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CELE PROJEKTU

Realizacja projektu byta niezbedna z punktu widzenia niedopasowania zasobdéw ludzkich do rozwoju
turystyki w wojewddztwie wielkopolskim, co wykazalty wyniki raportu badawczo-analitycznego
opublikowanego przez beneficienta w | kwartale 2010 r. Jednoczesnie wyniki te wykazaty duze
zainteresowanie, zapotrzebowanie i che¢ uczestnictwa pracownikéw sektora turystycznego w szkoleniach
Z zakresu sprzedazy i marketingu. Rozwoj kompetencji kadr stanowi bardzo wazny element w rozwoju i
wzroscie konkurencyjnosci kazdej firmy. Dlatego tez celem projektu byto przygotowanie kadr z sektora
MSP poprzez szkolenia do zwiekszenia efektywnosci prowadzonej sprzedazy produktow i ustug w

sektorze turystycznym i paraturystycznym.

Cele szczegotowe projektu objety:
1. Podniesienie wiedzy uczestnikow szkolen z zakresu efektywnego przygotowania oferty
produktowej, marketingu i promociji,
Podniesienie praktycznych umiejetnosci handlowych uczestnikéw szkolen,

3. Zwiekszenie zdolnosci komunikacyjnych uczestnikow szkolen.

Zatozone przez projektodawce cele uzasadniata rowniez zgodnos¢ z zatozeniami Programu Operacyjnego
Kapitat Ludzki, Strategii Rozwoju Wojewddztwa Wielkopolskiego do 2020 roku i Strategii Rozwoju Turystyki

w Wojewddztwie Wielkopolskim.

GRUPA DOCELOWA

Do grupy docelowej projektu zaliczono przedsiebiorcéow i pracownikéw mikro, matych i srednich
przedsiebiorstw z woj. wielkopolskiego, pragngcych uzupetnié, poszerzy¢ lub naby¢ nowe kwalifikacje i
umiejetnosci w obszarze promocji i sprzedazy produktow i ustug. W celu realizacji polityki horyzontalnej
Unii Europejskiej w zakresie rownych szans kobiet i mezczyzn na rynku pracy projektodawca wprowadzit
zatozenie dotyczgce minimalnej liczby kobiet, ktéra zostanie objeta wsparciem. tgcznie 32 kobiety miaty
zosta¢ przeszkolone w ramach projektu. Nie wprowadzono ograniczeh dotyczgcych wyksztatcenia, miejsca
zamieszkania czy tez niepetnosprawnosci uczestnikéw projektu. W szkoleniach brali udziat zaréwno
wiadciciele i wspdlnicy firm, managerowie, jak i pracownicy pierwszej linii. Wérdd uczestnikéw szkolen

znalezli sie mieszkancy miast i wsi o zréznicowanym statusie zawodowym.

DZIALANIA

Do kluczowych dziatan podczas realizacji projektu zaliczono: szkolenia, promocje oraz rekrutacje.
Dziatania promocyjne oraz rekrutacyjne prowadzone byly od pierwszego miesigca realizacji projektu i
réwnolegle z realizacjg kolejnych szkolen. Towarzyszyt im rowniez biezgcy monitoring i ewaluacja, ktérych
celem byla weryfikacja skutecznosci pozostalych dziatan i stopienia realizacji zatozonych celéw.
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Przeprowadzona kampania promocyjna zapewnita réwny dostep do projektu pracodawcom i pracownikom
okreslonym jako grupa docelowa. Ponadto, byta ukierunkowana na wzrost $wiadomosci pracodawcéw co
do awansu kobiet miedzy innymi poprzez umieszczenie stosownych haset na ogtoszeniach, ulotkach i

broszurach uwzgledniajgcych réwnosciowg komunikacje.

Projekt objat realizacje 9 szkolen tematycznych podzielonych na 3 cykle szkolen:
CYKL |

1.1 Skuteczny marketing — 15 marca 2011 r.
1.2 Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta — 5 kwietnia 2011 r.

