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KPT-DIIA.270.2.8.2018 Zatgcznik nr 8 do SIWZ

SZCZEGOLOWY OPIS PRZEDMIOTU ZAMOWIENIA (OPZ)

»Organizacja i przeprowadzenie szkolen specjalistycznych w ramach projektu Startup Business Hub
KPT”

Zamowienie realizowane jest w ramach projektu Startup Business Hub KPT, wspotinansowanego ze srodkoéw
Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego w ramach Dziatania 2.1
»Wspieranie $wigtokrzyskich IOB w celu zwigkszenia poziomu przedsigbiorczo$ci w regionie” Osi 2
. Konkurencyjna gospodarka” Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewoddztwa Swietokrzyskiego na lata
2014-2020.

1. Wprowadzenie

Glownym celem projektu Startup Business Hub KPT jest podniesienie jakosci i profesjonalizacja ustug
swiadczonych przez Gming Kielce -Kielecki Park Technologiczny poprzez stworzenie kompleksowego,
wystandaryzowanego Pakietu Uslug na rzecz $wictokrzyskich MSP we wczesnej fazie rozwoju tj.
funkcjonujacych na rynku nie dluzej niz 24 miesigce (od daty ich utworzenia, wskazanej w dokumentach
rejestrowych).

W ramach zatozonego Pakietu Uslug przyjeto nastgpujace obszary tematyczne: Weryfikacja pomystu
biznesowego i identyfikacja profilu przedsi¢biorcy; finansowanie dziatalnosci; marketing i sprzedaz oraz
internacjonalizacja.

Wskazane wyzej obszary tematyczne zweryfikowane zostaty poprzez badania rynku, a takze dobre praktyki
pozyskane w zagranicznych instytucjach.

Celem Zamoéwienia jest podniesienie kompetencji pracownikow Kieleckiego Parku Technologicznego w/w
obszarach tematycznych.

2. Przedmiot zamowienia

Przedmiotem zamowienia jest organizacja i przeprowadzenie szkolen dla pracownikéw Kieleckiego Parku
Technologicznego w nastgpujacych obszarach tematycznych:

a) Weryfikacja pomystu biznesowego i identyfikacja profilu przedsiebiorcy;
b) Finasowanie dzialalno$ci gospodarczej;

C) Marketing i sprzedaz;

d) Internacjonalizacja;

3. Zakres tematyczny szkolen:

Zadaniem Wykonawcy bedzie przeprowadzenie szkolen specjalistycznych majgcych na celu przekazanie
uczestnikom praktycznej wiedzy i umieje¢tnosci w/w obszarach. Uczestnicy szkolen bgda odpowiedzialni za
$wiadczenie ustug na rzecz §wietokrzyskich MSP we wezesnej fazie rozwoju tj. funkcjonujacych na rynku nie
dtuzej niz 24 miesiace (od daty ich utworzenia, wskazanej w dokumentach rejestrowych).

Fundusze (N —— Unia Europejska
EUfOpejSkle — §W|ET()KRZYSK|E Europejskl Fundusz
Program Regionalny . Rozwoju Regionalnego




22
<' = KIELECKI PARK O

w TECHNOLOGICZNY Kielecki Park Technologiczny t.412787200,f. 412787201

www.technopark kielce.pl ul. Olszewskiego 6, 25-663 Kielce biuro@technopark.kielce.pl

Zamowienie zostato podzielone na nastgpujace zadania:

Zadanie | — Szkolenia dotyczace obszaru Weryfikacja pomystu biznesowego i identyfikacja profilu
przedsiebiorcy;

Zadanie Il — Szkolenia dotyczace obszaru Finasowanie dzialalno$ci gospodarczej;
Zadanie 111 — Szkolenia dotyczace obszaru Marketing i sprzedaz;

Zadanie 1V — Szkolenia dotyczace obszaru Internacjonalizacja.

