PASJA, WIZJA, DZIALANIE, SUKCES
ROZWQJ OSOBISTY PRACOWNIKOW
— KATALOG SZKOLEN
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Tel:32230.8798 | Kom.:530311865 | biuro@emkaszkolenia.pl

—
ofllltaSehotonia

eMita Sehotonia

REFERENCJE PLIKI DO POBRANIA KONTAKT

SiseN eMKa Szkolenia
/ to firma swiadczaca profesjonalne ustugi szkoleniowe na terenie catego kraju.
INWESTYCJA W WIEDZE Nasze codzienne dziatanie skupia sie na rzetelnosci, odpowiedzialnosci oraz wysokim poziomie swiadczonych

e przez nas ustug.

Stosujemy tylko najwyzsze standardy w obstudze naszych Klientdw.

B Nasz zespdt to bardzo doswiadczeni specjalisci, posiadajgcy wiedze i kompetencje w swojej dziedzinie.
Poswiadcza to rosngca z roku na rok liczba klientdw.

5 SIKOLENIAOTWARTE

‘STHOLENIA ZAMKNIETE (GRUPOWE)

> CENNIK

Naszym Klientom gwarantujemy podniesienie kwalifikacji zawodowych, zdobycie obligatoryjnych certyfikatéw
panistwowych, mozliwos¢ rozwoju zawodowego oraz uzupetnienie posiadanej wiedzy merytorycznej, niezbednej
w trakcie wykonywania pracy zawodowej.

Oferujemy profesjonalne kursy i szkolenia oraz projekty szkoleniowe, ktére w duecie z wiedzg i doswiadczeniem naszych wyktadowcdw oraz rzetelnym podejsciem naszych
konsultantéw, dajg zauwazalne efekty zaréwno na poziomie rozwoju kompetencji uczestnika, jak i catego przedsiebiorstwa.

Posiadamy wpis do Rejestru Instytucji Szkoleniowych RIS 2.24/00199/2013

Katalog, ktéry macie Paristwo przed soba zawiera przyktadowe tematy szkolen, ktére mozemy zrealizowac dla naszych klientéw. Prosimy mie¢ na uwadze, ze jestesmy
firma elastyczna i oprdécz zaproponowanych przez nas szkolen, jesteSmy w stanie zrealizowac kazdy inny projekt edukacyjny. Jezeli zatem s3 tematy, ktérych poszukujecie
Paristwo dla swoich pracownikéw - prosimy o kontakt!

Zapraszamy do wspotpracy!
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DLACZEGO AKURAT NASZA FIRMA? 0 Cloton ’

R ’ e‘,/% a Szholenia P
WYSOKA JAKOSC SZKOLEN ORAZ POWRACAJACY DO NAS KLIENCI SA DLA NAS "
PRIORYTETEM. ‘

wspotpracujemy tylko z praktykami oraz ekspertami w swoich dziedzinach

wcigz udoskonalnamy programy szkolen, formy przekazu oraz organizacje naszych spotkan

prowadzimy badania potrzeb rynkowych i dlatego nasze programy dopasowujemy do aktualnych probleméw
po szkoleniach zapewniamy bezptatng pomoc w kontakcie w ekspertem

A N N N N

SZKOLENIA szyte na miare, TO SZKOLENIA DOPASOWANE DO POTRZEB DANEJ FIRMY

dostosowujemy program szkolenia, plan szkolenia oraz terminy realizacji do potrzeb danej firmy

modyfikujemy programy pod katem zamawiajgcego

prowadzimy ewaluacje w trakcie szkolen

zapewniamy nadzdr opiekuna w trakcie realizacji szkolenia zamknietego, dlatego Klient moze na nas zawsze liczyc.

RSN~

REALIZACJA SZKOLENIA szytego na miare, CZYLI NASZ SPRAWDZONY SPOSOB NA DOBRA WSPOLPRACE!
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Obstuga trudnego klienta w procesie reklamacyjnym

Obstuga reklamacji jako podstawowy srodek komunikowania sie z klientami, czyli jak skorzystac na
nieprzyjemnych informacjach od klienta. Reklamacje telefoniczne, bezposrednie i reklamacje pisemne.
Czas trwania: 16-32 h szkoleniowych

R

ADRESACI:

e pracownicy dziatdw obstugi klienta, dziatdw reklamacji, dziatdw
serwisdw, infoliini, recepcjonisci, ochrona, punkty informacyjne,
rejestracja

