Instytut
Rozwoju Biznesu

Akademia Mikro i Matych
Przedsiebiorstw —
Zachodniopomorski

Instytut Rozwoju Biznesu
ul. Panienska, 03-704 Warszawa

www.irb.pl

Instytut Instytut [nstytut Instytut Instytut
Rozv Rozwoju Bizn Biznesu Rozv Rozwoju Bizne Rozv Rozwoju Bizne 1 Biznesu Rozw Rozwoju Biznesu Biznesu Rozwoju Bizne

rch Centre Consulting Business Training Executive Coa h ng




* o %

KAPITAL LUDZKI 17 Reont O
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|. CEL PROJEKTU

Zwiekszenie konkurencyjnosci przedsigbiorstw z woj. zachodniopomorskiego przez
podniesienie kompetencji pracownikow, w tym kadry zarzadzajacej, w zakresie marketingu
i sprzedazy, finanséw, prawa i negocjacji oraz $wiadomosci ekologicznej.

Il. GRUPA DOCELOWA

Grupa docelowa projektu to: kadra zarzadzajaca i pracownicy 102 przedsiebiorstw z woj.
zachodniopomorskiego (mikro i mate), z kluczowych dla rozwoju wojewddztwa branz (ICT,
turystyczna, spozywcza, drzewno-meblarska).

W przypadku ww. przedsiebiorstw co najmniej 50% z nich nie korzystato w latach 2009-2011
z dofinansowania szkoleh w ramach poddz. 8.1.1 POKL, co pozwoli im zwiekszy¢ swojg
konkurencyjnos¢ przez podniesienie jakosci zarzadzania. Ponadto objeta projektem bedzie
co najmniej 1 firma powstata w ramach poddz. 6.2 lub 6.1.3 POKL.

W projekcie wezmg udziat: 84 mikroprzedsiebiorstwa (48 mezczyzn i 60 kobiet) i 18 matych
(32 mezczyzn i 40 kobiet). Ogotem: 180 uczestnikdw (co najmniej 55% kobiet):

- przedstawiciele kadry zarzgdzajacej (m.in. dyrektorzy, kierownicy)

- wtadciciele petnigcy funkcje kierownicze

- wspolnicy (40mezczyzn i 45 kobiet)

- pracownicy (m.in. specjalisci odpowiedzialni za kontakty z klientem, rozliczenia) zg. z art.
2 ust. z dnia 26.06'74 KP zamieszkali w woj. zachodniopomorskim (40 mezczyzn i 55 kobiet).
Zaktada sie, ze kazdy uczestnik bedzie miat wyksztatcenie co najmniej Srednie.

ll. KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW | ORGANIZACJI

=  Wymiana doswiadczen z innymi firmami i trenerem — wdrozenie bardziej efektywnych
rozwigzan we wtasnej firmie — wzrost wynikéw firmy

= Poznanie nowych i efektywnych narzedzi zarzadzania finansami, marketingiem,
sprzedazag i przepiséw prawnych, co pozwoli na rozwéj firmy, wzmocnienie pozycji na
rynku, pozyskanie wiekszej liczby klientow

=  Optymalizacja procesow zaoszczedzi czas i koszty funkcjonowania

= Nowoczesne narzedzia marketingowe mogg zosta¢ wykorzystane do promocji firmy,
budowania swiadomosci marki i pozyskiwania nowych klientow

= Narzedzia sprzedazowe umozliwig budowanie dtugotrwatych relacji z klientami

= Wiedza o finansach pozwoli popatrze¢ na miejsca, w ktérych mozna dokonaé cie¢
kosztow i wykorzystaé kapitat na nowe inwestycje, utatwi zarzgdzanie ptynnoscig

= Wiedza o przepisach prawa pozwoli unikng¢ podpisywania niekorzystnych umoéw i
zabezpieczania wtasnych interesow bez wzrostu kosztow na ustugi zewnetrzne w tym
zakresie
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IV. PROGRAM

SESJA 1 (2 dni): Marketing i sprzedaz z elementami budowania swiadomosci ekologiczne;j
= Funkcja marketingowa w mikro i matym przedsiebiorstwie
= Marketing organizacji czy marketing produktu
= Marketing mix oraz inne narzedzia dziatan rynkowych
= Zarzgdzanie portfelem produktow lub ustug — zarzgdzanie cyklem zycia produktu,
projektowanie i wdrazanie nowych produktéw lub ustug
Analiza przyczyn niepowodzen produktow i ustug
Rola innowacji w marketingu
Zarzadzanie ceng
Komunikacja marketingowa — narzedzia promocji i planowanie promocji, kryteria
wyboru srodkéw promocji
= Zarzgdzanie sprzedazg produktow i ustug

SESJA 2 (2 dni): Finanse
= Finansowanie dziatalnosci firmy
Wprowadzenie do rachunkowo$ci zarzgdcze;j
Zarzgdzanie przeptywami pienieznymi
Ocena stabilnosci finansowej przedsiebiorstwa
Analiza progu rentownosci
Analiza zyskownos$ci produktow
Sekret optymalnego finansowo portfela produktowego

SESJA 3 (2 dni): Prawo i negocjacje

Elementy prawa pracy i prawa handlowego

Wprowadzenie do konfliktologii, teoria ,kota konfliktéw”

Kluczowe parametry sytuacji negocjacyjnej

Prowadzenie negocjacji pozycyjnych

Negocjacje problemowe, czyli jak zbudowac¢ rozwigzanie ,win-win”
Wywieranie wptywu w procesie negocjaciji

= Radzenie sobie z manipulacjg w negocjacjach

V. TERMINY NAJBLIZSZYCH EDYCJI

27-28.10.2012 sesja |
24-25.11.2012 sesja Il
15-16.12.2012 sesja Il

Miejsce szkolenia: Szczecin

Obejmuje cze$¢ merytoryczng szkolenia, materiaty szkoleniowe, zaswiadczenie
o ukonczeniu, wyzywienie oraz nocleg w pokoju 2 osobowym pomiedzy dniami
szkoleniowymi, dla oséb mieszkajacych powyzej 50 km od miejsca szkolenie

Udziatl w szkoleniu jest bezptatny.
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