certyfikat oraz prezentacje i materiaty ze szkolenia przestane drogg mailowa.

Adres

ul. ks. bp. Wincentego Tymienieckiego 22/G
90-349 t6dz

woj. todzkie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi
e bezptatny parking, miejsce dostosowane do 0sdb z niepetnosprawnosciami.

Kontakt

ﬁ E-mail anna.ryman@hutchinson.org.pl

Telefon (+48) 662 239 499

Anna Ryman-Czarnecka