CELE i KORZYSCI:

Wiekszos¢ Klientéw ktdrzy odchodza do firmy konkurencyjnej
odchodzi ze wzgledu na zty poziom standardéw obstugi klienta oraz
Zle zatatwiona reklamacje. Pamietajac, ze znalezienie nowego klienta
zajmuje miesigce, a strata lojalnego klienta trwa sekundy zapraszamy
na szkolenie ktérego celem jest:

¢ Zmiana przekonania, ze reklamacja to tylko koszt i ktopot

¢ Podnoszenie jakosci obstugi i satysfakgji klientow
w sprzedazowym i posprzedazowym kontakcie bezposrednim,
telefonicznym i pisemnym.

* Nabycie umiejetnosci profesjonalnego i pro klienckiego sposobu

obstugi reklamacji.

PR o/ fa S2hootonia

PROGRAM SZKOLENIA:

| BLOK: | DZIEN- PROFILAKTYKA czyli STANDARDY OBStUGI
KLIENTA - Troche profilaktyki - czy wszyscy Klienci oczekuja tego
samego?

* Potrzeby merytoryczna i psychologiczne klientéw

e Paradoksy konsumenckie.

e Style spoteczne klientéw

¢ Rola pierwszego wrazenia w kontakcie z Klientem

* Bezposredni i telefoniczny kontakt z Klientem

BLOK II - Il DZIEN- POLIGON CWICZENIOWY

e Dobra komunikacja jako sposéb na trudnego klienta

e Algorytm reklamacji

e Jak najlepiej i najskuteczniej odpowiadad na pisemne reklamacje
* Praca warsztatowa z uzyciem informacji zwrotnej na przyktadzie
realnych odpowiedzi na reklamacje pisemne uczestnikéw.

1l DzieA- ASERTYWNOSC W KONTAKTACH Z KLIENTEM

Dzieki szkoleniu pracownicy poznaja lub przypomna sobie standardy zwigzane bezposrednia i telefonicznag obstugg klienta w sytuacjach reklamacyjnych, oraz zasady prowadzenia rozmdw

ufatwiajace ich prace, a jednoczesnie zwiekszajgce profesjonalizm obstugi. Naucza sie rozpoznawacd potrzeby i typy klientéw oraz dopasowywac sie do konkretnego klienta. Na podstawie

wiasnych pisemnych odpowiedzi na reklamacje, zapoznaja sie i przeéwiczg standardy odpowiedzi na reklamacje pisemne. Pracownicy dowiedz3 sie, jak radzi¢ sobie z nieprzyjemnymi

klientami, jak tagodzi¢ trudne sytuacje, jednoczesnie dbajac o satysfakcje klientdw firmy i wtasne BHP pracy.
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Techniki sprzedazy produktéw/ustug

Lk
Sprzedaz bezposrednia. sprzedaz telefoniczna. ]
Czas trwania: od 8 do 40h szkoleniowych —
ADRESACI: PROGRAM
e przedstawiciele handlowi pracujacy 1. Wprowadzenie. Etapy sprzedazy - kluczowe elementy.

w terenie, zaréwno przy obstudze statych 2. Znalezienie klienta. Telemarketing

klientéw jak i pozyskujacy nowych klientéw, 3. Nawigzanie kontaktu, debiutowe zagrywki klientéw- czyli jak poradzi¢ sobie z oporem

* osoby sprzedajace przez telefon, Klienta na wstepie

* osoby pracujgce jako wsparcie sprzedazy, 4. Badanie potrzeb

e pracownicy dziatdw obstugi klienta, 5. Prezentacja oferty
przyjmujacy i realizujacy zamodwienia, 6. Zalety wad.Techniki radzenia sobie z obiekcjami.
* pracownicy dziatéw zakupu 7. Srodkowe zagrywki klienta. negocjacje to gra.

8. Poligon ¢wiczeniowy. Symulacje z uzyciem telefonu/kamery.

Celem warsztatu jest zatem opanowanie praktycznych technik, konkretnych wypowiedzi, dzieki ktédrym mozliwe bedzie osiggniecie korzystnego klimatu rozmowy, a w konsekwencji
zmniejszenie leku zakupowego klienta i doprowadzenie do finalizacji sprzedazy.

