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SKUTECZNE TECHNIKI SPRZEDAZY

SZKOLENIE ZAMNIETE

Kazda firma i zesp6t ma swoje specyficzne potrzeby, ktére mozna zaidentyfikowac i
zaadresowacé w najbardziej efektywny sposéb, podczas zamknietych projektow
edukacyjnych.

Kiedy warto zorganizowa¢é szkolenie zamkniete i jakie niesie to korzysci dla
organizacji?

Chciatbys przeszkoli¢ grupe co najmniej 5 pracownikéw?
Organizacja szkolenia zamknietego po prostu sie optaca- cena szkolenia zamknietego dla 5
0sOb jest nizsza, niz wystanie 5 uczestnikdw na szkolenia w formule otwartej

Chciatbys miec¢ wptyw na to kiedy, w jakich terminach i w jakim miejscu odbywa
sie szkolenie?

Organizujac szkolenie zamkniete, to klient podejmuje decyzje

Oczekujesz, ze szkolenie uwzgledni indywidualne i faktyczne potrzeby Twoich

Pracownikow?

Organizacja szkolenia zamknietego po prostu sie optaca- cena szkolenia zamknietego dla 5
0sOb jest nizsza, niz wystanie 5 uczestnikow na szkolenia w formule otwartej

Oczekujesz, ze szkolenie uwzgledni indywidualne i faktyczne potrzeby Twoich

Pracownikow?

Zbadamy potrzeby Twoich Pracownikdw i nha tej podstawie przygotujemy odpowiedni |
dedykowany program

Chciatbys podczas szkolenia pracowac na wiasnym case'ie, rozwigzac wilasny

problem bizesowy?

Podczas szkolenia zamknietego to Ty decydujesz, co chciatbys przecwiczyc, a my
dostosowujemy program ¢wiczen do Twoich potrzeb
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Jak pracujemy?

ZAPYTANIE ANALIZA POTRZEB ZAPROPONOWANIE OPRACOWANIE
O SZKOLENIE SZKOLENIOWYCH TRENERA DEDYKOWANEGO PROGRAMU
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DALSZE WSPARCIE PRZEKAZANIE PRZEPROWADZENIE USTALENIE SZCZEGOLOW
| ROZWOJ MATERIALOW SZKOLENIOWYCH SZKOLENIA ORGANIZANIZACYIJNYCH
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PROCES BRIEFOWANIA
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Cele szkolenia

Celem szkolenia jest przekazanie umiejetnosci efektywnego briefowania partneréw
biznesowych filmy, a co za tym idzie tworzenia efektywnego briefu klienckiego
(marketingowego). Takiego briefu, ktory stanie sie podstawg do dalszej pracy i stworzenia
adekwatnej oferty i egzekucji.

A w szczegolnosci przekazanie:

o
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e Wiedzy na temat kluczowych elementdw briefu klienckiego

e Wiedzy na temat efektywnego procesu briefowania partneréw
biznesowych/podwykonawcdoéw

e Umiejetnosci tworzenia briefu klienckiego (marketinigowego), jasnego i zwieztego
przekazania naszych potrzeb i oczekiwan w formie formatki briefu klienckiego

e Umiejetnosci prowadzenia procesu briefingowego, czyli efektywnej pracy z agencjami, czy
tez innymi podwykonawcami z zakresu komunikacji marketingowej
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Program szkolenia

MODUL 1
Po co nam brief kliencki- czyli rola briefu w procesie tworzenia efektywnej komunikacji
marketingowej

MODUL 2
Proces efektywnego briefowania aggencki komunikacyjnych- briefing, de-brief, pytania na
ktére musimy zna¢ odpowiedz

MODUL 3
Cechy dobrego briefu klienckiego + putapki, ktérych musimy sie wystrzegaé
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MODUL 4
Brief kliencki (marketingowy)- o czym musimy powiedzie¢ by ktos inny moégt zaczaé prace?

MODUL 5
Tworzenie briefu klienckiego

MODUL 6
Briefing- czyli przychodzi agencja do klienta
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Organizacja szkolenia

Przed rozpoczeciem kazdego szkolenia zamknietego, dokonujemy
szczegotowej analizy potrzeb i oczekiwan poszczegolnych uczestnikéow pod
katem maksymalizacji efektywnosci realizacji celéw szkolenia zatozonych
przez klienta.

— FORMA SZKOLENIA:
— Istnieje mozliwosc¢ realizacji szkolenia w formule online lub stacjonarne;

ORE  LICZBA UCZESTNIKOW:

m 6-12 0sOb

ZAPEWNIAMY:

}?= Komplet materiatdw szkoleniowych (skrypt szkoleniowy, materiaty
dodatkowe), certyfikat ukonczenia szkolenia, trener praktyk z wieloletnim

doswiadczeniem zawodowym, ¢wiczenia dopasowane do potrzeb grupy
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Dziekujemy!

MASZ PYTANIA? ZACHECAMY DO
KONTAKTU

szkolenia@sar.org.pl
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