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Manual dla stuchaczy nr 1

Kwalifikacja rynkowa: TECHNIKI SPRZEDAZY
Temat zajeé: Pozyskiwanie klientéw i budowanie bazy kontaktow
Czas zajeé: 6 godzin
Warunki realizacji:

Praca zbiorowa i w grupach — realizacja nowego materiatu
Metody nauczania:

Wyktad, pogadanka, burza mézgow, case study, dyskusja.
Cele ogolne:

1. Zrozumienie Procesu Pozyskiwania Klientow:

e Uczestnicy powinni zrozumieg¢, jak kluczowe jest pozyskiwanie klientow

dla rozwoju firmy oraz jakie sg jego etapy i strategie.
2. Rozwdéj Umiejetnosci Segmentacji Rynku:

e Szkolenie ma na celu nauczenie uczestnikow, jak skutecznie
identyfikowac i segmentowac rynek, aby lepiej dostosowac oferte do
potrzeb klientow.

3. Zastosowanie Narzedzi i Technologii:

o Celem jest zapoznanie uczestnikdw z nowoczesnymi narzedziami i
technologiami, ktdre wspierajg proces pozyskiwania klientow, takimi jak
CRM, marketing automation, social media.

4. Budowanie i Zarzagdzanie Bazg Kontaktow:

o Uczestnicy powinni nauczy¢ sie, jak efektywnie budowac i zarzgdzac
bazg kontaktéw, wykorzystujgc techniki networkingowe i strategie
zgodne z regulacjami prawnymi.

5. Praktyczne Zastosowanie Wiedzy:

e Szkolenie ma umozliwi¢ uczestnikom praktyczne zastosowanie

zdobytej wiedzy poprzez ¢wiczenia, case study oraz tworzenie

indywidualnych planéw dziatania.

Srodki dydaktyczne:
1. Prezentacje Multimedialne:
o Woykorzystanie prezentacji multimedialnych, takich jak PowerPoint czy

Prezi, aby wizualnie przedstawic¢ kluczowe pojecia, etapy procesu



pozyskiwania klientéw oraz przyktady strategii marketingowych.
Prezentacje mogg zawierac¢ wykresy, infografiki i filmy, co utatwi
zrozumienie materiatu.

2. Warsztaty i Cwiczenia Praktyczne:

« Organizacja interaktywnych warsztatow, podczas ktorych uczestnicy
moga pracowac w grupach nad konkretnymi zadaniami, takimi jak
tworzenie segmentaciji rynku czy opracowywanie strategii pozyskiwania
klientéw. Cwiczenia praktyczne umozliwig uczestnikom zastosowanie
teorii w praktyce.

3. Studia Przypadkéw (Case Studies):

o Analiza rzeczywistych przypadkéw firm, ktére skutecznie wdrozyty
strategie pozyskiwania klientow. Uczestnicy mogg badac te przypadki,
identyfikowac¢ kluczowe czynniki sukcesu i omawiac, jak mozna je

zastosowac w ich wlasnych organizacjach.

Przebieg zaje¢:
— Czes¢ organizacyjna
— Czes¢ wprowadzajgca

— Czesc¢ wilasciwa
KONSPEKT

Wprowadzenie do technik pozyskiwania klientéw (1 godzina)
1. Definicja i znaczenie pozyskiwania klientéw:

« Omodwienie roli pozyskiwania klientow w cyklu zycia firmy.
o Wplyw efektywnego pozyskiwania klientéw na wzrost przychodéw.
o Przykfady sukcesu firm, ktére skutecznie pozyskujg klientéw.

2. Segmentacja rynku:
« Metody identyfikacji segmentéw rynkowych.
e Znaczenie dostosowania oferty do potrzeb segmentow.

o Narzedzia uzywane do analizy segmentow, jak np. Google Analytics.
3. Analiza konkurencji:

« Techniki zbierania danych o konkurencji.

o Wykorzystanie analizy SWOT do identyfikacji przewag i zagrozen.