1.3 Promocja i tworzenie wizerunku firmy — 12 kwietnia 2011 r.
CYKL Il

2.1 Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta — 31 maja 2011 r.
2.2 Skuteczny marketing — 8 czerwca 2011 r.

2.3 Promocja i tworzenie wizerunku firmy — 14 czerwca 2011 r.
CYKL I

3.1 Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta — 28 czerwca 2011 r.
3.2 Zarzgdzanie zespofem — 5 lipca 2011 r.

3.3 Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta — 15 wrzesnia 2011 r.

Szkolenie Skuteczny marketing umozliwito uczestnikom poznanie podstawowych zasad i metod
zarzagdzania marketingowego, nabycie umiejetnosci przygotowywania strategii marketingowej (instrumenty
marketingu mix) i strategii rozwoju produktu oraz odpowiedniego doboru asortymentu i ksztattowania cen
produktow i ustug. Obejmowato warsztaty z zakresu:

- wyboru instrumentow marketingowych,

- specyfiki marketingu ustug,

- struktury i cyklu zycia produktu,

- strategii rozwoju produktu,

- produkt mix - decyzji dotyczgcych asortymentu,

- pozycjonowania oferty rynkowej,

- ksztattowania cen produktow i ustug.

Szkolenie Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta miato na celu przekazanie uczestnikom wiedzy o
funkcjonowaniu systemu kanatéw sprzedazy - jakg petnig role? jakie decyzje muszg podejmowac firmy
przy ich projektowaniu? gdzie jest miejsce dla klienta?, jak réwniez wiedzy dotyczacej jakosci obstugi
poprzez rozpoznawanie potrzeb klienta oraz budowanie z nim trwatych, profesjonalnych relacji. Ponadto,
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obejmowato praktyczng nauka projektowania kanatéw sprzedazy z uwzglednieniem typow i potrzeb

klientdbw poprzez warsztaty z zakresu:

segmentacji produktu/ustugi - pojecie, kryteria i strategie doboru segmentéw,

strategii sprzedazy - opracowanie oferty dla kazdego segmentu, projektowanie procesu sprzedazy,

klienta w procesie sprzedazy - kim jest? czego pragnie?,

- opracowania strategii dojscia do rynku w powigzaniu z potrzebami klienta,

- typologii klientow - dostosowanie sposobu obstugi do zachowan i oczekiwan klienta,

- komunikacji z klientem - pierwsze wrazenie, sztuka rozmowy, komunikacja werbalna i niewerbalna,
techniki pytania i stuchania,

- etykiety biznesowej i savoir vivre w obstudze klientéw kluczowych,

- zarzadzania sprzedazg - wspotczesne wyzwania.

Celem szkolenia Promocja i tworzenie wizerunku firmy bylo wyposazenie uczestnikow w umiejetnosci
skutecznego promowania produktéw i ustug, przedstawienie podstawowych zasad tworzenia i zarzgdzania
wizerunkiem firmy, poznanie zasad budowania i wdrazania strategii Public Relations oraz tworzenia
rozpoznawalnych marek. Szkolenie obejmowato warsztaty z zakresu:

- skutecznej promocji produktow i ustug,

- instrumentéw komunikacji marketingowej,

- podstawowych zasad dotyczgcych zarzgdzania wizerunkiem firmy,

- czynnikéw tworzgcych wizerunek firmy na rynku,

- budowania i skutecznego wdrazania strategii Public Relations,

- Media Relations - ksztattowania kontaktow z mediami,

- tworzenia rozpoznawalnych marek.

Szkolenie Zarzadzanie zespofem umozliwiato uczestnikom nabycie umiejetnoéci budowania efektywnego
zespotu, zarzadzania pracg zespotu i skutecznego motywowania czionkow zespotu oraz poznanie
sposobow komunikacji w zespole i rozwigzywania konfliktow. W ramach szkolenia odbyty sie warsztaty z
zakresu:

- sposobéw budowania dobrze wspotpracujgcych zespotow,

- faz rozwoju zespotu i rél jego cztonkdw,

- kierowania pracg w zespole,

- sposobdw komunikacji zespotowe;,

- skutecznego modelu motywacji pracownikow,
- przewodzenia zespotowi,

- rozwigzywania konfliktow w zespole.