Dzieki szkoleniu uczestnicy:

* Poznaja i przecwicza standardy i techniki sprzedazy,

e Poznaja i prze¢wicza sposoby zainteresowania klienta produktem, ustuga, firma,

* Naucza sie radzi¢ sobie ze spadkiem motywacji i wypaleniem zawodowym,

¢ Przec¢wicza efektywne prezentowanie produktdéw,

¢ Opracujg skuteczne radzenie sobie z zastrzezeniami i obiekcjami Klientéw,

¢ Naucza sie dobierad styl sprzedazy do typu Klienta,

¢ Bedg swiadomie budowac pozytywne relacje z Klientami i dbac o wizerunek firmy,
¢ Pewniej negocjowac i bronic cen.
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UMIEJETNOSCI COACHINGOWE e/Mfba Sehotonia

dla manageroéw sit sprzedazy
Czas trwania od 16 do 32 h szkoleniowych

ADRESACI: PROGRAM SZKOLENIA:

e managerowie sit sprzedazy,

e trenerzy sit sprzedazy, 1. Narzedzia w pracy menedzera sit sprzedazy
* osoby bedace wsparciem dla sit sprzedazy,

* wiasciciele firm, 2.Kiedy i jak stosowac coaching sit sprzedazy?

e dyrektorzy handlowi, finansowi,

* wszyscy Ci ktdrzy maja wptyw namotywacje 3, Style zarzadzania, motywowanie pracownikéw sit sprzedazy
i zaangazowanie sit sprzedazy oraz tworzenie

strategii sprzedazowych. 4. Komunikacja w pracy menedzera. Jak dogadac sie z réznymi ,,typami” ?

Proces coachingowy i sprzedaz to praca na.celach b 5. Coaching jako praca na celach. Formutowanie celdw sprzedazowych i rozwojowych
zasobach, a zatem kluczowe sq odpowiedzi na pytania:

Gdzie chcesz dojs¢, co osiggngc? Co juz masz aby to zrobic¢? W co musisz uwierzy¢ aby

zrealizowac cel? Co zrobisz juz dzis aby to osiggng¢? o I CECF) et TEH ) IS DR SIS e e

WARTOSC DODANA SZKOLENIA: 7. Eliminowanie przekonar ograniczajacych skutecznos¢ sprzedawcdéw

W trakcie szkolenia uczestnicy zostang zaproszeni do wiasnych "sesji" coachingowych,

co pozwoli zobaczy¢ i poczud skutecznos¢ narzedzi coachingowych w rozwigzywaniu
dylematdw z realnych sytuacji zycia zawodowego.

Sesje koncentrowac sie bedg wokét znalezienia przez uczestnikéw wtasnej sciezki rozwoju
jako coacha sit sprzedazy oraz odnajdywaniu i eliminowaniu przekonar ograniczajacych
skutecznosd sit sprzedazy. Zajmiemy sie takze wypracowaniem przekonant wzmacniajgcych
skutecznos¢ realizacji celéw firmowych i wiasnych.

8. Mocne pytania w coachingu sprzedazowym. Dlaczego pytania s3 tak wazne
Pracownik zna wszystkie odpowiedzi, manager-coach zna pytania

9. Sesje coachingowe z udziatem uczestnikdw

CELE I KORZYSCI

Zasadniczym celem szkolenia jest: poznanie i prze¢wiczenie przez uczestnikéw narzedzi coachingowych, poznanie i prze¢wiczenie etapdw prowadzenia rozméw motywujgcych metodami
coachingowymi, motywujacego udzielania feed backu, znajdowania i eliminowania luk kompetencyjnych, doboru motywatoréw z uwzglednieniem poziomu dojrzatosci i osobowosci
pracownika, wypracowaniu technik i narzedzi pozyskiwania nowych klientéw i utrzymywanie relacji z dotychczasowymi. Uczestnicy dokonaja autodiagnozy min.: wtasnego stylu
osobowosci i stylu zarzadzania, a w zwiazku z tym beda potrafili przetozy¢ zdobyta wiedze na zbudowanie réznych modeli pracy zaréwno z zespotem jak i indywidualnymi pracownikami,
Nabycie umiejetnos¢ prowadzenia coachingowych rozmdw w relacjach przetozony-podwitadny ktdrych celem bedzie realizacja wyznaczonych targetéw sprzedazowych.