o Przykfady strategii konkurencyjnych.
4. Strategie pozyskiwania klientéw:
e Ro6znice miedzy marketingiem inbound i outbound.
e Przyktady kampanii inbound, takich jak blogi i SEO.
o Skutecznos¢ outbound marketingu, np. telemarketingu i reklam TV.
5. Rola wartosci oferty:
o Jak tworzy¢ unikalng propozycje wartosci (UVP).
e Przykfady firm z silnym UVP i jak to wptyneto na ich sukces.
« Techniki komunikacji wartosci dla klienta.
6. Budowanie marki osobistej:
e Kroki do zbudowania silnej marki osobiste;.
« Wplyw marki osobistej na zaufanie klientow.
e Przykfady liderow biznesu z silng markg osobistg.
7. Przeglad narzedzi i technologii:
o Omowienie narzedzi takich jak CRM i marketing automation.
« Jak technologia wspiera proces pozyskiwania klientow.
e Przykfady innowacyjnych narzedzi i ich zastosowanie.
2. Warsztaty z budowania bazy kontaktéw (2 godziny)
1. Tworzenie strategii budowania bazy kontaktow:
« Ustalanie celéw SMART w kontekscie bazy kontaktéw.
« Analiza obecnych proceséw i identyfikacja obszaréw do poprawy.
o Przyktady efektywnych strategii budowania bazy.
2. Zrédta pozyskiwania kontaktow:
e Wykorzystanie LinkedIn do profesjonalnego networkingu.
« Strategie angazowania uczestnikéw wydarzen branzowych.
¢ Rola content marketingu w generowaniu leadow.
3. Techniki efektywnego networking:
e Przygotowanie do spotkan networkingowych.
e Sztuka budowania relacji: stuchanie i zadawanie pytan.
o Techniki follow-up po spotkaniach.
4. Zarzadzanie bazg kontaktow:
o Systematyzacja danych kontaktowych.
o Przyktady segmentacji kontaktow wedtug réznych kryteridéw.

o Automatyzacja procesdw zarzgdzania kontaktami.



5. Prawne aspekty zarzagdzania danymi:

Zrozumienie kluczowych zasad RODO.
Praktyki zgodne z regulacjami dotyczgcymi ochrony danych.

Przyktady naruszen i ich konsekwencje.

6. Wykorzystanie CRM w zarzadzaniu kontaktami:

Funkcjonalnosci systeméw CRM i ich zastosowanie.
Przykfady integracji CRM z innymi narzedziami biznesowymi.

Case study: wdrozenie CRM w matej firmie.

7. Cwiczenia praktyczne:

Symulacje scenariuszy budowania bazy kontaktow.
Analiza przypadkow i dyskusja nad najlepszymi praktykami.

Tworzenie planu dziatania dla wtasnej bazy kontaktéw.

3. Cwiczenia z wykorzystania narzedzi cyfrowych (2 godziny)

1.

Przeglad narzedzi cyfrowych:

Prezentacja narzedzi do automatyzacji kampanii marketingowych.
Przyktady platform do zarzgdzania reklamami online.

Ocena korzysci z uzycia narzedzi cyfrowych w pozyskiwaniu klientéw.

. Optymalizacja stron internetowych pod katem lead generation:

Przyktady skutecznych landing pages.
Techniki optymalizacji SEO dla lepszego widoczno$ci.

Analiza wskaznikéw konwersiji i ich poprawa.

Wykorzystanie mediéw spotecznosciowych:

Strategie angazowania uzytkownikéw na platformach
spotecznosciowych.

Przyktady skutecznych kampanii reklamowych na Facebooku i
Instagramie.

Analiza wynikbw kampanii i ich optymalizacja.

E-mail marketing i automatyzacja:

Tworzenie personalizowanych kampanii e-mailowych.
Przyktady segmentaciji bazy odbiorcow.

Automatyzacja kampanii e-mailowych i analiza wynikow.

Analiza danych i pomiar efektywnosci:

Narzedzia do analizy danych marketingowych.

Przyktady metryk i KPI uzywanych w ocenie kampanii.



« Techniki wizualizacji danych i ich interpretacja.

6. Studium przypadku:
e Analiza sukcesu firm, ktore skutecznie wykorzystujg narzedzia cyfrowe.
o Dyskusja na temat wyzwan i rozwigzan.
« Przykfady innowacyjnych strategii cyfrowych.

7. Praktyczne éwiczenia:
e Tworzenie i uruchamianie kampanii reklamowe;.
e Analiza i optymalizacja wynikow kampanii.
o Praktyczne zastosowanie narzedzi analitycznych.