Wszystkie 9 szkoleh odbyto sie zgodnie z zatozonym harmonogramem w hotelu**** City Park Residence
w Poznaniu przy ul. Wyspianskiego 26. Kazde ze szkolen trwato 8 godzin szkoleniowych od 9:00 do
17:00. Szkolenia zrealizowano przy wspétpracy wysoko wykwalifikowanej kadry trenerskiej posiadajgcej
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wieloletnie doswiadczenie na stanowiskach managerskich w krajowych i miedzynarodowych
przedsiebiorstwach. Trenerzy prowadzacy zostali wyselekcjonowani w ten sposéb, zeby ich specjalizacja

odpowiadata obszarom, ktére obejmowata tematyka konkretnego szkolenia.

Grupa szkoleniowa liczyta $rednio 10 osob, ale ze wzgledu na zréznicowane zainteresowanie tematyka
poszczegodlnych szkolen zorganizowano szkolenia w grupach nieco mniejszych badz wiekszych niz 10
oséb. Projektodawca zatozyt mozliwos¢ dowolnego doboru ilosci i rodzaju szkolen przez kazdego

uczestnika z punktu widzenia jego indywidualnych potrzeb.

Kazde ze szkolen podzielone bylo na dwie czesci: teoretyczng i warsztatowa, w przerwie ktorych
uczestnicy zostali zaproszeni na obiad i dwa poczestunki kawowe. Czes¢ pierwsza pozwolita uczestnikom
na poszerzenie ich wiedzy teoretycznej z danego tematu. Czes¢ druga - warsztatowa, pomogta natomiast
w uksztattowaniu ich praktycznych umiejetnosci negocjacyjno-handlowych i umozliwita petne wykorzystanie
wczesniej zdobytej wiedzy. Uczestnicy mieli okazje sprawdzi¢ sie w realnych sytuacjach handlowych,

dzieki rozwigzywaniu case study i uczestnictwu w grach symulacyjnych.

Kazdy z uczestnikdw otrzymat komplet materialdow szkoleniowych obejmujacych szczegotowe
opracowanie realizowanych zaje¢. Projektodawca zapewnit rowniez wszelkie niezbedne pomoce biurowe i

artykuty potrzebne do realizacji czesci praktycznej szkolen.

Uczestnictwo w kazdym ze szkolen poswiadczone zostato wydaniem odrebnego certyfikatu ukonczenia
szkolenia, zawierajgcego szczegotowe informacje dotyczgce kwalifikacji jakie zdobyly osoby biorgce udziat

w warsztatach.
ZALOZONE REZULTATY | PRODUKTY
Realizacji celu giéwnego oraz celéw szczegdtowych projektu postuzy¢ miaty zatozone przez projektodawce

twarde i miekkie rezultaty oraz produkty, ktére obejmowaty:

Rezultaty twarde:

e Przeszkolenie 32 kobiet i 22 mezczyzn biorgcych udziat w projekcie (1),
e Zwiekszenie wiedzy z zakresu promocji produktu przez 50 uczestnikéw/czek szkolen (30 kobiet i 20

mezczyzn) (2),
Rezultaty miekkie:

e Zwiekszenie zdolnosci komunikacyjnych przez 52 uczestnikéw/czek szkolen (31 kobiet i 21
mezczyzn) (3),
e Podniesienie kwalifikacji z zakresu sprzedazy przez 49 uczestnikdw/czek szkolen (29 kobiet i 20

mezczyzn) (4),



Produkty:

o Wydanie 90 certyfikatéw ukohczenia szkolenia (5),
e Przygotowanie i rozdanie 90 kompletéw materiatéw szkoleniowych (6),

e Przeprowadzenie 9 szkolen w formie wyktadow i warsztatow (7).

