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Servicii de
formare in
informaticd Social
Media si aplicatii
de Customer
Relationship
Management
(CRM) penku 160
de persoane
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Formularul nr. 3

Operator Economic

STRATEGIC BUS/NESS PROFIIS SRL

(denumirea)

Subsemnatur i a, rLrE RAMoNA, in caritate de ADMrNrsrRAToR, reprezentant r a ar t aofertantului STRATEGIC BUSINESS PRoFlrS SRL (denumirea operatorului economic ofeftant),ma angajez ca, in conformitate cu prevederile si cerintele cuprinse in Specificatiile tehnice, salurnizez serviciile penku ,,servicii de formare in informatici Social Media si aplicatll decustomer Rerationship Management (cRM) pentru 160 de persoane',, in cadrur prorectului
"Dezvortarea sustenabiri a competenleror digitare (avansate) pentru angajafii rMM gispecialigtii rlc din Regiunea vest"cod MysMts 143656, conform iabelului de mai jos.

PROPUNEREA TEHNICA

ofiuni de bazd:

lntroducere in Social Media

1

I

Cunoasterea si operarea principalelor platforme online
Dezvoltare si promovare proiecte in mediul online prin
intermediul platformelor sociale
Gestionarea relatiilor cu clienlii (CRM): vanzare
personala, procesul de vanzare, tehnicile de vanzare,
gestionare plangeri/reclamatii, tehnici de marketing si
aplicatii de tip CRM.

Competente
pnline, utiliza
Vanzare si re

dobindite: comunicare online, promovare
re instrumente TIC si retele sociale, tehnici
lationare cu clientii.

A. DETALIERE PROPUNERE TEHNICA CURRICULUM

A.1 . DETALIERE PROPUNERE TEHNICA - CURRICULUM CURS SOCIAL MEDIA

Denumire curs: Social Media

L C

Speclflcatli tehnlce

Modalitate de livrare: ptatforma Web Online
Denumire ModulNr.
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Descriere / Detaliere Modul Numar
de Ore

User
Typewritten text
SUPORT CURS SOCIAL MEDIA 
(SM) SI CUSTOMER RELATIONS
 MANAGEMENT (CRM)



Cunoasterea 9i operarea
principalelor platforme
online
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2.2 lnstagram
r Principalele Module ale Aplicatiei lnstagram. Diferentele intre interfata lnstagram

'Utilizatof si lnstagram Business. lntroducere in Operarea de Baza pe
Platforma lnstagram "Utilizatof

. lntroducere in Operarea de Baza pe
Platforma lnstagram Business Suite

2.3 TikTok
o Principalele Module ale Aplicatiei TikTok. Diferentele intre interfata TikTok ,,Utilizator"

si TlkTok Business
. lntroducere in Operarea de Baza pe

Platforma TikTok "Utilizato/
o lntroducere in Operarea de Baza pe

Platforma TlkTok Business si TikTok Ads

2.1 Meta (fostul Facebook)
o Principalele Module ale Aplicatiei Meta

(Facebook)
r Diferentele intre interfata Meta .Utilizator. 

si
Meta Business Suite. lntroducere in Operarea de Baza pe
Platforma Meta,'Utilizatof

. lntroducere in Operarea de Baza pe
Platlorma Meta Business Suite

2.4 Youtube
o Prezentarea lnterfelei de Baza youTube
r Elementele Componente ale unui Video

YouTube
o Beneftciile integrarii youTube cu celelalte

platforme Social Mediae Beneficiile folosirii youTube in afaceri si
promovarea online

2.5 Linkedin
o Principalele Module ale Aplicaliei Linkedinr Oiferentele intre interfatia Linkidin

"Utilizatof, Linkedin Business si Linkedin

2 ore

8 ore

'Is
t

1 .1 Care este adeveratul rol al platformelor de
Social Media pe piala gi Cine este Adevaratut
Beneficiar al activitatii acestora.

1.2 Care sunt principalele platforme Social Media
de pe piafa din Europa, SUA si EURASTA

1.3 Cate platforme Social Media Existi si Opereaz6
in momentul actual in lume si Cum sunt Clasificate
Acestea.

lntroducere in Social Media
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3 Dezvoltare si promovare
proiecte in mediul online
prin intermediul platformelor
sociale

Denumire Modul

lntroducere in Customer
Relationship Management
(cRM)

3.l.lntroducere in promovarea oricdrui tip de
proiect in mediul online prin intermediul
platformelor sociale

3.2 Elemente Cheie in Stabilirea Obiectivelor
Proiectului

3.3 Stabilirea Modului de Masurare si Raportare al
rezultalelor campaniilor de promovare

3.4 Secrete in Stabilirea Stralegiei de promovare in
mediul online prin intermediul platformelor sociale

3.5 Cum se alege tipul de Campanie sau campanii
de promovare in functie de obiectivele setate ii
ellcienta fiecarul tip de campanie in atingerea
obiectivelor.

