Z szt N\ MALOPOLSKA i [l
Program Regionalny - oiska Rozwoju Regionalnego

PROGRAM WARSZITATOW

Przygotowanie merytoryczne i techniczne
oraz prezentacja oferty biznesowej na spotkaniach b2b

w ramach projektu ,,Promocja Bioregionu Matopolska (ProBioM-2)"

GODZ.* WARSZTATY

CEL OFERTY
» Po cojqg piszemy ¢
= Co chcemy osiggngc ¢
= Celjako gtdwny punkt ofertowania.
= Jak ,maqdrze” ustalac cele przy tworzeniu oferty.
*  Mapa celdw - praca warsztatowa.
09:00-10:15
ADRESAT OFERTY
* Andliza potrzeb i oczekiwanh:
o co Klient mysli, gdy zaczyna czyta¢ oferte 2
o czego poszukuje w tresci oferty ¢
= Co pocigga za sobg oczekiwana przez nas reakcja Klienta 2
= Style zachowanh klientow:
o jakrozpoznac typ ofertobiorcy
= Okreslanie adresatdw oferty - praca warsztatowa.
10:15-10:30 PRZERWA
PIERWSZY SZKIC
=  Wykaz informacji, ktére zawrzemy w materiale ofertowym.
» Przygotowanie draffu oferty na podstawie dostepnych informaciji.
10:30 - 11:45 = Przygotowanie pierwszego szkicu - praca warsztatowa.
WYGLAD, UKLAD, FORMAT I STYL
=  Odpowiedz na pytania:
o jak ma wyglgda¢ strona graficzna, koperta oraz papier, czyli
wszystko co wptywa na sposdéb w jaki zareaguje odbiorca
= Wybdr wygladu, uktadu i formatu materiatéw — praca warsztatowa.
11:45-12:00 PRZERWA
TRESC OFERTY
» Cecha/ Zaleta / KorzysS¢: jok najlepiej sprzedac siebie i swoj produki.
= Wybieramy: nagtéwek firmowy, date, sygnature odbiorcy, dane adresata,
nagtowek tematyczny.
12:00-13:15 = OkresSlamy: forme powitania, tekst gtowny, kohcowe pozdrowienie, dane
nadawcy, zatgczniki, format jezyka, ton oraz dtugo$¢ materiatu.
=  Formutowanie tresci oferty — praca warsztatowa.
TAKTYKA OFERTY BIZNESOWEJ
= Jak poruszy¢ emocije klienta? — taktyka przygotowania oferty.
=  Wypracowanie zasad skutecznej oferty biznesowej — praca warsztatowa.

* Czas tfrwania warsztatéw: 1 dzien (5 godz. dydaktycznych + przerwy)
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INNOWACJE W ZARZADZANIU INNOWACYJNYCH


http://www.laurenpeso.pl/

Z szt N\ MALOPOLSKA i [l
Program Regionalny - oiska Rozwoju Regionalnego

PROGRAM WARSZITATOW

Udziat w spotkaniach b2b i negocjowanie opcji i warunkdw wspotpracy

w ramach projektu ,,Promocja Bioregionu Matopolska (ProBioM-2)"

GODZ.* WARSZTATY

PROFESJONALNE PRZYGOTOWANIE SPOTKANIA BIZNESOWEGO
=  Psychologia kontaktéw interpersonalnych:
o jakrozmawiac z réznymi typami odbiorcéw komunikatow 2
*  Andliza bazy klientow:
09:00-10:15 o analiza klienta i realna ocena potencjalnych zyskdw (metoda
Pareto)
=  Sposoby efektywnego umawiania spotkan z nowymi i statymi klientami
o forma telefoniczna, forma pisemna, umawianie spotkan przez
posrednikdw
» Czy konieczne jest spotkanie face to face 2
o nowe formy kontaktdw biznesowych

10:15 - 10:30 PRZERWA

SPOTKANIA BIZNESOWE
= Ustalenie celu spotkania biznesowego (metoda SMART):
o identyfikacja wtasnych intereséw
=  Opracowanie wstepnego scenariusza rozmowy:
o przygotowanie pytan handlowych
10:30 - 11:45 = Etykieta: ubidrizachowanie w trakcie spotkania.
= Poczgtek rozmowy z kontrahentem:
o ,small talk”, przetamywanie loddw, ustalanie punktdow wspdlnych,
zdobywanie zaufania
= Proces sprzedazy:
o rozmowa z klientem oparta na badaniu potrzeb
= Przygotowanie zestawu odpowiedzi na spodziewane uwagi, wymowki i
obiekcje rozmdwcy, dotyczgce naszej oferty.