3.1 W ramach Zadanie | obszar: Weryfikacja pomyshu biznesowego i identyfikacja profilu
przedsigbiorcy Wykonawca przeprowadzi nastgpujace szkolenia:
a) Lean Startup jako metoda szybkiej weryfikacji pomystu biznesowego

Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglgdnieniem przerw kawowych i lunchu)
Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 osob.

Bloki tematyczne:

A. Wprowadzenie do metody Lean Startup

e Czym jest Lean Startup oraz kiedy stosowac¢ to podejscie?

e Wyjasnienie fundamentalnych zasad metody oraz znaczenia iteracyjnego dziatania

o Eksperymentowanie rynkowe — czyli na czym polega cykl ,,buduj--mierz--ucz si¢” zbierania
informacji zwrotnych od klientow

e Prezentacja przyktadu podejscia Lean Startup

e Jak utozy¢ proces tworzenia innowacyjnych produktow i ustug bazujac na przyktadach wdrozen
Lean Startup w duzych firmach i startupach

B. Eksperymentowanie

Woyjasnienie celu eksperymentowania oraz faz eksperymentowania

Jak okresli¢ najbardziej ryzykownego zatozenie i zaplanowac eksperyment rynkowy?
Przyktady eksperymentowania w rdéznych fazach tworzenia produktow

Czym jest Customer Development

Eksperymentowanie 1: Weryfikacja segmentow klienta i ich potrzeb
e Znaczenie badan jakosciowych we wczesnej fazie weryfikacji potencjatu pomystu.

o Jak przeprowadzi¢ efektywny wywiad z klientem, aby pozna¢ jego problemy i potrzeby?
e Go Out Of The Building — weryfikuj potrzeby klienta w $wiecie realnym.
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C. Omowienie eksperymentu — znaczenie uczenia si¢ na danych z eksperymentu

¢ Omowienie znaczenia uczenia si¢ i wyciagania wnioskéw z przeprowadzonych eksperymentow —
zwlaszcza po fazie weryfikacji potrzeb klientow.

e Omoéwienie fazy podejmowania decyzji po eksperymencie — utrzymanie strategii, zwrot (pivot) lub
retest — kiedy jaka decyzje podjac.

Eksperymentowanie 2: Weryfikacja propozycji wartosci i rozwigzan

e Czym jest MVP oraz jakiego rodzaju eksperymenty MVP mozemy wykonac.
o Rola Early Adopters w eksperymentowaniu.

e Rodzaje eksperymentow, z wyrdznieniem szybkich testow MVP.

e Omowienie dostepnych narzgdzi utatwiajacych budowanie szybkich testow.

Eksperymentowanie 3: Weryfikacja rozwigzania oraz kolejnych elementéw modelu
biznesowego

e Omoéwienie metod weryfikacji rozwigzania — eksperymenty MVP
e Przyklady MVP rozwigzania — jak optymalizowa¢ produkt

D. Wdrazanie Lean Startup w startupach.

e Przyktady wdrozen w startupach
e Podsumowanie zrozumienia metody Lean Startup i wyjasnienie watpliwosci

Cel szkolenia:

Uczestnicy szkolenia zdobeda wiedze, poznaja narzgdzia, podejscia i techniki, ktore skupiaja si¢ na
odnajdywaniu rozwigzan, projektowaniu eksperymentow do weryfikowania hipotez biznesowych w krétkich
petlach informacji zwrotnej, dzigki temu umozliwiajac zmniejszenie kosztow, a zwiekszenie dostarczania
wartosci biznesowe;.

b) Modele biznesowe — jako element tworzenia i weryfikacji biznesu .

Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglednieniem przerw kawowych i lunchu)
Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 osob.
Bloki tematyczne:

Czym jest model biznesowy;

Model biznesowy, a biznesplan;

Business model Canvas oraz Lean Canvas.

