Warsztat Sar': Hand
PRZEDSIEBIORCZOSC

NA ETACIE - WARSZTAT

DLA ACCOUNTOW

Najwaznigjsze Cele

Nie ma bardzo dobrej agencji bez bardzo dobrego client service’'u. Zeby tak byto,
0soby pracujgce w tym dziale muszg lubic, to co robig i poza wiedzg miec
bardzo konkretne predyspozycje, dzieki ktorym stajg sie nieodzowne w procesie
budowania skutecznej komunikacji. Do pracy w dziale client service nie powinno
trafiac sie przypadkowo a juz na pewno nie powinno sie w nim trwac ,przez
zasiedzenie”.

Celem warsztatow jest przede wszystkim:

e /rozumienie roli accounta zarowno wewnatrz agencji, jak i w relacjach
z klientami, dostawcami oraz innymi podmiotami na rynku (account =
przedsiebiorca).

Uswiadomienie, jak pro-aktywna postawa moze przyczynic sie do
osigganych przez agencje wynikow (sprawczosc).
Zachecenie do kreatywnego, nie szablonowego myslenia.

Dla Kogo?

Osoby z pracujgce w dziatach obstugi
klienta agencji komunikacji
marketingowej (agencje reklamowe,
domy mediowe, agencje PR, agencje
eventowe, itp.).

Osoby poczatkujgce, pracujgce juz od
Zuzanna Warowna-Torunska jakiegos czasu w agencji oraz
Biznesowy sparing partner zajmujgce stanowiska seniorskie.
i szkoleniowec, wtascicielka
firmy doradczej Concept Spot
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O Warsztacie

Bycie przedsiebiorczym nie jest zarezerwowane dla osob prowadzgcych
wtasny biznes. Przedsiebiorczosc¢ to postawa, ktora okresla ludzi zarowno

W zycCiu prywatnym, jak i biznesowym. Postawa proaktywna, dzieki ktorej
cztowiek nie czeka, az kto$s mu powie, co i jak ma zrobic, tylko bierze sprawy
W swoje rece i czerpie z tego satysfakcje. Jest w tym tez przestrzen na
popetnianie btedow - tych nie robig tylko ci, ktorzy nic nie robig. Z drugigj
strony przedsiebiorczosc to tez pewien zorganizowany proces dziatania .
Jak sie potgczy jedno i drugie, to bardzo tatwo mozna dojs¢ do wniosku, ze
wtasnie stworzyliSmy bardzo krotkg, ale konkretng definicje stanowiska
accounta. Bo account to przedsiebiorca.

Praca w dziale obstugi klienta wigze sie z wieloma bardzo roznymi
wyzwaniami. Trzeba byc¢ ,cztowiekiem orkiestrg’, dbajgcym zarowno

O interesy klienta, jak i agencji. Trzeba rozumiec strategie i kreacje, umiec
czytac¢ miedzy wierszami, wprowadzac udoskonalenia w procesach i je
tworzy¢, wychodzi¢ z inicjatywa, budowac relacje, szybko reagowac. Rola
trudna i nie dla kazdego, ale dajgca duzo satysfakcji — trzeba to lubic. Podczas
warsztatu chcemy porozmawiac z uczestnikami o tym, jak duzy moze byc
ich wptyw na wiele obszarow pracy agencji a przez to tez na efekty,
niezaleznie od tego, czy wtasnie zaczeli prace w agencji czy zajmujg juz
seniorskg pozycje. Kazde stanowisko daje mozliwosci bycia samodzielnym,
proaktywnym czyli wtasnie przedsiebiorczym. Przepracujemy konkretne
sytuacje, ktore zdarzajg sie w pracy accounta. Wspolnie zidentyfikujemy
narzedzia, ktore pomogg w codziennej pracy. Nie raz obalimy mit, ze ,sie nie
da" — tez dlatego, ze zajecia prowadzi osoba, ktora doswiadczenie zdobywata
w dziatach obstugi klienta wielu agencji, a teraz prowadzi wtasny biznes | jest
najlepszym dowodem na to, ze jak sie chce, to mozna.

Przed warsztatami uczestniczy otrzymajg pre-work, ktory wprowadzi
W zagadnienie przedsiebiorczosci.
Warsztat jest catodniowy (8h).



Program

By¢ accountem: motywacja, ambicja, cele

Biznes agencji — na czym to naprawde polega

Przedsiebiorczosc¢ — czym jest, a czym na pewno nie jest (rozne definicje /
praca na swoim a praca na etacie / kultura organizacji wspierajgca

przedsiebiorczos¢)

Rozne wymiary przedsiebiorczosci w odniesieniu do pracy accounta
(analiza konkretnych sytuacji — wspotpraca wewngtrz agenciji, z klientami,
dostawcami; rola accounta w rozwoju biznesu agendji i biznesu klienta)

Przedsiebiorczos¢ w ksztattowanie wtasnej sciezki rozwaoju.

Okreslenie roli accounta w agencji — wspolne opracowanie opisu/opisow
stanowiska/stanowisk

Case study: jak w tej sytuacji zachowa sie account przedsiebiorczy?
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Inspiracja

Obserwujgc przez prawie 20 lat ludzi pracujgcych w dziale client service mamy
jeden wniosek: najwiecej satysfakcji z tej pracy majg ci, ktorzy nie czekajg, tylko
biorg sprawy w swoje rece. Osoby, dla ktorych bardzo mato rzeczy jest
niemozliwych i ktorzy sg przekonani o swojej sprawczosci. | stusznie, bo wtasnie
takich ludzi potrzebujg firmy dziatajgce w branzy komunikacji — teraz jeszcze
bardziej, niz kiedykolwiek wczesniej. Ludzi, ktorzy cenig sobie czas wolny, a ten
spedzony w pracy potrafig wykorzystac ,na maksa“. Ludzi, ktérzy pracujgc na etacie
zachowujg sie tak, jakby to byt ich biznes. To sg ludzie, ktorzy najpierw zastanawiajg
sie, CO mogg dac od siebie a potem analizujg przeszkody, ktore serwuje im
otoczenie. Tacy ludzie 0siggajg zazwyczaj to, co sobie postawig za cel. To s3 Ci
accounci, o ktorych klienci mowig ,moj cztowiek w agencji® a agencja — ,nasz
cztowiek u klienta”. Accounci, ktorzy chcg zrozumiec biznes kazdego klienta, dla
ktorego pracujg i rozumiejg, na czym polega biznes agencji. Sg ludzie, ktorzy rodzg
sie z genem przedsiebiorcy, ale sg tez tacy, ktorzy chcieliby sie tego nauczyc.

| tego nauczyc sie mozna! Zapraszamy na warsztaty!

Organizacja zajec « Lokalizacja
Stowarzyszenie Komunikacji
Marketingowej SAR
Czerska 8/10, 00-732 Warszawa

e Koszt udziatu:
800 zt netto dla cztonkow SAR
1000 zt netto dla firm niezrzeszonych

Otrzymujesz dostep e /apisy

do platformy szkoleniowej szkolenia@sar.org.pl

z materiatami ze szkolenia,

Twoim certyfikatem oraz e /Zapewniamy

dostepem do kolejnych Materiaty dydaktyczne. Pomoce naukowe.
kursow w Szkole Marki SAR Kawa, herbata, ciastka oraz obiad.

Sar: szkew
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