Na weryfikacje stopnia realizacji powyzszych rezultatéw i produktow pozwolita analiza przeprowadzanych
testow kompetencyjnych podczas rekrutacji i po zakonczeniu kazdego szkolenia oraz analiza wynikéw

ankietowego badania ewaluacyjnego przeprowadzanego na zakonczenie kazdego szkolenia.

OSIAGNIETE REZULTATY

Jak pokazaty wyniki przeprowadzonych testéw kompetencyjnych i ankiet ewaluacyjnych, wszystkie

zatozone w projekcie rezultaty zostaty ostatecznie w petni osiggniete lub znacznie przekroczone:

Twarde rezultaty projektu osiggniete po trzech cyklach szkolen

(1) Przeszkolenie 32 kobiet i 22 mezczyzn biorgcych udziat w projekcie - tgcznie w catym projekcie

przeszkolono 37 kobiet i 34 mezczyzn, co odpowiada spetnieniu zatozonego rezultatu w 116% w
przypadku kobiet i w 154% w przypadku mezczyzn.

(2) Zwiekszenie wiedzy z zakresu promocji produktu przez 50 uczestnikéw/czek szkolen (30 kobiet i 20

mezczyzn) - tgcznie podczas trzech cykli szkolen 69 osob podniosto swojg wiedze z tego zakresu —
w tym 36 kobiet, co odpowiada realizacji zaktadanego rezultatu na poziomie 120% i 33 mezczyzn,

co stanowi 165% realizacji rezultatu.

Miekkie rezultaty projektu osiggniete po trzech cyklach szkolen

(3) Zwiekszenie zdolnosci _komunikacyjnych przez 52 uczestnikéw/czek szkolen (31 kobiet i 21

mezczyzn) - po trzech cyklach szkolen rezultat zostat osiggniety w 100% dla kobiet, bowiem 31
kobiet uczestniczacych w projekcie odpowiedziato twierdzgco. W przypadku mezczyzn rezultat
osiggnieto w 162%, poniewaz wszyscy 34 mezczyzni biorgcy udziat w szkoleniach zadeklarowali
zwiekszenie swoich zdolnosci komunikacyjnych.

(4) Podniesienie kwalifikacji z zakresu sprzedazy przez 49 uczestnikéw/czek szkolen (29 kobiet i 20

mezczyzn) - tgcznie 61 uczestnikow projektu podniosto swoje kwalifikacje z zakresu sprzedazy — 33

kobiety i 28 mezczyzn. Po trzech edycjach rezultat zostat osiggniety odpowiednio w 114% i 140%.

Produkty dziatan w projekcie

(5) Wydanie 90 certyfikatow ukonczenia szkolenia - 100% uczestnikow ukonczyto szkolenia i

otrzymato certyfikat potwierdzajgcy ich uczestnictwo.



(6) Przygotowanie i rozdanie 90 kompletéw materiatdw szkoleniowych - 100% uczestnikéw odebrato

komplet materiatéw szkoleniowych.

(7) Przeprowadzenie 9 szkolenn w formie wyktadéw i warsztatéw - w ramach projektu odbyty sie trzy

cykle szkolen, z czego kazdy cykl sktadat sie z 3 szkolen. tgcznie przeprowadzono 9 szkoleh w
ramach projektu.

Podczas realizacji 90 osoboszkolen przeszkolono 37 kobiet i 34 mezczyzn. Struktura uczestnikdéw projektu
ze wzgledu na pte¢ wskazuje, iz projekt stuzyt realizacji polityki horyzontalnej Unii Europejskiej w zakresie

rownych szans kobiet i mezczyzn na rynku pracy (wykres 1).