Elementy modelu biznesowego;

Najbardziej efektywne modele biznesowe;

Poszukiwanie, skalowalnego, rentownego i powtarzalnego modelu biznesowego;
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G. Tworzenie modelu biznesowego — proces projektowania modelu biznesowego;
H. Sposoby weryfikacji modelu biznesowego — rodzaje testow rynkowych oraz rola MVP (minimum

viable product) w weryfikacji zalozen biznesowych;
"Product market fit"';
Model biznesowy, a strategia w firmie;
. Jak dynamicznie zarzadza¢ modelem biznesowym organizacji;
Przyklady najpopularniejszych on-linowych i off-linowych modeli biznesowych (ten blok powinien
obejmowac co najmniej ¥4 czasu szkolenia.)

xS

Cel szkolenia:

Uczestnicy szkolenia zdobgda wiedze na temat projektowania modeli biznesowych (w tym ich weryfikacji
rynkowej) oraz poznajg przyktady najpopularniejszych on-linowych i off-linowych modeli.

3.2 W ramach Zadanie Il - obszar Finasowanie dzialalnosci gospodarczej \Wykonawca przeprowadzi
nastepujace szkolenia:
a) Biznesplan jako narzedzie planowania i analizy oplacalnosci inwestycji

Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglgdnieniem przerw kawowych i lunchu)
Liczba os6b uczestniczgcych w szkoleniu: max. 9 osob.
Bloki tematyczne:

A. Sporzadzanie biznesplanu

o Celikorzysci z przygotowania biznesplanu
Zasady budowy biznesplanu
Struktura biznesplanu - gtéwne elementy sktadowe
Wdrozenie biznesplanu

B. Analiza firmy i produktu
¢ Informacje o firmie
e Analiza SWOT- uniwersalne narz¢dzie analizy
e Charakterystyka produktu lub ustugi w biznesplanie

C. Charakterystyka inwestycji
e Przedmiot inwestycji
e Zasoby techniczne i ludzkie niezbedne do realizacji inwestycji

D. Analiza rynku i strategia marketingowa
e Analiza rynku i konkurencji
e Analiza popytu
e Strategia marketingowa
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E. Dostepne zrodla finansowania
o Kredyt — wprowadzenie
o Kredyt w praktyce
e Leasing
¢ Fundusze mikropozyczkowe i poreczen kredytowych
e Alternatywne zrodta finansowania

F. Plan finansowy i prognozy
e Naklady inwestycyjne i zrodta finansowania
o Koszty i sprzedaz
e Zasady tworzenia prognoz rachunku zyskow i strat
e Prognozy rachunku przeplywow pieni¢znych
e Prognozy bilansu

G. Analiza efektywno$ci inwestycji
e Szacowanie przysziej wartosci i oplacalnosci przedsigwziecia
e Analiza wskaznikowa

Cel szkolenia:

Uczestnicy szkolenia zdobeda wiedz¢ na temat biznesplanu jako narzedzia do planowania i analizy
optacalnosci inwestycji, przedsiewzigcia, zarowno nowego jak tez rozwojowego dotyczacego istniejacej firmy
czy produktu juz wytworzonego, a wymagajacego dofinansowania.

b) Proces inwestycyjny
Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglgdnieniem przerw kawowych i lunchu)
Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 osob.
Bloki tematyczne:

Przygotowania do inwestycji — niezbedne dokumenty.

Najczestsze bledy w kontakcie z inwestorami.

Term sheet — list intencyjny.

Due diligence / Legal due diligence — badanie prawne startupu.
Negocjacje umowy inwestycyjnej — prezentacja przykladow.

Teaser inwestycyjny — jak go przygotowac — prezentacja przykladow.
Umowa o zachowaniu poufnosci (NDA) — prezentacja przykladéw.
Elementy umowy inwestycyjnej — prezentacja przykladéw.

Sposoby wyjscia z inwestycji.