Po szkoleniu uczestnicy bedg potrafili motywowac pozafinansowo.
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SKUTECZNE PRZEJMOWANIE KLIENTOW KONKURENCJI

Jak wyjs¢ poza schemat sprzedazy i sprawic, zeby klient wybrat nasza oferte?
Czas trwania od 16 do 24 h szkoleniowych

ADRESACI:
¢ Przedstawiciele handlowi

Zapraszamy do udziatu w warsztatach
podczas, ktérych bedg mieli Paristwo

mozliwos¢ przygotowania sie do
rozméw handlowych z klientami konkurenc;ji
i opracowac witasne strategie ich

przejmowania.

o 0
Gdy rozpoczynacie Paristwo rozmowy handlowe czesto styszycie:
,,Nie jestem zainteresowany”’

»Wspétpracuje juz z inng firma”,

,,Jestescie drozsi niz konkurencja”.

Wiekszos¢ klientédw do ktdrych dzwonicie to klienci konkurencji.
Jezeli chcesz wiedziec:

- Jak rozmawia¢ z klientem, ktéry ma juz innego dostawce?

- Jak zdoby¢ przyczétek w rozmowie z klientem konkurenc;ji?

- Co jest realne, a co niemozliwe w procesie przejmowania klientéw konkurencji
z pozycji Przedstawiciela Handlowego? wez udziat w szkoleniu!

Dzieki szkoleniu, uczestnicy:

@/” ta Szholonia

PROGRAM:

1. Analiza oferty konkurencji

Dlaczego warto zna¢ oferte konkurencji?

2. Analiza witasnej oferty

Jakie czynniki maja wptyw na konkurencyjnos¢ naszej firmy? Zasoby wtasnej firmy.
3. Klienci konkureng;ji

4. Przejmowanie klientéw konkurencji - poligon ¢wiczeniowy

5. Od rozmowy handlowej do przejecia klienta

6. Jak nie da¢ sobie odebrac klienta - budowanie lojalnosci klienta

* nauczg sie rozpoznawac potrzeby i typy klientdw oraz dopasowywac sie do konkretnego klienta na etapie, zdobywania zaufania klienta konkurencji

e opracuja wtasng strategie przejecia klienta konkurencji.
* wzmocnig swojg skutecznosc.
¢ przecwiczg sposoby prowadzenia rozmowy handlowej z klientem konkurencji.

 zdobeda umiejetnos¢ doboru odpowiednich technik negocjacyjnych w zaleznosci od typu dostawcy
¢ zdiagnozuja i dokonajg zmiany zachowan ryzykownych w kontaktach z klientami konkurencji oraz wypracujg wtasne strategie rozmdéw w oparciu o swoje mocne strony.
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TECHNIKI MIEKKIEJ WINDYKACJI

czyli windykacja polubowna
Czas trwania 8 do 16 h szkoleniowych

ADRESACI:

za monitoring pfatnosci i tzw. miekka windykacje
na etapie przedsgdowym swoich klientdw,

¢ pracownicy dziatéw finansowych, ksiegowych
prowadzacy rozmowy windykacyjne z klientami
przed etapem windykacji sgdowej,

zalegtych czynszéw i innych zobowigzan

lokatordw,

e pracownicy kancelarii prawnych i innych

podmiotdw zajmujacych sie windykacja

prowadzacy rozmowy z klientami przed etapem

windykacji sgdowe;j

Zapraszamy takze manageréw odpowiedzialnych za ksztattowanie polityki
windykacyjnej firm.

Sytuacja windykacyjna najczesciej jest sytuacjg trudna i niezreczng. Wielu handlowcdw

* przedstawiciele handlowi odpowiedzialni takze

¢ pracownicy spdtdzielni zajmujacy sie windykacjg

eMta Sehotenia

PROGRAM:

WSTEP:

- Miejsce windykacji w procesie sprzedazy towardw i ustug.

- Dylematy windykatora: budowa¢ relacje czy twardo egzekwowac zaptate?

1.JAK FIRMA MOZNA UtATWIAC DEUZNIKOM NIEPEACENIE NALEZNOSCI?

- Analiza przypadku na przyktadzie abonamentu telewizyjnego.

- Mechanizmy zabezpieczajace przez trudnymi dtuznikami

- Btedy w polityce handlowej i windykacyjnej firm utatwiajace dtuznikom przeciagganie
termindéw zapftaty.

2 .DLUZNICY

- Czy optaca sie windykowac kazdego dtuznika?

- Kategorie dtuznikéw i sposoby postepowania z dtuznikami, w zaleznosci od kategorii.
3. W ROLI WINDYKATORA

- Komunikacja niewerbalna w sytuacjach windykacyjnych

- Strategie postepowania: agresja czy ulegtos¢?