4. Podsumowanie i omoéwienie strategii (1 godzina)

1. Przeglad kluczowych punktéw szkolenia:
o Podkreslenie najwazniejszych aspektéw kazdej sesiji.
« Omodwienie osiggnietych celow szkolenia.

2. Dyskusja grupowa:
« Wymiana doswiadczen i spostrzezen uczestnikow.
o ldentyfikacja wspdlnych wyzwan i sukcesow.

3. Analiza przypadkow:
e Omowienie rzeczywistych przyktadow i ich wynikéw.
e Dyskusja nad zastosowaniem poznanych technik w praktyce.

4. Tworzenie indywidualnych planéw dziatania:
o Uczestnicy tworzg plany wdrozenia poznanych technik.
e Przyktadowe plany dziatania i ich oméwienie.

5. Feedback od uczestnikéw:
e Zbieranie opinii i sugestii na temat szkolenia.
« Analiza feedbacku i planowanie przysztych dziatan.

6. Q&A - sesja pytan i odpowiedzi:
e Rozwigzywanie watpliwosci i pytan uczestnikow.
« Przykfady rozwigzan probleméw zgtoszonych przez uczestnikow.

7. Zakonczenie i wreczenie certyfikatow:
« Podsumowanie szkolenia i rozdanie certyfikatow uczestnictwa.
e Omoéwienie dalszych krokéw i mozliwosci rozwoju.

Ten konspekt zapewnia jeszcze bardziej szczegdtowe podejscie do tematu,

umozliwiajgc uczestnikom zdobycie dogtebnej wiedzy i praktycznych umiejetnosci w

zakresie pozyskiwania klientow i zarzgdzania bazg kontaktow.



SCENARIUSZE
Scenariusz Warsztatu
Temat: Segmentacja Rynku i Tworzenie Strategii Pozyskiwania Klientoéw
Czas trwania: 2 godziny
Cele:
e Zrozumienie procesu segmentacji rynku.
o Opracowanie strategii dostosowanej do wybranych segmentow.
Agenda:
1. Wprowadzenie (15 minut):
o Krotkie omowienie znaczenia segmentac;ji rynku.
o Przyktady firm, ktére skutecznie segmentujg rynek.
2. Podziatl na grupy i zadania warsztatowe (30 minut):
o Uczestnicy zostajg podzieleni na mate grupy.
o Kazda grupa otrzymuje opis fikcyjnej firmy oraz rynku, na ktérym dziata.
3. Analiza Rynku (30 minut):
« Grupy analizujg dane rynkowe i identyfikujg potencjalne segmenty
klientow.
o Uczestnicy wykorzystujg narzedzia takie jak SWOT do oceny
segmentow.
4. Tworzenie Strategii (30 minut):
o Na podstawie analizy, kazda grupa opracowuje strategie pozyskiwania
klientow dla wybranego segmentu.
o Uwzglednienie roznych kanatdéw marketingowych i propozycji wartosci.
5. Prezentacja i Dyskusja (15 minut):
o Grupy prezentujg swoje strategie.
e Dyskusja nad réznymi podejsciami i ich potencjalng skutecznoscia.
Scenariusz Case Study
Temat: Sukces Firmy X w Pozyskiwaniu Klientow
Czas trwania: 1 godzina
Cele:
e Zrozumienie praktycznych zastosowan strategii pozyskiwania klientow.
« Identyfikacja kluczowych czynnikéw sukcesu.
Agenda:
1. Prezentacja Case Study (15 minut):



o Przedstawienie historii firmy X, jej wyzwan i celow.
« Omowienie zastosowanych strategii marketingowych i narzedzi.
2. Analiza Grupowa (20 minut):
o Uczestnicy pracujg w grupach, analizujgc, co zadziatato w strategii
firmy X.
o ldentyfikacja kluczowych decyzji i ich wptywu na sukces.
3. Dyskusja Plenarna (15 minut):
o Kazda grupa prezentuje swoje wnioski.
« Dyskusja nad mozliwoscig zastosowania podobnych strategii w innych
kontekstach.
4. Podsumowanie (10 minut):
« Omowienie najwazniejszych lekcji z case study.
o Refleksja nad tym, jak uczestnicy mogg zastosowac zdobytg wiedze w
swojej pracy.
Te scenariusze majg na celu nie tylko przekazanie wiedzy teoretycznej, ale

réwniez umozliwienie uczestnikom praktycznego zastosowania zdobytych

umiejetnosci.