—TIOMmMOOm>»

Cel szkolenia:

Uczestnicy szkolenia zdobeda wiedze na temat procesu inwestycyjnego, sposobow pozyskania finasowania
od inwertoré6w prywatnych oraz najwazniejszych dokumentéw w/w procesie.
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W ramach Zadanie 111 - obszar Marketing i sprzedaz. Wykonawca przeprowadzi nast¢pujace szkolenia:

a) Tworzenie i zarzadzanie marka.
Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglgdnieniem przerw kawowych i lunchu)
Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 oséb.
Bloki tematyczne:

A. Jak zbudowac silna marke?
e Tworzenie i realizacja marki.
o Kreowanie wizerunku.
e Budowanie silnej pozycji na rynku.

Uczestnicy szkolenia dowiedzg si¢ jak wyglada proces budowania marki od podstaw. Szkolenie bedzie
dotyczyto takich zagadnien jak: tworzenie i realizacja strategii marki, kreowanie wizerunku, budowanie
silnej pozycji na rynku.

B. Strategia marketingowa.

e Proces tworzenia strategiag marketingowa.

e Narzedzia i metody ulatwiajace proces tworzenia i zarzadzania strategia marketingowa.
e Elementy strategii marketingowe;j.

e Kreowanie i realizacja budzetu marketingowego.

Uczestnik szkolenia powinien naby¢ umiegjetnos¢ zbudowania skutecznej strategii rynkowej, jak wyglada
proces tworzenia strategii oraz pozna¢ metody i narzedzia utatwiajace ten proces. Zagadnienia dotyczace
szkolenia powinny obejmowac okreslenie typow i celow strategii marketingowej, dobieranie odpowiednich
narzedzi i kanalow komunikacji oraz poznanie istoty strategii marketingowych, kreowanie i realizacja
budzetu marketingu.

C. Jak zbudowaé silng marke w social media?

e Budowa profesjonalnej marki w social mediach — podstawowe zagadnienia.
e Narzedzia pozwalajgce zbudowaé profesjonalny wizerunek w sieci.

o Charakterystyka rynku social media — trendy.

e Prawe aspekty dziatalno$ci marketingowej w social mediach.

Uczestnicy szkolenia dowiedzg si¢ jak skutecznie zbudowa¢ marke i profesjonalny wizerunek firmy w social
mediach. Beda potrafili zaplanowa¢ i wdrozy¢ odpowiednie dzialania marketingowe pozwalajace na
zbudowanie marki, jej oceng i zarzadzanie tak, by zmaksymalizowac jej warto$¢. Szkolenie powinno
dotyczy¢ rowniez prawnych aspektow dziatalnosci marketingowej — co wolne, a czego nie.

D. Zarzadzanie marka

o Plan marketingowy marki.

o Badania marketingowe (w tym analiza marketingowa).
e Strategiczne aspekty zarzadzania marka.

e Dziatania PR i CSR (w tym ,,gaszenie pozarow”).
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e Re-branding.
e Zarzadzenie marka w sytuacji kryzysowe;j.
e Narzedzia IT wspomagajace zarzadzanie marka.

Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzg si¢ czym jest branding, jakie zagadnienia zwigzane sg z kreowaniem
marki oraz poznaja ciekawe przyktady strategii brandingu. Szkolenie powinno obejmowac¢ takie zagadnienia
jak: plan marketingowy marki, badania marketingowe (w tym analiza marketingowa) i strategiczne aspekty
w zarzadzaniu marka, dziatania PR i CSR (w tym ,,gaszenie pozaréw”), re-branding, zarzadzanie marka w
sytuacji kryzysowej, internet w zarzadzaniu markg itp.

b) Customer Experience - Jak zbudowac przewage rynkowa w oparciu o
zarzadzanie doSwiadczeniem klienta

Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z uwzglgdnieniem przerw kawowych i lunchu)

Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 osob.

Bloki tematyczne:
A. Wprowadzenie:

e Czego oczekuje obecnie klient - trendy w budowaniu wartosci i pozycji marki w $wiadomosci
klientow.

e Co to jest ,doswiadczenie klienta” (Customer Experience), jak polskie przedsiebiorstwa nim
zarzadzaja.

B. Gleboka wiedza o kliencie - podstawa budowania do$wiadczenia klienta:

Sposoby zbierania informacji o klientach — Voice of Customer.
Motywacje i potrzeby konsumentow.

Podejmowanie decyzji zakupowych — rozum czy emocje.
Segmentacja konsumentow.

Profil klienta — budowanie persony zakupowej.

