SZKOLENIE: Dzialalno$¢ gospodarcza w kontekscie przepisow prawnych

Wymagania wstepne: nie formutuje sie wymagan wstepnych.

Cena: 250,00 zt /osoba

Szkolenie zostaje uruchomione przy liczbie uczestnikow: 8

Czas trwania kursu - 6 godzin zaje¢ praktycznych i teoretycznych.

Uczestnik szkolenia nauczy sie:

Cele szkolenia®

Efekty - Umiejetnosci nabyte
w trakcie szkolenia?

Wskaznik pomiaru efektow”

Cel 1. Zdobycie wiedzy na

temat  aspektow  prawnych

Wiedza dotyczaca aspektow
prawnych prowadzenia

Egzamin wewngetrzny

prowadzenia dziatalnosci | dziatalnosci gospodarczej

gospodarczej

Cel 2. Zdobycie umiejetnosci | Umiejetnos¢ rejestrowania Ocena  prowadzacego  ha

rejestrowania dziatalnosci | dziatalnosci gospodarczej podstawie prowadzonych

gospodarczej ¢wiczen praktycznych/
Egzamin wewngetrzny

Cel 3. Zdobycie wiedzy | Wiedza dotyczagca wymogéw | Egzamin wewngtrzny

dotyczacej wymogow | prawnych po zarejestrowaniu

prawnych po zarejestrowaniu
dziatalnosci gospodarczej

dziatalnosci gospodarczej

Minimalny zakres zajec:

Najwazniejsze zrodta prawa gospodarczego

Pojecie przedsigbiorcy 1 dziatalno$ci gospodarczej

Formy prawne wykonywania dziatalno$ci gospodarczej

Przeglad najwazniejszych regulacji zawartych w ustawie o swobodzie dziatalno$ci

gospodarczej

Prawo gospodarcze w Internecie

Rejestracja dziatalnosci gospodarczej- praktyczne aspekty

- Wpis do Centralnej Ewidencji i Informacji o Dzialalno$ci Gospodarczej

! Cele szkolenia musza by¢ prezentowane w formie opisu efektéw uczenia sie dla uczestnikéw oraz zaprezentowane w sposéb mierzalny.
% Nalezy wpisa¢ co bedzie potrafit Uczestnik po odbytym szkoleniu np. w przypadku szkolenia z Biznes planu Uczestnik potrafi m.in. dokona¢

charakterystyki produktu.

® Wskaznik pomiaru efektu: egzamin, test, ankieta ewaluacyjna




- Pieczatka firmowa

Zawarcie umowy rachunku bankowego

Urzad Skarbowy
- ZUS

- Pozostate obowigzki rejestracyjne przedsigbiorcy

Liczba godzin
szkolenia
Przedmiot /Temat

Najwazniejsze  zrodta prawa  gospodarczego;  pojecie
przedsiebiorcy i dziatalnosci gospodarczej; formy prawne 5
wykonywania dziatalnosci gospodarczej
Przeglad najwazniejszych regulacji zawartych w ustawie o
swobodzie dziatalnosci gospodarczej 1
Prawo gospodarcze w Internecie

1

Rejestracja dziatalnosci gospodarczej- praktyczne aspekty
2

SZKOLENIE: Ksiegowos¢, przepisy podatkowe i ZUS
Wymagania wstepne: nie formutuje sie wymagan wstepnych.
Cena: 250,00 zt /osoba

Szkolenie zostaje uruchomione przy liczbie uczestnikow: 8

Czas trwania kursu — 7 godzin zajec praktycznych i teoretycznych

Cele szkolenia® Efekty - Umiejetno$ci nabyte

w trakcie szkolenia®

Wskaznik pomiaru efektow®

Cel 1. Zdobycie wiedzy na
temat prowadzenia
ksiggowosci

Wiedza dotyczgca prowadzenia
ksiggowosci, podstawowych
pojec¢: przychdd, dochdd,

Ankieta ewaluacyjna/ ocena
prowadzacego

* Cele szkolenia musza by¢ prezentowane w formie opisu efektéw uczenia sie dla uczestnikéw oraz zaprezentowane w sposéb mierzalny.
® Nalezy wpisa¢ co bedzie potrafit Uczestnik po odbytym szkoleniu np. w przypadku szkolenia z Biznes planu Uczestnik potrafi m.in. dokona¢

charakterystyki produktu.
® Wskaznik pomiaru efektu: egzamin, test, ankieta ewaluacyjna




koszty uzyskania przychodu

Cel 2. Zdobycie wiedzy z
zakresu przepiséw prawa
podatkowego dot. dziatalnosci
gospodarczej