11:45-12:00 PRZERWA

NEGOCJOWANIE OPCJI | WARUNKOW WSPOLPRACY
= Atmosfera rozmowy:
o jakjuzw pierwszych minutach spotkania budowaé pozytywne
relacje
12:00-13:15 = Techniki zZiednywania odbiorcodw i wzbudzania zaufania:
o zasady wywierania wptywu na ludzi wg Caldiniego
Techniki skupiania i wzbudzania uwagi odbiorcow.
Techniki niekonfliktowego angazowania rozméwcdw w dyskusje.
Podstawowe zasady negocjacyjne w rozmowach biznesowych.
Jak skutecznie negocjowad warunki cenowe i obroni¢ warto$é
swojego produktu lub ustugi.

* Czas tfrwania warsztatdéw: 1 dzien (5 godz. dydaktycznych + przerwy)
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Z szt N\ MALOPOLSKA i [l
Program Regionalny - olska Rozwoju Regionalnego

PROGRAM WARSZITATOW

Marketing i sprzedaz, w tym rozpoznanie i badanie rynkdw docelowych

w ramach projektu ,,Promocja Bioregionu Matopolska (ProBioM-2)"

GODZ.* WARSZTATY

MARKETING | SPRZEDAZ
= Twdj pomyst na biznes:
o skad sie wzigt i jakie wartosci za nim stojg 2

09:00 - 10:15 =  Model CANVAS:

o szablon startowy modelu biznesowego
= Czym jest marketing w Twojej firmie i po co go robi¢ 2
»  Marketing i sprzedaz w matej firmie:

o podstawowe narzedzia i petne wykorzystanie mozliwosci

10:15 - 10:30 PRZERWA

PLAN MARKETINGOWY

10:30 - 11:45 = Czym jest plan marketingowy ¢

=  Po co tworzy¢ plan marketingowy 2

» Efapy tworzenia planu marketingowego.

11:45 - 12:00 PRZERWA

ELEMENTY PLANU MARKETINGOWEGO

= Streszczenie planu marketingowego:

o opcja dla odbiorcy

*  Andliza sytuaciji:
12:00-13:15 o analiza SWOT

o analiza i badanie rynkéw docelowych
Cele marketingowe.
Strategia marketingowa.
Harmonogram realizaciji.
Budzet planu marketingowego.
Procedury kontrolne i aktualizacyjne.

* Czas trwania warsztatdw: 1 dzien (5 godz. dydaktycznych + przerwy)
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Z szt N\ MALOPOLSKA i [l
Program Regionalny - oiska Rozwoju Regionalnego

PROGRAM WARSZITATOW

Efektywne prezentacje oferty na scenie (StartUp pitching)

w ramach projektu ,,Promocja Bioregionu Matopolska (ProBioM-2)"

GODZ.* WARSZTATY

WSTEP DO KOMUNIKACJI
=  Wstep do komunikaciji:
o elementy procesu
o ewolucja komunikacii
= Psychologiczne aspekty komunikacij:
o jak dziata ludzka psychika
= Sposoby wywierania wptywu.
09:00 - 10:15
MOJE MOCNE STRONY
» Nawigzanie i ufrzymanie kontakiu ze stuchaczami na poziomie werbalnym
i niewerbalnym:
o kontakt wzrokowy
o mowa ciata
o zadawanie pytan
o potwierdzanie
o zbieranie informaciji
= Postawa proaktywna w autoprezentacii.
10:15-10:30 PRZERWA
STORYTELLING
= Storytelling:
o jak angazowaé odbiorcédw dzieki opowiadaniu historii @
= Jak opracowac dobrq historie 2
=  Value Proposition.
10:30 - 11:45
PRZYGOTOWANIE PREZENTACIJI
=  Przygotowanie prezentacji - warstwa tresci.
» Przygotowanie prezentacji - warstwa struktury.
= Przygotowanie prezentacji - warstwa wizualna.
= Najlepsze praktykii triki w przygotowaniu prezentacii.
= Konstruowanie komunikatu - copywriting w praktyce.
= Check-lista przed prezentacjq.
11:45-12:00 PRZERWA
] ) WARSZTATY PRZYGOTOWANIA WLASNEGO PITCHU
1200-13:15 =  Praktyczny warsztat:
o (auto)prezentacja vs feedback

* Czas tfrwania warsztatow: 1 dzien (5 godz. dydaktycznych + przerwy)
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