3.6 Lansare si monitorizarea campaniilor de
marketing si promovare in social media.

Denumire curs: Customer
Relationship Managemont (CRM)

TOTAL ORE CURS SOCIAL MEDIA

Modalitate de livrare: platforma Web Ontine

1.1 Definitie si Concept

1.2 Penlru Cine este util un CRM

'1.3 De un CRM esle important pentru o afacere

I .4 De ce afacerile pot pierde bani dacd nu

A.2 . OETALIERE PROPUNERE TEHNICA . CURRICULUM CURS
Customer Relationship Management (CRM)

4 ore

Numar
de Ore
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Nr.
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Premium
. lntroducere in Operarea de Baza pe

Platforma Linkedin .Utilizato/
. lntroducere in Operarea de Baza pe

Platforma Linkedin premium
. lnlroducere in Operarea de Baza pe

Platforma Linkedin Business

14 ore

Descriere / Detaliere Modul
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folosesc o aplicalis CRM

1.5 Care este rolul si Ce face cu adevdrat un CRM
intr-o afacere

1.6 Cel putin 10 beneficii majore pe care un CRM lepoate aduce oricirei afaceri

1.7 Aplicalii de tip CRM

2 Procesul de Vanzare in CRM 2.1 lmportanla Maparii procesului de Vanzare si
Tehnici de Mapare

22 Setarea si lmplementjarea procesului de
Vanzarc in cadrul Aplicaliilor CRM

2.3 inlelegerea pipeline Funnel-ului si Folosirea
Elicientd a Procesului de Vanzare

1 Vanzare PersonalS in cadrul
unui CRM -3.1 

De ce CRM-ul, din pdv la utilizatorului, este o
"unealta personale' de elicientizare a muncii de
vanzare gi cum poate fi folosit ac€sta pentru
cregterea performanlelor in vanzari.

3.2 Setarea si Organizarea, dupa preferinte, a
Dashboard-ului Personal de Activiiate si Raportare
in cardul soluliilor CRM

Gestionarea relaliilor cu clienlii
in CRM

4.1 
-Gestionarea 

(organizarea si setarea) in cadrul
CRM-ului a fluxului de comunicare cu clientii

4.2 .Unelte, metode li tehnici de gestionare
elrcrenta a plangerilor si reclamatiilor din partea
clienlilor.

2 ore

Tehnici de Marketing gi
Vanzare folosite ?n cadrul
solutiilor CRM

5.1 Principatele solulii Si tehnici de marketing ce pot
fi folosite pentru uFsale, cross-sale, Oown-site d
re-sale la clientii actuali

5.2 Tehnici si metode de marketaro si vanzare -
reactivare a prospectitor si contactelor din CRM
care Inca nu au cumparat

5.3 Posibilitati de Automatizare si Standardizare a
modurilor de comunicare cu contactele si prospectii
precum si trecerea aceslora prin pipeline/Funnel.

5.4 lnteg i3-rd party
cum ar fi e, SMS,Telefonie Calendare erc.

2 ore
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2 ore

2 ore
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6 Selari de System - Slructurare,
Roluri, Utilizatori si Permisiuni
de Acces intr-un CRM

6.'l Sa intelegem cum este setat si cum se poate
conligura sistemul de permisiuni de acces pe nivele
intr-un CRM

2orc

Modalitati de lmport & Export a
clntactelor, adreselor si
rezultatelor activitatii de
vanzari si marketing intr-un
CRM

7.1 lmport si Export din fisiere CSV si Excel si Baze
de Date

1 ora

Folosirea de Formulare WEB
(de pe websiteuri) integrate cu
CRM-ul

10 Manag€mentul Contactelor in
CRM

10.1 Cum se face managementul contactelor
intr-un CRM si cum se adauga aceste pe fluxuri de
lucru, Pipelines si Procese de Vanzare

l ora

11. Sarcini / Taskuri - Manuale si
Automate

'11 .2 Addugarea unui memento la o sarcind,
Atribuirea unei sarcini unei echipe, Crearea mai

l ota
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2 ore
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I Automatizarea intr-un CRM E.1 Prezentare generald a automatizirii fluxului de
lucru

8.2 Opliuni de automatizare in CRM

8.3 Cum sa configurali un flux de lucru automat

8.4 Lucruri de relinut penlru automatizarea fluxului
de lucru

9.1 Addugarea unui formular web CRM intr-un site
web WordPress

9.2 Addugarea formularului Web la contact sau
Prospect

9.3 Cum sa securizati formularele web folosing
TeCAPTCHA by Googte

9.4 Cum se creeazS un formular web Web/Contact
sau Web/Prospect

9.5 Cum se extragi informatiile cuiva dintr-un CRM

9.6 Cum se faceli un camp de formular web sa fie
obligatoriu de completat

f ' !
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11.1 Cum se folosesc sarcinile manuale si
automate intr-un CRM si cum ts ajuta acestea
pentru a-ti standardiza si automatiza modul de
lucru.



multor sarcini simultan, Cum se adeugali o sarcind,
Cum sd inregistrali apelurile telefonic; sau notele-'
la int6lnirii

12 12.1 Cum se foloseste calendarul intr-un CRM -
detalii si rntegrari posibile cu Google Calendar

1 ora

'13 Emarluri 13.1 Cum se seteaza si cum se foloseste functia de
trimilere de emailuri direct din aplicatia CRM si cum
te poti ajuta de aceasta pentru eficiontizarea si
standardizarea procesului de vanzare si a vanzani

1oG

Rapoarte

PqDU aJ

programate
14.8 Raporte oportunitati si estimari a activitatii si
castigurilor.

2 ore

TOTAL ORE CURS CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (cRM)

B. TRAINER

25 ore

Trainer: Bogdan Gabrlet ltie (Strategic Business profits srt)
ment de proiecte lT&C
menl de lnfrastructura lT
s Management

Marketing la c€t mai inalt niv€l
Adminiskarea si managemenlul de Solulii WEB
entare. la solu[ii de come( electronic ai pana la

ent 9i Marketing in Afaceri _ vandute in peste 65 de

Organizaroa. de Curriculum pentru Cursuri 9itire la Locul de munca

. Experienta practica in lucrul cu platforme social media, de eleaming.

se#

F

Calendare in CRM

14.