Wiedza dotyczaca przepisow
prawa podatkowego w tym
rodzajow i1 form
opodatkowania

Ankieta ewaluacyjna/ ocena

prowadzacego

Cel 3. Zdobycie wiedzy
dotyczacej wymogow
zglaszania dzialalnoS$ci
gospodarczej do ZUS

Wiedza dotyczaca wymogow
zgltaszania dziatalnosci
gospodarczej do Zaktadu
Ubezpieczen Spotecznych

Ankieta ewaluacyjna/ ocena

prowadzacego

Minimalny zakres zaje¢:

Podstawowe pojecia: przychod, dochod, koszty uzyskania przychodu, osoba fizyczna,

0soba prawna

Podatki: podatek dochodowy od 0séb fizycznych, podatek dochodowy od 0s6b

prawnych, podatek od towarow i ushug

Formy opodatkowania

e Karta podatkowa

e Ryczalt od przychodow ewidencjonowanych

e Podatek wg skali podatkowej

e Podatek liniowy

Wybor formy opodatkowania - obliczanie optacalnosci wg wzoru

Amortyzacja srodkoéw trwatych- metody amortyzacji

Amortyzacja jednorazowa

Ksigzka przychodow i1 rozchodow —wypehianie, ¢wiczenia

Rachunek zyskow 1 strat , bilans podstawg do sporzadzenia biznes planu.

Zgloszenie do ZUS — deklaracje ZUA/wypelnianie

Przyjecie pracownika —dokumenty

Przedmiot /Temat

Liczba godzin szkolenia

Podstawowe pojecia:

przychod, dochdd, koszty uzyskania

przychodu, osoba fizyczna, osoba prawna

Podatki: podatek dochodowy od oséb fizycznych, podatek

dochodowy od osdéb prawnych, podatek od towarow i ustug




Formy opodatkowania; Wybdér formy opodatkowania - 1
obliczanie optacalnosci wg wzoru
Amortyzacja $rodkow  trwatych- metody amortyzacji; .
Amortyzacja jednorazowa
Ksigzka przychodéw i rozchodow —wypetnianie, ¢wiczenia

1
Rachunek zyskéw i strat , bilans podstawag do sporzadzenia 1
biznes planu
Zgtoszenie do ZUS - deklaracje ZUA/wypetnianie

1
Przyjecie pracownika —dokumenty

SZKOLENIE: Reklama i inne dzialania promocyjne
Wymagania wstepne: nie formutuje sie wymagan wstepnych.
Cena: 250,00 zt /osoba

Szkolenie zostaje uruchomione przy liczbie uczestnikow: 8

Czas trwania kursu — 7 godzin zaje¢ praktycznych i teoretycznych

Cele szkolenia’
w trakcie szkolenia®

Efekty - Umiejetnosci nabyte

Wskaznik pomiaru efektow’

Cel 1. Zdobycie wiedzy na
temat prowadzenia dzialan dzialan promocyjnych
promocyjnych prowadzonej

dziatalnosci gospodarczej

Wiedza dotyczaca prowadzenia

Ankieta ewaluacyjna/ ocena

prowadzacego

Cel 2. Zdobycie wiedzy na
temat skutecznosci poszczegolnych dziatan

poszczeg6lnych dziatan

Wiedza dotyczaca skutecznosci

marketingowych w zaleznosci

Ankieta ewaluacyjna/ ocena

prowadzacego

7 Cele szkolenia musza by¢ prezentowane w formie opisu efektéw uczenia sie dla uczestnikéw oraz zaprezentowane w sposéb mierzalny.
8 Nalezy wpisa¢ co bedzie potrafit Uczestnik po odbytym szkoleniu np. w przypadku szkolenia z Biznes planu Uczestnik potrafi m.in. dokona¢

charakterystyki produktu.
° Wskaznik pomiaru efektu: egzamin, test, ankieta ewaluacyjna




marketingowych od rodzaju prowadzonej

dziatalnosci

Minimalny zakres zaje¢:
Wstep do marketingu
Marketing jako narzedzie przedsigbiorcy,
Istota badan marketingowych
Strategia marketingowa.