- Standardowe wymaéwki stosowane przez dtuznikéw — jak na nie reagowac?

4. NEGOCJACJE Z DEUZNIKAMI

- Wyznaczanie celéw/putapéw windykacyjnych

czy pracownikéw dziatdw ksiegowych firm doswiadcza trudnych dylematédw- budowad - Ustepstwa w trakcie windykacji

relacje czy sciggac naleznosci. Co lepsze? Dowiesz sie na szkoleniu!

CELE | KORZYSCI SZKOLENIA:

- Sankcje windykacyjne, stopniowanie dolegliwosci.
5. ASERTYWNOSC W KONTAKTACH Z DEUZNIKAMI

- Poznanie "psychologii dtuznika", ktdra pozwala zrozumie¢ prawdziwie motywy dziatania dtuznikdéw.

- Poznanie sposobdw radzenia sobie z "grami" i wymdwkami klientdw - dtuznikdw.
- Poznanie "sity" asertywnosci w kontakcie z dtuznikiem.

- Pogtebienie wiedzy i praktyczne ¢wiczenia skutecznej rozmowy windykacyjne;j.

- Zadbanie o relacje z klientem-dtuznikiem i zminimalizowanie
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Zarzadzanie projektami

Jak dobrze i efektywnie zrealizowac projekt
Czas trwania 8 h szkoleniowych

ADRESACI:

e kadra zarzadzajaca,

e kierownicy projektu,

e kierownicy piondw funkcyjnych,

e kierownicy zespotéw zadaniowych,
e analitycy,

e cztonkowie zespotéw projektowych
) * wszyscy zainteresowani tematyka
b zarzadzania projektami

CEL SZKOLENIA:

Celem szkolenia jest pozyskanie wiedzy na temat sprawnej i efektywnej realizacji projektu:

* minimalizacja kosztéw realizacji pewnych, szczegdlnych, czynnosci w przedsiebiorstwie,
* lepsze wykorzystanie zasobdw firmy - ludzi, sprzetu i majatku przedsiebiorstwa,

e stworzenie formalnych wytycznych od organizacji zespotéw projektowych w firmie,

* usprawnienie organizacji firmy, poprzez lepsze zarzadzanie zespotami projektowymi,

e stworzenie metodologii zmian a w konsekwencji minimalizacja liczby popetnianych
bteddw,

* stworzenie bazy wiedzy na temat realizacji ,,specjalnych" przedsiewziec

w przedsiebiorstwie

KORZYSCl:
« zidentyfikowanie dziatari wstepnych, waznych dla realizacji projektu

eMfa Sehotonia

PROGRAM

1. Wprowadzenie

e prezentacja trenera i uczestnikéw warsztatéw.
e omdwienie gtéwnych elementéw warsztatdw.
2. Wprowadzenie do teorii projektéw

3. Planowanie

4. Komunikacja przy realizacji

5. Zarzadzanie ryzykiem

6. Finanse w projekcie

7. Wzory wazniejszych dokumentdéw

e okreslenie zakresu obowigzkdw i kompetencji decyzyjnych kierownika oraz cztonkéw zespotu projektowego
* pozyskanie wiedzy, w jaki sposéb nalezy realistycznie szacowa¢ naktad czasu, okresli¢ niezbedne zasoby i zaplanowac koszty

* zidentyfikowanie krytycznych elementéw w projekcie

* zapoznanie sie ze sposobami koordynacji zasobdw firmy (ludzi i sprzetu) podczas realizacji kilku projektéw

* pozyskanie wiedzy na temat narzedzi wspomagajacych przebieg projektu
e zapoznanie sie z nowoczesnym oprogramowaniem wspomagajgcym prace projektowe
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Trening zarzadzania czasem
czyli jak mie¢ czas i wszystko na czas
Czas trwania: 8 h szkoleniowych

eMfa Sehotonia

PROGRAM:
ADRESAT: . . .
« kazdy cztowiek 1. Pojecie czasu i mity na temat zarzgdzania czasem.
2. Metody kontroli czasu

CEL SZKOLENIA:
podniesienie efektywnosci pracy poprzez
wyksztatcenie umiejetnosci planowania
czasu, definiowanie
i przezwyciezanie problemdw zwigzanych
z jego efektywnym wykorzystaniem. e "pozeracze czasu"

autodiagnoza

rejestr czasu

3. Rozpoznawanie problemdw z czasem

* moje dziesie¢ gtéwnych problemdw z czasem
4. Rozwigzywanie problemdw z czasem

reguty ksztattowania dnia pracy

zasady gospodarowania czasem (reguta Pareto)