C. Elementy wplywajace na budowania do$wiadczenia klienta — na co zwréci¢ szczegolna uwage podczas
zarzadzania doSwiadczeniem Kklienta:

e Wizerunek, obietnica marki i jej realizacja — czy dajesz to, czego klient oczekuje?

e Kaultura organizacji i obstuga klienta (Employee Experience Management) — czy klient lubi kontakt
z Twoja firma?

e Marketing Zintegrowany (Omnichannel Marketing) — czy klient tatwo, w kazdym czasie i miejscu,
w ktérym przebywa, moze uzyskac od Ciebie potrzebne mu informacje?

D. Mapa podroézy klienta (Customer Journey) — projektowanie doswiadczenia klienta w kontakcie
z marka.

e Zasady projektowania mapy podrézy klienta i jego doswiadczen — przyjecie perspektywy klienta,
punkty styku, bariery, punkty cierpienia.
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e Projektowanie etapéw podrozy klienta i sposobdw ich poprawy — narzedzia wspomagajace proces.
e Przyktady map i techniki ich wykonywania (case studies).
e  Wdrozenie zmian i poprawa do$wiadczen klienta — sposoby monitorowania i ewaluacji.

E. Warsztat budowania do$wiadczenia klienta w oparciu o Customer Journey.

Podczas warsztatu grupa (lub grupy, w zaleznosci od liczby uczestnikow) zaprojektuje pozytywne
doswiadczenie w kontakcie z wybranym produktem/ustuga w oparciu o pelng mape podrézy konsumenta — od
pierwszego kontaktu z markg i budowania $§wiadomosci, przez zakup, po budowanie lojalnosci i polecanie
marki kolejnym klientom. Wykonanie zadania podczas warsztatu pozwoli na wyksztatcenie praktycznych
umiejetnosci i umozliwi  powtdrzenie catego procesu dla  wlasnej  marki/produktu/ustugi.

Warsztat zorganizowany zostanie z wykorzystywaniem narzedzi i technik wspomagajacych sprawne
przeprowadzenie procesu mapowania doswiadczen klienta.

3.3 W ramach Zadanie IV - obszar Internacjonalizacja Wykonawca przeprowadzi nastgpujace
szkolenia:
a) Eksport w przedsiebiorstwie. Wejscie na rynek i realizacja transakcji
eksportowej.

Czas trwania: 3 dni — 24 godz. (z przerwami kawowymi i lunchem).
Liczba os6b uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 oséb.

Bloki tematyczne:

A. Strategia marketingowa w eksporcie.

Struktura eksportu jako uwarunkowanie dziatan marketingowych.
Segmentacja rynku zagranicznego.

Wybor strategii w zakresie produktu, ceny i logistyki marketingowe;.
Strategia dziatan promocyjnych za granica.

Strategia kreowania wizerunku przedsigbiorstwa eksportujacego.

Organizacja i budzetowanie dziatan marketingowych na rynku zagranicznym.

B. Analiza rynkow eksportowych i wybor metody wejscia.

Ustalanie sytuacji rynkoweyj.

Metody wejscia na rynek zagraniczny.

Badanie zachowan nabywcow za granica.

Analiza uwarunkowan prawnych, kulturowych i politycznych.

C. Zarzadzanie ryzykiem w eksporcie.

Niepewnosc i ryzyko w odniesieniu do rynku zagranicznego.
Sposoby ograniczania ryzyka eksportowego.

Gwarancje bankowe jako forma przeniesienia ryzyka na bank.
Ubezpieczenia w dziatalnosci eksportowe;.
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e Miegdzynarodowe procedury bezpieczenstwa dostaw.
D. Specyfika sporzadzania oferty eksportowej.

Prawne aspekty ofert w handlu zagranicznym.

Elementy ofert zgodnych z wymaganiami rynkow zagranicznych.
Kalkulacja ceny ofertowej.

Cykl zawierania uméw w eksporcie za pomocg oferty.
Postgpowanie eksportera z zapytaniem i zamowieniem.