- SWOT,

- marketing mix,

- analiza rynku.
Planowanie marketingowe.
Instrumenty promoc;ji:

- Reklama

- Sprzedaz osobista

- Promocja dodatkowa

- PR (public relations)

Przedmiot /Temat

Liczba godzin szkolenia

Wstep do marketingu

Marketing jako narzedzie przedsiebiorcy,

Istota badan marketingowych

Strategia marketingowa.

SWOT, marketing mix, analiza rynku

Planowanie marketingowe

Instrumenty promocji: reklama, sprzedaz osobista




Instrumenty promociji:

relations)

promocja dodatkowa, PR (public

SZKOLENIE: Zroédla

biznesplanu i jego realizacji

finansowania dzialalnoSci

Wymagania wstepne: nie formutuje sie wymagan wstepnych.

Cena: 250,00 zt /osoba

Szkolenie zostaje uruchomione przy liczbie uczestnikow: 8

Czas trwania kursu — 7 godzin zajec praktycznych i teoretycznych

gospodarczej.

Sporzadzenie

Cele szkolenia®™®

Efekty - Umiejetnosci nabyte
w trakcie szkolenial?

Wskaznik pomiaru efektow’™”

Cel 1. Zdobycie wiedzy na
temat rodzajow zrodet
finansowania firmy

Wiedza dotyczaca
poszczegolnych rodzajow
zrédet finansowania
planowanej dziatalno$ci
gospodarczej

Ankieta ewaluacyjna/ ocena
prowadzacego

Cel 2. Zdobycie wiedzy na
temat poszczegdlnych zrodet
finansowania dziatalnosci

Umiejetno$¢ wybrania
odpowiedniego dla danej
dziatalnos$ci zrodta
finansowania

Ankieta ewaluacyjna/ ocena

prowadzacego

Cel 3. Zapoznanie si¢ z

formularzem biznes planu

Umiejetnos¢ opisania pomystu
na biznes — analizy
marketingowej, potencjatu
whnioskodawcy, charakterystyki
produktu, optacalnosci 1

efektywnosci przedsigwzigcia

Ankieta ewaluacyjna/ ocena
prowadzacego

Liczba ztozonych wnioskow o
przyznanie wsparcia
finansowego wraz z biznes
planem

Minimalny zakres zaje¢:

Wprowadzenie do finansow firmy

Finansowanie dziatalno$ci poprzez kredyt

1% Cele szkolenia muszg by¢ prezentowane w formie opisu efektéw uczenia sie dla uczestnikéw oraz zaprezentowane w sposéb mierzalny.
" Nalezy wpisa¢ co bedzie potrafit Uczestnik po odbytym szkoleniu np. w przypadku szkolenia z Biznes planu Uczestnik potrafi m.in.

dokonac charakterystyki produktu.

2 Wskaznik pomiaru efektu: egzamin, test, ankieta ewaluacyjna




- rodzaje kredytow

Finansowanie dziatalno$ci poprzez leasing
- rodzaje leasingdw

Finansowanie dziatalno$ci poprzez dotacje
- zrodta pozyskiwania dotacji

- omowienie formularza wniosku

- omoOwienie formularza biznes planu

- ogblne zasady realizacji

Liczba godzin
szkolenia
Przedmiot /Temat

Najwazniejsze zrodta prawa gospodarczego; pojecie przedsiebiorcy
i dziatalnosci gospodarczej; formy prawne wykonywania 5
dziatalnosci gospodarczej
Przeglad najwazniejszych regulacji zawartych w ustawie o
swobodzie dziatalnosci gospodarczej 1
Prawo gospodarcze w Internecie

1

Rejestracja dziatalnosci gospodarczej- praktyczne aspekty
2

SZKOLENIE: : motywacja i kreowanie wlasnej wartosci, negocjacje biznesowe,

pozyskanie i obsluga klienta, radzenie sobie ze stresem i konfliktem, asertywnos¢
Wymagania wstepne: nie formutuje sie wymagan wstepnych.

Cena: 250,00 zt /osoba

Szkolenie zostaje uruchomione przy liczbie uczestnikéow: 8

Czas trwania kursu — 14 godzin zaje¢ warsztatowych

Cele szkolenia™ Efekty - Umiejetnosci nabyte | Wskaznik pomiaru efektow
w trakcie szkolenia™*

B Cele szkolenia muszg by¢ prezentowane w formie opisu efektéw uczenia sie dla uczestnikéw oraz zaprezentowane w sposéb mierzalny.