KORZYSCI ZE SZKOLENIA:

. L L - . narzedzia i techniki gospodarowania czasem
nabycie umiejetnosci zwigzanych z wtasciwym gospodarowaniem czasem,

poprzez planowanie, kontrole i pomiar efektywnosci. Nabycie wiedzy nt. metod B ustalanie priorytetéw (macierz Eisenhowera)
racjonalnego wykorzystania czasu i ustalania priorytetdw. Wycwiczenie
umiejetnosci wyznaczania celéw krétko- i dtugoterminowych. Identyfikowanie
zagrozen wynikajgcych z braku umiejetnosci zarzadzania czasem. definiowanie efektu koricowego
Uswiadomienie znaczenia skutecznego zarzadzania czasem w aspekcie
organizacyjnym.

formutowanie celéw i planowanie

krzywa zaktdcen a poziom wydajnosci
pomiar efektywnosci

harmonogramy
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ORGANIZACJA CZASU PRACY WtASNEJ

Warsztaty dwudniowe
Czas trwania: 16 h szkoleniowych

ADRESACI:

g‘\ S e kazdy cztowiek

CEL SZKOLENIA:
* Wzrost kompetencji w zarzadzaniu sobg w czasie,
organizacji czasu pracy wiasnej i podlegtym
pracownikom.
* Nabycie umiejetnosci usprawniajacych planowanie

i pracy wtasnej i zespotu, aby zatozone cele
zawsze byty realizowane w przewidzianym czasie.
L \‘_/ ! * Doskonalenie kompetencji w zakresie planowanie
- _ dziatan krétko i dtugoterminowych oraz

rozpoznawania priorytetéw.
* Identyfikacja najczestszych przyczyn
marnotrawienia czasu

eMfta Sehotonia

PROGRAM
Sesja |I: Wprowadzenie
Cele i zatozenia treningu. Program treningu i korzysci uczestnictwa w nim.

Sesja Il: Autodiagnoza wykorzystania czasu.

Autodiagnoza wykorzystania czasu - wiasna skutecznos¢ w zarzadzaniu czasem.

Rytmy biologiczne cztowieka: dobowy, kwartalny, roczny oraz ich wptyw na sprawnos¢
psychofizyczng i mozliwosci intelektualne cztowieka.

Autodiagnoza organizacji czasu pracy. Cwiczenie praktyczne z Assessment Center majace na
celu zdiagnozowanie przez kazdego uczestnika poziomu umiejetnosci zarzadzania czasem;
planowania krétko — dtugoterminowe; rozpoznawanie priorytetéw, delegowania zadar itp.
Sesje Il - IV: Efektywne zasady zarzadzania czasem.

Okreslanie celu — metody, SMART, plany dzienne, tygodniowe i roczne.

Planowanie, Priorytetyzacja zadar w czasie — Praca z kalendarzem, Praca z poczta
elektroniczna.

Sesja IV: Ztodzieje czasu.

Powody tracenia wtasnego czasu.Ztodzieje czasu. Radzenie sobie z nieprzewidzianymi
sytuacjami, praca w tzw. ,,niedoczasie”. Dziatanie pro aktywne.

Sesja V: Prowadzenie spotkan zespotowych i indywidualnych.

Asertywne zarzgdzanie czasem, Selektywna dostepnos¢ przetozonego

Sztuka taktownego odmawiania, Zasady postepowania w sytuacjach kryzysowych
(dylemat pilne/wazne), Praca pod presj3 czasu.

Sesja VI: Work - life balance.

Budowanie réwnowagi miedzy zyciem osobistym i zawodowym.

,,Ostrzenie pity” i budowanie wtasnego zaangazowania.

Sesja VII: Podsumowanie.

Analiza indywidualnego potencjatu Uczestnikéw, okreslenie obszaréw do rozwoju.
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SOCIAL MEDIA

czyli sposéb na dobry marketing w spotecznosciach.

Czas trwania: 8-16 godzin szkoleniowych

ﬂ l]|
You
ADRESACI:

Mate, srednie, duze firmy, sklepy internetowe, portale
internetowe, urzedy miasta, osoby indywidualne publiczne
(rzecznicy prasowi, managerowie gwiazd, politycy itd.)

