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TEMAT: Autoprezentacja i bezposrednie formy marketingu i promocji dla organizacji
pozarzadowych

CZAS TRWANIA: 5 godz. lekcyjnych

CEL OGOLNY: Zdobycie przez uczestnikow wiedzy i umiejetnosci w zakresie marketingu i
promocji dla NGO

CELE SZCZEGOLOWE:

1) zwigkszenie aktywnosci spotecznej wsrdd przedsiebiorstw sektora biznesu

2) promowanie idei faczenia aktywnosci ekonomicznej (zawodowej) z aktywnoscig spoteczng wsrod
pracownikow  trzech sektorow (administracji publicznej, organizacji pozarzadowych i
przedsiebiorstw),

3) zwigkszenie liczby wspolnych inicjatyw trzech sektoréw (administracji publicznej, organizacji
pozarzadowych i przedsigbiorstw),
4) poznanie i wymiana dobrych praktyk aktywnosci spotecznej wérod trzech sektorow (administracji
publicznej, organizacji pozarzadowych i przedsi¢biorstw)

METODY | FORMY PRACY:

[] prezentacja,

[] praca z tekstem,

SRODKI DYDAKTYCZNE:
Prezentacja, szablony dokumentow

PROGRAM SZKOLENIA

Modul Tematyka

LAUTOPREZENTACJA 1)Pojecie autoprezentacji

2) techniki autoprezentacyjne i ich zastosowanie w praktyce
3) elementy komunikacji werbalnej i niewerbalnej w procesie
autoprezentacji

4) komunikacja jednostronna i dwustronna

5) skuteczne zastosowanie podczas prezentacji siebie -
autoprezentacja a manipulowanie wizerunkiem

6) nauka identyfikowania manipulowania wizerunkiem przez

innych ludzi
ILTECHNIKI SPRZEDAZY, 1) Czym jest dla mnie sprzedaz?
MARKETING 2) Efektywna komunikacja z klientem (moj styl komunikacji.

3) Btedy podczas komunikacji z klientami (zasady postgpowania
na etapie rozpoczecia rozmowy z klientem; znaczenie
pierwszego wrazenia; autoprezentacja; elementy savoir — vivre
w zakresie powitania klienta, komunikacja niewerbalna)

4) Sztuka prowadzenia rozmow — umiej¢tno$¢ dostrajania si¢ do
klienta i jego potrzeb (typologia klientéw i zastosowanie
odpowiedniej techniki prowadzenia rozmow; kim jest nasz
klient? Co lubi klient? - czynniki utatwiajace skuteczng
argumentacje; swiadomos$¢ celu prowadzonej rozmowy; wptyw
pozytywnej atmosfery na przebieg i efekt rozmowy, wywieranie
wplywu na klienta)

5) Co to jest marketing i jakie sa jego rodzaje? - elementy
marketingu - marketing — jak to dziata? - r6znorodno$¢ dziatan
marketingowych
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III.ZAKEADANIA 1
PROWADZENIE DZIALALNOSCI
GOSPODARCZEJ, PODSTAWY
PRAWNE FUNKCJONOWANIA
NGO

1) Zaktadanie dziatalno$ci gospodarczej - pojecie i cechy
dziatalnosci gospodarczej - wolno$¢ dziatalnosci
gospodarczej i jej ograniczenia w prawie polskim
2) Formy prawne prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej w - jednoosobowa dziatalno$é
gospodarcza - spotki cywilne - spotki prawa handlowego
3) Procedura zakladania dziatalno$ci gospodarczej -
omowienie poszczegolnych rejestrow (ewidencji
dziatalnosci gospodarczej, Krajowy Rejestr Podmiotow
Gospodarki Narodowej, Krajowy Rejestr Sadowy) -
procedura zaktadania dziatalno$ci krok po kroku °
Samodzielne uzupetnianie dokumentacji niezbednej do
zatozenia dziatalnos$ci
4) Uzyskanie zewnetrznych $rodkéw finansowych na
prowadzenie dziatalnosci - oméwienie zrodet, z ktorych
mozna pozyskac §rodki - omowienie wniosku o
dofinansowanie (opis dziatan, analiza rynku, analiza
zagrozen, kosztorys)

5) Samodzielne tworzenie biznesplanu ¢ Prowadzenie
dziatalnosci gospodarczej, a wspotpraca z organizacjami
pozarzadowymi

IV. PLAN MARKETINGOWY

1)Streszczenie - krotki przeglad gtéwnych punktow i celow
planu marketingowego.

2)Analiza biezacej sytuacji - zebranie informacji o gminie i jej
otoczeniu takich, jak analiza sytuacji wewnetrznej i zewngtrznej
gminy lub powiatu, glowne kierunki rozwoju gminy wskazane w
strategii rozwoju, sytuacja finansowa gminy lub powiatu,
podstawowe wskazniki gminy lub powiatu w relacji do innych
gmin lub powiatow, sytuacja spoteczna i polityczna w gminie
lub powiecie. Ponadto punkt ten obejmuje analizg¢ SWOT, czyli
przedstawienie mocnych i stabych stron wewngtrznych gminy
lub powiatu oraz szanse i zagrozenia ptynace z zewnatrz.

2) Cele i problemy - przedstawienie konkretnych celow
sporzadzenia planu i probleméw, ktore plan ten pomoze
rozwiazac.

3)Adresaci - wskazanie 0sob i srodowisk, do ktorych skierowany
bedzie plan marketingowy.

4) Strategia marketingowa - przedstawienie strategii, ktora ma
by¢ zastosowana, aby osiggnaé cele marketingowe.

5) Programy marketingowe - przedstawienie programow
wspierajgcych strategie marketingowa.

V. POZYSKIWANIE FUNDUSZY
ZEWNETRZNYCH

1) Potrzeba w spotecznosci lokalnej i pomyst na jej zaspokojenie
— co to jest, jak jg diagnozowacé

2)Tworzenie projektu — ubranie pomystu w forme
uporzadkowanej sekwencji dziatan, ktore zmierzajg do jak
najpekiejszego zaspokojenia potrzeby szkoleniowej

3) Znalezienie zrodta finansowania — omowienie programow
dostepnych dla wtasciwej gminy i powiatu
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