" Nalezy wpisa¢ co bedzie potrafit Uczestnik po odbytym szkoleniu np. w przypadku szkolenia z Biznes planu Uczestnik potrafi m.in.
dokonac charakterystyki produktu.

> Wskaznik pomiaru efektu: egzamin, test, ankieta ewaluacyjna




Cel 1. Zdobycie wiedzy na
temat pojecia motywacji i

systemu motywacyjnego

Wiedza dotyczaca pojecia
motywacji, procesu
motywacyjnego oraz

czynnikéw motywacyjnych

Ankieta ewaluacyjna/ ocena
prowadzacego

Cel 2. Zdobycie wiedzy na
temat sposobow budowania

poczucia wlasnej wartosci

Umiejetno$¢ przeprowadzenia
samooceny i wyznaczenie
filarbw poczucia wlasne;j

warto$ci

Cel 3. Zdobycie wiedzy na
temat negocjacji biznesowych

Wiedza dotyczaca negocjacji i
procesu negocjacyjnego

Cel 4. Zdobycie wiedzy na
temat taktyk i strategii
negocjacyjnych

Umiejetno$¢ przeprowadzenia
skutecznego procesu
negocjacyjnego

Cel 5. Zdobycie wiedzy na
temat elementéw komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w
kontakcie z klientem

Umiejetno$¢ zbudowania
dobrych relacji z klientem.

Cel 6. Zdobycie wiedzy na
temat rozpoznawania typu
klienta i dostosowywania
obstugi.

Umiejetno$¢ rozpoznania
potrzeb klienta i dostosowania
do niego oferty firmy.

Cel 7. Zdobycie wiedzy na
temat rodzajow stresu 1
strategii radzenia sobie ze
stresem.

Umiejetno$¢ okreslania
przyczyn stresu oraz
umiejetnos$ci radzenia sobie ze
stresem

Cel 8. Zdobycie wiedzy na
temat konfliktow, technik 1
sposobOw rozwiazywania
konfliktow.

Umiejetno$¢ radzenia sobie w
sytuacjach konfliktowych.

Cel 9. Zdobycie umiejetnosci
odmowy oraz budowy
wlasnego zdania

Umiejetnos¢ odmowy oraz
budowy wtasnego zdania

Cel 10. Zapoznanie si¢ ze
swoimi stabymi oraz mocnymi
stronami

Umiejetnos¢ wskazania
swoich stabych i mocnych
stron

Minimalny zakres zaje¢:

Pojecie i rodzaje motywacji

Teorie motywacji




System motywacyjny

Czynniki motywacyjne

Co to jest poczucie wlasnej wartosci

Rodzaje samooceny

Jak budowac¢ poczucie wtasnej wartosci

Pojecie negocjacji

Proces negocjacyjny - omowienie

Przebieg negocjacji

Parametry negocjacji

Taktyki i strategie negocjacyjne

Najwazniejsze elementy komunikacji werbalnej i niewerbalnej w kontakcie z klientem
Szczegodlowe rozpoznanie potrzeb klienta

Techniki pozwalajace rozpoznac¢ potrzeby klienta

Rozpoznawanie typu klienta i dostosowywanie obstugi do klienta

Rodzaje i przyczyny stresu

Strategie radzenia sobie ze stresem

Czym jest konflikt — definicja

Techniki rozwigzywania konfliktow

Sposoby rozwigzywania konfliktow

Postawy wobec asertywnosci w biznesie: Asertywnos¢ jest... dyskusja moderowana
Odruchy asertywne: wyrabianie odruchowych schematdéw asertywnych odpowiedzi
Asertywnos¢ relacyjna - ¢wiczenie technik asertywnych w aspekcie relacji osobistych
— praca w przygotowanych scenkach

Asertywno$¢ w relacjach biznesowych —techniki: Cwiczenie technik asertywnych
w aspekcie relacji biznesowych w scenkach wspottworzonych przez uczestnikow

szkolenia

Liczba godzin

szkolenia
Przedmiot /Temat




motywacja i kreowanie wtasnej wartosci

negocjacje biznesowe

negocjacje biznesowe

asertywnosc¢

asertywnosc¢

pozyskanie i obstuga klienta

pozyskanie i obstuga klienta

pozyskanie i obstuga klienta

radzenie sobie ze stresem i konfliktem

radzenie sobie ze stresem i konfliktem