KORZYSCI/REZULTATY:

- Zdobycie wiedzy na temat skutecznych metod promoc;i
w Internecie (w szczegdlnosci w obrebie social media)

- Zdobycie wiedzy na temat reklamy internetowej na
portalach spotecznosciowych

- Nabycie umiejetnosci efektywnego kreowania wizerunku
firmy w sieci

PROGRAM:

1. Znaczenie social media w kreowaniu wizerunku firm

2. Komunikacja z publicznoscia za pomoca social media
- Bezposrednie zaangazowanie klienta — kreatywne

metody

- Budowanie lojalnosci za posrednictwem social media
- Elementy marketingu wirusowego i partyzanckiego
- Tworzenie zamknietych grup (spotecznosci) w celach

marketingowych

3. Najbardziej istotne portale spotecznosciowe
w Polsce

- Facebook:

- Kreatywne prowadzenie fan page

- Pomystowa reklama na facebook

- Kiedy i dla kogo organizowac konkursy?

- Grupy i ich znaczenie w budowaniu wizerunku
firmy/marki

- Goldenline

4. Blogi i mikro blogi

- Rodzaje blogdw i ich znaczenie w budowaniu
wizerunku firmy:

- Blogi tematyczne, eksperckie, korporacyjne i
dedykowane

- Twitter.com - czy dla wszystkich?

\/’ e/Mfba Sehotonia

- Kto jest targetem?

- Czy i kiedy pisa¢ bloga firmy?

- Jak pisa¢ dobrego bloga? — skuteczny copywriting

- Blogi dotyczace finanséw - kiedy i jak prowadzic?

5. Podcasty, vlogi oraz You Tube

- Podcasty - kiedy maja sens, kto ich stucha, jak je dobrze
przygotowacd

- Case studies

- Marketing na You Tube

- Skuteczna kampania na You Tube

- Zwiekszanie ogladalnosci poprzez angazowanie klienta
6. Skuteczna strategia marketingowe w social media:

- Budowanie efektywnej strategii dla dziatar w social media
- Rodzaje i formy reklam w sieci

- Jak tworzy¢ skuteczng reklame internetowa

- Planowanie internetowej kampanii reklamowe;j

- Mierzenie efektywnosci dziatari w social media

7. Narzedzia pozwalajace na planowanie i wdrazanie
strategii:

Buffer, Hootsuite, TweeterDeck — jak wybra¢ najlepsze dla
nas.

8. Internetowy Public Relations:

- Znaczenie Internetu w kreowaniu wizerunku firmy

- E-media Relations

9. Pisanie do sieci - rodzaje i tworzenie tresci pisemnych na
uzytek Internetu
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Marketing w firmie

Dzieki szkoleniu uczestnicy zdobeda wiedze i umiejetnosci na temat marketingu. Dzieki nim, beda mogli
swobodnie stosowac narzedzia marketingu w praktyce. Ponadto, dowiedz3 sie o specyfice dziatan

marketingowych dla réznych produktéw i ustug.
Czas trwania: 8 gdzon szkoleniowych

ADRESACI:
e Mikro, mate, srednie
firmy kazdej branzy.
*  Wiasciciele firm lub
pracownicy dziatéw
marketingu.

CEL SZKOLENIA:

V Okreslenie obecnego i przysztego miejsca firmy na rynku

V Okreslenie funkcji marketingu w firmie

V Organizacja marketingu w firmie

V Poznanie podstawowych regut i metod zarzadzania marketingowego
V Nabycie umiejetnosci tworzenia strategii marketingowej

vV Nabycie umiejetnosci tworzenia planu marketingowego

PROGRAM:
Co to jest marketing:

- Grupy docelowa, czyli do kogo kierujemy
nasze dziatania (rodzaje grup docelowych, jak
wybra¢, analiza)

- Analiza sktadnikdw marketing mix

(jak je zastosowad w praktyce)

- Komunikacja marketingowa - jak bedzie
przebiegac (komunikat marketingowy —
sposoby tworzenia)

- Strategie marketingowe — rodzaje

Plan marketingowy:

- Elementy planu marketingowego

- Jak stworzy¢ wtasciwy (analiza przyktaddéw,
tworzenie wtasnych)

Analiza firmy i jej otoczenia:

- jak przeprowadzi¢ analize sytuacyjna firmy

- analiza otoczenia

- ocena wewnetrznej sytuacji firmy

- analiza SWOT

- tworzenie wtasnej analizy firmy

i

PR /0 Seholonia
K, — =

Produkt i cena na rynku:

- potrzeby cztowieka

- ksztattowanie programu asortymentowego

- planowanie strategiczne dotyczgce produktu

- nowy produkt — koncepcje, rozwdj,

wprowadzenie na rynek

- cykl zycia produktu

- profile segmentdw ustug i ich ogdlna

charakterystyka

- profile segmentdw ustug w turystyce i ich

charakterystyka

- strategie cen - ceny podstawowe a ceny

zrdznicowane

- negocjacje cenowe

Promocja i dystrybucja na rynku:

- efektywna promocja sprzedazy

- marka

- przekaz reklamowy

- planowanie kampanii promocyjnej — reklama

- promocja sprzedazy

- marketing bezposredni

- PR

- budzet promog;ji

- dystrybucja (wybdr optymalnego kanatu

dystrybucji)
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KOGO SZKOLIMY?

w
v A=~ e R ‘F-i' " »  pracownikéw firm i zaktadéw réznych branz e’,ﬂﬂ sz/gg/é;(m
‘i 5.’_ * osoby indywidualne nie prowadzace dziatalnosci
oic rﬁ' gospodarczej
' &'b‘ * 0soby bezrobotne skierowane na nasze szkolenia
: ":1 z Powiatowych Urzedéw Pracy
i '%\ * pracownikdw firm i jednostek zajmujacych sie zarzadzaniem nieruchomosciami
‘K & * pracownikdw jednostek samorzadu terytorialnego

¢$w§

GDZIE NAS ZNALEZC?
Jestesmy w internecie pod adresami: www.emkaszkolenia.pl www.kursy-elektryczne.pl,
W dni robocze jestesmy pod telefonami: 32 230 87 98...99, kom. 530 311 865, 695 320 860
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CO OPROCZ TEGO?

zawodowych:

energie elektryczng

e Grupa 3 - uprawnienia GAZOWE

Mamy 9 lat doswiadczenia! Urzqdzenia, instalacje i sieci gazowe wytwarzajqgce ,przetwarzajqgce ,przesytajgce, magazynujqgce i zuzywajgce

Szkolimy w réznych formach od 2005 r. paliwa gazowe

* Pomiary elektryczne w Grupie 1
Prace kontrolno-pomiarowe

Organizujemy kursy i egzaminy w zakresie uprawnien

e/Mta Sehotonia

* Grupa1- ELEKTRYCZNA tzw. Uprawnienia SEP
Urzgdzenia, instalacje i sieci elektroenergetyczne wytwarzajqce, przetwarzajqce, przesytajqce i zuzywajgce

* Grupa2 -uprawnienia ENERGETYCZNE (réwniez dla palaczy CO)
Urzgdzenia wytwarzajqce ,przetwarzajgce, przesytajgce i zuzywajgce ciepto oraz inne urzqdzenia energetyczne

w kazdej z powyzszych grup mozna sktadaé egzaminy w zakresie Eksploatacji (E) lub/i Dozoru (D)

Prowadzimy réwniez szereg innych, przydatnych dla klienta szkoleri:

* Obstuga i konserwacja suwnic Sl, Sl

* Obstuga zawiesi hakowych

* Obstuga i konserwacja wézkdw widtowych

* Obstuga i konserwacja podestdw ruchomych

* Obstugaikonserwacja wciggarek i wciggnikdw

* Obstuga i konserwacja zurawi

Obstuga i konserwacja dZzwigdéw towarowo - osobowych
Szkolenia z dyrektyw maszynowych

Dyrektywa ATEX 137

Szkolenia BHP i pierwsza pomoc

Szkolenia z pakietu MS Office

Szkolenia z Lean Manufacturing
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ZAUFALI NAM m.in.:

DEVELOP
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eMita Sehotonia

eMKa Szkolenia

M. Klepczynriska
ul. Karolinki 58

44-100 Gliwice

Tel: 32230 8798
Tel: 32230 87 99
kom. 530 311 865
kom. 695 320 860

biuro(@emkaszkolenia.pl

i
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-
-
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Odwiedz nas rowniez na Facebooku

https://www.facebook.com/pages/eMKa-Szkolenia/2 23724656562ref=hl

KONTAKT: 32 230 87 98..99 www.emkaszkolenia.pl
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