Wykres 1 Struktura osoéb biorgcych udziat w projekcie wg plci

Zgodnie z zatozeniem w szkoleniach udziat wzieli przedstawiciele firm z sektora MSP. 28 oso6b
uczestniczgcych w szkoleniach byto zatrudnionych w mikroprzedsiebiorstwach, w tym samozatrudnionych.
21 uczestnikow projektu byto pracownikami w matej wielko$ci przedsiebiorstwach, natomiast pozostate 22
osoby byty zatrudnione w przedsiebiorstwach srednich. Ponizszy procentowy rozktad uczestnikow projektu
ze wzgledu na wielkos¢ przedsiebiorstwa, w ktorym byli zatrudnieni pokazuje, iz projekt stuzyt realizaciji

polityki horyzontalnej Unii Europejskiej w zakresie podnoszenia konkurencyjnosci sektora MSP (wykres 2).

M Mikroprzedsiebiorstwo
M Mate przedsiebiorstwo

M Srednie przedsiebiorstwo

Wykres 2 Struktura osob biorgcych udziat w projekcie wg wielkosci przedsigbiorstw



OCENA DZIALAN PROJEKTODAWCY

Wyniki przeprowadzanych na kazdym szkoleniu ankiet ewaluacyjnych wykazaty, ze pozytywnej oceny
dziatan projektodawcy dokonato 100% uczestnikéw szkolen.

Na ogodlng ocene szkolenia sktadata sie ocena szkolenia wg poszczegdélnych kryteriow:

stopien przydatnosci przekazywanych na szkoleniu wiadomosci,
przygotowanie wykfadowcy do przeprowadzenia szkolenia,
sposob prowadzenia zajec,

zastosowane srodki dydaktyczne,

jako$¢ materiatow szkoleniowych,

przydatnos¢ materiatéw szkoleniowych,

warunki lokalowe,
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warunki organizacyjne.

Ponizej zaprezentowano srednie oceny (w pieciostopniowej skali, w zaokragleniu do jednego miejsca po

przecinku) kazdego z 8 poddanych ocenie kryteriéw podczas realizacji trzech cykli szkolen.

Ocena szkolenia (1-ocena najnizsza, 5-ocena najwyzsza) I cykl Il cykl Il cykl Srednia za
szkolen szkolen szkolen kryterium
Stopien przydatnosci przekazywanych na szkoleniu 44 45 46 45
1| wiadomosci ' ' ' !
2 | Przygotowanie wyktadowcy do przeprowadzenia szkolenia 4,9 5,0 4,9 4,9
3 | Sposdb prowadzenia szkolenia 4,7 4,9 4,7 4,8
4 | Zastosowane $rodki dydaktyczne 4,4 4,7 4,5 4,5
5 | Jako$¢ materiatéw szkoleniowych 4,6 4,9 4,7 4,7
6 | Przydatno$¢ materiatéw szkoleniowych 4,2 4,7 4,6 4,5
7 | Warunki lokalowe 4,6 4,8 4,8 4,7
8 | Warunki organizacyjne 4,7 4,9 4,8 4,8
Srednia ocena szkolen w cyklu 4.6 4.8 4,7 47

Tabela 1 Wyniki oceny szkolen zrealizowanych w ramach projektu

Prowadzona w trakcie realizacji projektu ewaluacja dziatan wykazata, iz projektodawca w sposob
skuteczny i adekwatny do zatozenh zrealizowat wszystkie zaktadane celu projektu. Przyczynit sie tym
samym do podniesienia umiejetnosci marketingowo-promocyjnych przedsiebiorcow i pracownikow mikro,
matych i $rednich przedsigbiorstw woj. wielkopolskiego, niezbednych do zwiekszania efektywnosci
prowadzonej sprzedazy produktow i ustug w sektorze turystycznym i paraturystycznym. Pozytywna ocena
dziatah przez samych uczestnikbw szkolenn dowiodta rowniez dostosowania zatozonych celéw do

potrzeb i wymagan grupy docelowe;j.

Spetnione zostaty réwniez wszystkie wymogi formalne, w tym wytyczne szczegétowe POKL dotyczace

sprawozdawczosci i rozliczenia projektu przed Instytucja Posredniczaca.