E. Zabezpieczenie intereséw eksportera w kontrakcie handlowym.

Uwarunkowania prawno-zwyczajowe kontraktow zagranicznych.

Konwencja ONZ o umowach miedzynarodowej sprzedazy towarow (Konwencja CISG).
Formutowanie klauzul podstawowych w kontrakcie.

Postugiwanie si¢ warunkami ogolnymi umow eksportowych.

Zasady ustalania kar umownych i postgpowania reklamacyjnego.

F. Etapy realizacji transakcji eksportowej.

Cykl transakcji eksportowej i zwigzane z nim czynnosci.
Dziatania eksportera w zakresie dokumentacji.

Kontrola przedwysytkowa i wysytka towaru.
Zatatwianie reklamacji towaru przez eksportera.

G. Warunki dostaw w transakcjach eksportowych.

Szanse migdzynarodowe w zakresie bazy dostawy.

Szczegotowa wyktadnia uniwersalnych terminéw Incoterms®2010.
Postanowienia terminéw Incoterms®2010 dla transportu morskiego.
Nowe zwyczaje Combiterms 2011 dla dostaw kontenerowych.
Amerykanskie formuty RAFTD.

H. Dobér finansowych zabezpieczen i rozliczenie dostaw w eksporcie.

Akredytywa dokumentowa jako tradycyjny sposob rozliczen.

Zwyczaje dotyczace akredytyw dokumentowych UCP 600.

Zabezpieczenia przed odrzucaniem dokumentow eksportowych przez banki.
Bankowe zobowiazanie ptatnicze (BPO) jako najnowszy sposob rozliczen.
Rachunek zastrzezony jako alternatywa akredytywy.

Inkaso dokumentowe i jego negocjowanie przez eksportera.

Analiza sposobu ptatnosci z punktu widzenia eksportera.

I. Dokumenty w transakcjach eksportowych.
e Faktura handlowa jako jeden z dokumentéw podstawowych.

e Dokumenty przewozowe, sktadowe 1 ubezpieczeniowe.
e Dokumenty kontroli i pochodzenia jako uzupetniajace.
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o Kwestie zgodnosci dokumentacji w zwyczajach UCP 600.
J. Dochodzenie spraw spornych w eksporcie.

Arbitraz instytucjonalny i ad hoc.

Wzorcowe klauzule arbitrazowe w réznych sadach.
Procedury arbitrazowe i sady ponadnarodowe.
Dochodzenie roszczen przed sagdami panstwowymi.
Porozumienia mi¢dzynarodowe o uznawaniu orzeczen.

K. Analiza przypadkow (case study):

e Praktyczna analiza konkretnych przypadkow i zapisow w kontraktach zagranicznych

e Analiza dokumentow stosowanych w eksporcie

e Omowienie konkretnych sytuacji na podstawie zdje¢ z portow, magazynow, sktadow celnych,
terminali kontenerowych

Cel szkolenia:
Pozyskanie przez uczestnikéw nastepujacych umiejetnosci:

e stworzenie najkorzystniejszej koncepcji wejscia na rynek zagraniczny (nowy kierunek eksportu) i
obstugi tego rynku,

e zapoznanie z zasadami prowadzenia eksportu i dostaw wewnatrzwspolnotowych, nowymi
uregulowaniami prawno-zwyczajowymi, ktore mogg by¢ wykorzystane do zabezpieczenia interesow
firm stuchaczy w zawieranych umowach,

e praktyczne porady dotyczace zawierania roznego rodzaju umow na roéznych rynkach,
nabycie praktycznych wskazowek, jak negocjowa¢ umowy z partnerem zagranicznym, postugujac si¢
argumentami, ktore pojawity si¢ w nowych uregulowaniach.

e uporzadkowanie wiedzy o handlu z zagranica, dokumentach, sposobach rozliczen, bazach dostawy,
zrodtach poszukiwania i weryfikacji partnera.

b) Zarzadzanie eksportem. Strategie i najlepsze praktyki

Czas trwania: 2 dni — 16 godz. (z przerwami kawowymi i lunchem).
Liczba o0s6éb uczestniczacych w szkoleniu: max. 9 0sob.

