RR.610.10.2015.MW

ZAPROSZENIE DO SKEADANIA OFERT SZKOLENIOWYCH

W zwiazku z planowang organizacja szkolenia , Trening biznesowy w obszarze wsparcia
sprzedazy i obslugi klienta” dla jednej grupy - 15 0s6b bezrobotnych (planowany termin
rozpoczecia szkolenia II kwartal 2015 r.) zapraszamy instytucje szkoleniowe, posiadajace
aktualny wpis do Rejestru Instytucji Szkoleniowych Wojewodzkiego Urzgdu Pracy
wlasciwego dla siedziby dzialalnosci instytucji szkoleniowej do skladania ofert
szkoleniowych. Oferty sporzadzone wg wzoru ,,Oferta szkoleniowa” stanowiacego zatacznik
do niniejszego zaproszenia nalezy ztozy¢ w terminie do dnia 13.05.2015 r. do godziny 14.00
w siedzibie Powiatowego Urzedu Pracy w Gdansku ul. 3 Maja 9 — pok. 214.

Oferty szkoleniowe zfozone niezgodnie ze Wwzorem ,,Oferta szkoleniowa” nie beda

rozpatrywane.

Jednoczeénie informujemy, ze zlozenie oferty nie bedzie wiazalo stron, poniewaz bedzie

stanowilo jedynie podstawe do rozeznania rynku ustug szkoleniowych.

Kryteria brane pod uwage przy wst¢pnym badaniu ofert skladanych przez instytucje

szkoleniowe w 2015 r.:

1. Dostosowanie programu szkolenia odpowiednio do zapotrzebowania na kwalifikacje
identyfikowanego na rynku pracy —20%

2. Doswiadczenie instytucji szkoleniowej w realizacji szkolen z obszaru zlecanego
szkolenia — 10%

3. Certyfikaty jako$ci ustug posiadanych przez instytucje szkoleniowa w zakresie
organizowanego szkolenia — 10%

4. Dostosowanie kwalifikacji i do$wiadczenia kadry dydaktycznej do zakresu szkolenia —
15%

5. Dostosowanie wyposazenia dydaktycznego i pomieszczen do potrzeb szkolenia oraz
sposéb organizacji zajeé praktycznych okreSlonych w programie szkolenia, z
uwzglednieniem bezpiecznych i higienicznych warunkow realizacji szkolenia —20%

6. Koszty szkolenia —25%



Oceniane beda wylacznie oferty zawierajace:

- wz6r dokumentu potwierdzajacego ukonczenie szkolenia i uzyskanie kwalifikacji zgodnego
z § 71 ust. 4 Rozporzadzenia Ministra Pracy i Polityki Spotecznej z dnia 22 maja 2014 r. w
sprawie szczegélowych warunkéw realizacji oraz trybu i sposobow prowadzenia ustug rynku
pracy (Dz. U. 2014 r. poz. 667.),

- pisemne potwierdzenia satrudnienia absolwentéw szkolenia (min. 5 firm z branzy: IT,
logistycznej, agencji: reklamowej, marketingowej, dla 15 0s6b, na stanowiskach w dziale

sprzedazy, obstugi klienta).

Jednostka szkolaca, ktéra zostanie wybrana do realizacji szkolenia zobowiazana jest
dostarczy¢ do PUP w Gdansku najp6zniej 2 tygodnie przed rozpoczgciem szkolenia
wlasciwg oferte szkoleniowa wraz harmonogramem szKolenia w wersji papierowej i

elektronicznej.

Jednocze$nie informujemy, iz szkolenia organizowane na zlecenie PUP w Gdansku

muszg by¢ realizowane w przedziale godzinowym od 7°° do 17°° (jednozmianowo).

Program szkolenia powinien obejmowaé ok. 640 godzin i zawierac:

1. Szkolenie wprowadzajace — zagadnienia ogolne zwigzane z sytuacjg na rynku
przedsigbiorstw innowacyjnych [kompetencje przysztosci, analiza obecnej sytuacji na
rynku pracy; case study — savoir vivre w biznesie; case study — etyka w biznesie; roznice
kulturowe; testy psychologiczne — poznaj swoje mocne strony, pracuj nad stabszymi
aspektami; case study — stres, jak sobie z nim radzi¢; case study — ksztattowanie postawy
odpowiedzialnosci; case study — praca W zespole; case study — wykonanie odpowiedniego
zadania zespolowo, identyfikacja 6] w zespole, wprowadzi¢ sytuacje konfliktowa;
komunikacja interpersonalna (jak skutecznie przygotowaé prezentacje, komunikacja
niewerbalna); case study - tworzenie skutecznego przekazu, korespondencja
elektroniczna] — 40 godzin

2. Szkolenie specjalistyczne:

o sprzedaz — tego mozna si¢ nauczy¢ [sales pipline, jak wyglada proces sprzedazy
produktu;  klient indywidualny a nie masowy (jak moéwi¢ jezykiem
spersonalizowanym, jak przygotowac si¢ do rozmowy Z roznymi typami klientow);
gry symulacyjne — identyfikowanie potrzeb klientow i dobieranie odpowiednich

rozwigzan; co nas laczy z dziatem marketingu (copywriting, skuteczne naglowki,



stworzenie korzystnej oferty, sposob na przekazywanie liczb, umieszczanie tresci na
stronach www); jak przygotowac si¢ na spotkanie klientem?; dyskusja + symulacje —
techniki sprzedazy (jezyk korzysci; spoteczny dowdd stusznosci; zasada autorytetu;
zasada zaangazowania i konsekwencji; zasadza niedostgpnosci; reguta wzajemnosci;
regula kontrastu; reguta sympatii; stopa w drzwiach; stopa w ustach; ukryte koszty;
zasada 3 x TAK; parafrazowanie; nawyk pro sprzedazowy — zapiski o kliencie; grzech
zaniechania; metoda SPIN; system Sandlera; eGroupWare — systematyzacja
sprzedazy; cross-selling; up—seling; obstuga pro sprzedazowa); co handlowcy robig
zle?; projekt okresowy (wystapienie publiczne) - prezentacja wybranego produktu; jak
ulatwié sobie codzienng prace? — obstuga Pakietu Office, narzg¢dzia Google +, Google
AdWords; praktyka — budowanie relacji z klientem — obstuga systemow CRM,;
prezentacje — techniki manipulacji (jak nie da¢ si¢ ustawi¢ pod $ciang)];

e skuteczna obstuga klienta [rodzaje komunikacji z klientem (marketing relacyjny,
bezposredni, posredni, mobilny, szeptany); techniki sterowania dialogiem ($wiadome
wywieranie wptywu, jakich argumentéw uzy¢ w kontakcie z klientem, co szybciej do
niego trafia, jak osiagnaé zamierzone rezultaty); techniki zachowan asertywnych (jak
odmowi¢ klientowi, aby$my go nie stracili)] — 120 godzin

3. Praktyka zawodowa w przedsigbiorstwach z branzy: IT, logistycznej, agencji:

reklamowej, marketingowej na stanowiskach w dziale sprzedazy, obstlugi klienta — ok.

480 godzin.