Bloki tematyczne:

A. Organizacja efektywnych dzialan eksportowych.

Dziatania eksportowe - cel, struktura, model biznesowy

Rynki i port folio eksportowe - identyfikacja rynku i klienta

Dobor rynkéw eksportowych - badania rynku, strategia cenowa i dystrybucyjna, bariery w eksporcie
Analiza przewagi konkurencyjnej na wybranym rynku.

Podstawowe metody wspierania sprzedazy eksportowe;j

Personel w dziatalnosci eksportowe;j

Wymaogi prawne dla produktu w eksporcie certyfikaty, rejestracje itp.
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e Model finansowy w dziatalnosci eksportowej
B. Zarzadzanie eksportem w organizacji.

Organizacja rynkéw eksportowych z punktu widzenia ich efektywnosci

Pozyskiwania klientdéw na poszczegdlnych poziomach dystrybucji

Umowy handlowe w eksporcie najczesciej popetniane btedy

Budowa dtugofalowych relacji z klientami eksportowymi rozwiazywanie spraw spornych
Wsparcie sprzedazy , marketing w eksporcie - synergia kosztow i efektow

Reakcja na zmiany w przepisach prawnych i finansowych

Finansowanie i ptatno$ci w dziataniach eksportowych oraz ich zabezpieczenie

Prawo w eksporcie cta podatki

C. Rozwdj eksportu kierunki, rozwiazania, mozliwosci.

Potencjat eksportowy, nowe kierunki i klienci

Specyfika i organizacja negocjacji handlowych w eksporcie
Wykorzystanie nowoczesnych kanatow marketingowych
Restrukturyzacja obecnych dziatan eksportowych
Innowacyjno$¢ w dziataniach eksportowych

Pomoc instytucjonalna w organizacji dziatan eksportowych

D. Analiza przypadkoéw (case study).

e Praktyczna analiza konkretnych przypadkéow.
e Analiza dokumentow stosowanych w eksporcie
o  Omowienie konkretnych sytuacji.

Cel szkolenia:
Pozyskanie przez uczestnikéw nastepujacych umiejetnosci:

e umiegjetnos¢ planowania i wyboru optymalnych rozwigzan (planowanie, produkt marketing,
dystrybucja),

polepszenie komunikacji wewnetrznej 1 zewngtrznej w dziatalnosci eksportowej,

wybor wiasciwych i najbardziej optymalnych rozwigzan dla réznych rynkow,

umiejetno$¢ wymiernej oceny dziatan eksportowych,

umiejetno$¢ doboru personelu dla dziatan eksportowych,

wiedza w zakresie prawidlowych zasad organizacji eksportu w przedsigbiorstwie, ale rowniez roli sprzedazy
vs organizacja dostaw, zasad planowania, realizacji dzialan eksportowych wg potrzeb organizacji oraz
wymagan poziomu obstugi klienta, zasad optymalizacji zamoéwien klienta minimum dostaw w celu
optymalizacji wspotpracy, zasad prawidlowego przeptywu informacji w zakresie eksportu pomiedzy réznymi
podmiotami organizacji (produkcja, dystrybucja, marketing, customer service), zasad oceny i1 warto§ciowania
efektu dla organizacji w dziedzinie eksportu.

4. Wymagania dotyczgce osob (trenerow) prowadzacych w/w szkolenia.

Wykonawca do realizacji zamowienia wyznaczy CO najmniej 4 osoby z minimum nastgpujacym
doswiadczeniem i kwalifikacjami zawodowymi:

Wymagania wobec kadry trenerskiej:
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a) wyksztalcenie wyzsze magisterskie,
b) min. 5 letnie praktyczne doswiadczenie zawodowe w zakresie obejmujagcym przedmiot
szkolenia, ale jesli zakonczone, to nie dawniej niz 12 miesiecy od daty ztozenia oferty
- w_przypadku szkolen z obszaru Weryfikacja pomystu biznesowego i identyfikacja profilu
przedsiebiorcy nalezy wykaza¢ wspolprace z minimumlQ przedsigbiorstwami typu startup w
zakresie tworzenia i weryfikacji modelu biznesoweqo;
- w_przypadku szkolen z obszaru Finasowanie dzialalnosci gospodarcze] nalezy wykazaé
wspotprace z funduszem inwestycyjnym lub inwestorem prywatnym w zakresie udzialu w procesie
inwestycyjnym np. w roli managera inwestycyjnego lub wykazaé si¢ do§wiadczeniem w doradztwie
inwestycyjnym;
- w _przypadku szkolen z obszaru Marketing i sprzedaz nalezy wykaza¢ si¢ do§wiadczeniem
managerskim (kierowniczym) w zakresie obejmujacym przedmiot szkolenia.
- w_przypadku szkolen z obszaru Internacjonalizacja nalezy wykaza¢ si¢ doswiadczeniem
managerskim (kierowniczym) w zakresie obejmujacym przedmiot szkolenia.
C) biezaca aktywno$¢ zawodowa w zakresie obejmujacym przedmiot szkolenia lub
przerwana, ale nie dawniej niz od 12 miesigcy liczac do dnia ztozenia oferty,
d) doswiadczenie i umiej¢tno$¢é prowadzenia warsztatow i szkolen — udokumentowane
doswiadczenie w przeprowadzeniu minimum 5 szkolen/warsztatow obejmujacych
przedmiot szkolenia do ktorego trener (ekspert) zostat wyznaczony.

Liczba trenerow, co najmniej po jednej osobie na jeden obszar tematyczny.
5. Pozostale wymagania

Wszystkie szkolenia powinny posiada¢ elementy warsztatu, czyli oprocz prezentacji metodologii
i przyktadow, uczestnicy bedg mieli okazje prze¢wiczy¢ omawiane zagadnienia w zadaniach zespotowych,
zaprezentowac ich wyniki i otrzymac feedback.

Wykonawca jest zobowiazany do wydania certyfikatu ukonczenia szkolenia kazdemu z jego
uczestnikow.

W dniu szkolenia Zamawiajacy dostarczy imienne listy obecno$ci uczestnikow szkolenia trenerowi. Przed
zakonczeniem zaj¢é trener zobowigzany jest zadbaé, by uczestnicy szkolenia, ktore bedzie prowadzil, ztozyli
podpisy na liscie obecnosci, a tym samym potwierdzili swojg obecno$¢ na zajgciach. Po przeprowadzeniu
zaje¢ trener zobowiazany jest do oddania listy obecnosci uczestnikow szkolenia Zamawiajacemu.

Wykonaweca ustugi jest zobowigzany do przygotowania i wydruku materialow szkoleniowych oznakowanych
zgodnie z zasadami informacyjno-promocyjnymi stosowanymi przy realizacji projektow finansowanych z UE
(w ramach materiatow szkoleniowych Wykonawca jest zobowigzany do przekazania Zamawiajgcemu
przyktadowych scenariuszy lub konspektow w zakresie prowadzonych szkolen/warsztatow wraz z
przekazaniem Zamawiajacemu praw autorskich do ich pdzniejszego wykorzystywania w celach

komercyjnych).

Wykonawca ustugi jest zobowigzany do przeprowadzenia warsztatdw w dniach i miejscu uzgodnionym
z Zamawiajacym (szkolenia obeda si¢ na terenie Centrum konferencyjnego Kieleckiego Parku
Technologicznego (ul. Olszewskiego 6, 27-663 Kielce) maksymalnie do 26 wrze$nia 2018 r.)

Wykonawca w porozumieniu z Zamawiajacym w ciaggu 5 dni od podpisania umowy ustali harmonogram
szkolen.

Fundusze i Unia Europejska
Europejskie i:;: ‘g"\ﬁ{;‘?ﬁ?ﬂ’xfg Europejski Fundusz

Program Regionalny —_ Rozwoju Regionalnego