PREZENTACJA 01

Manual dla stuchaczy nr 2

Kwalifikacja rynkowa: TECHNIKI SPRZEDAZY
Temat zajeé: Skuteczna prezentacja oferty
Czas zaje¢: 6 godzin

Warunki realizacji:

Praca zbiorowa i w grupach — realizacja nowego materiatu

Metody nauczania:
Wyktad, pogadanka, burza mézgow, case study, dyskusja.



. Cele ogoine:

Zrozumienie struktury prezentacji: Uczestnicy bedg potrafili zidentyfikowac i
zastosowaC podstawowe elementy struktury prezentacji, takie jak wstep,

rozwiniecie i zakonczenie, w celu stworzenia spéjnego i logicznego przekazu.

. Zwiekszenie umiejetnosci przyciggania uwagi: Uczestnicy nauczg sie

technik przyciggania i utrzymania uwagi odbiorcow od samego poczatku
prezentacji, co zwiekszy skutecznos¢ ich przekazu.

Rozwijanie klarownosci przekazu: Uczestnicy zrozumiejg znaczenie
klarownosci i zwieztosci w komunikacji, co pozwoli im na bardziej efektywne

przekazywanie informacji.

. Wykorzystanie wizualizacji: Uczestnicy bedg potrafili efektywnie korzystac z

pomocy wizualnych, aby wzmocni¢ przekaz i uczyni¢ prezentacje bardziej
atrakcyjnymi wizualnie.

Analiza skutecznych prezentacji: Uczestnicy bedg analizowac przyktady
skutecznych prezentacji, co pozwoli im zrozumiec¢, jakie elementy wptywajg na

ich efektywno$¢ i jak mogq je zastosowac w praktyce..

Srodki dydaktyczne:

1.

Prezentacje multimedialne: Uczestnicy bedg korzystaé z prezentacii
multimedialnych, ktére zilustrujg dobre praktyki w zakresie struktury i
wizualizacji prezentac;ji.

Warsztaty praktyczne: Uczestnicy wezmg udziat w warsztatach, podczas
ktérych bedg tworzy¢ i prezentowac krétkie fragmenty prezentaciji, co pozwoli
im na praktyczne zastosowanie zdobytej wiedzy.

Studia przypadkow: Analiza studiow przypadkow skutecznych prezentaciji
sprzedazowych, ktére pomogg uczestnikom zrozumieg, jak teoria jest

stosowana w praktyce.

Przebieg zajec¢:

— Cze$¢ organizacyjna
— Czes¢ wprowadzajgca

— Czes¢ wihasciwa



KONSPEKT

Zagadnienie 1: Kluczowe elementy skutecznej prezentacji sprzedazowej

1.

3.
4.
5.

Struktura prezentacji: Omoéwienie podstawowej struktury prezentacji, w tym

wstepu, rozwiniecia i zakonczenia.

. Przycigganie uwagi: Techniki przyciggania uwagi odbiorcow juz na poczatku

prezentacji.
Jasnosc¢ przekazu: Znaczenie klarownosci i zwieztosci w prezentacii.
Wizualizacje: Wykorzystanie pomocy wizualnych do wzmocnienia przekazu.

Praktyczne przyktady: Analiza przyktadéw skutecznych prezentaciji.

Zagadnienie 2: Dostosowanie oferty do potrzeb klienta

1.

Analiza potrzeb klienta: Jak skutecznie zidentyfikowac potrzeby klienta przed

prezentacja.

. Personalizacja oferty: Metody dostosowywania oferty do indywidualnych

potrzeb klienta.

. Komunikacja dwukierunkowa: Znaczenie dialogu i aktywnego stuchania w

procesie prezentacji.
Elastycznosc¢: Umiejetnos¢ szybkiego dostosowywania sie do zmieniajgcych

sie wymagan klienta.

. Przykfady dostosowania: Studia przypadkow pokazujgce skuteczne

dostosowanie oferty.

Zagadnienie 3: Wykorzystanie technik storytellingu w prezentac;ji

1.
2.

Elementy storytellingu: Podstawowe elementy skutecznej narracji.
Budowanie historii: Jak stworzy¢ angazujgcg historie wokot produktu lub

ustugi.

3. Emocje w storytellingu: Rola emocji w budowaniu relacji z klientem.

4. Praktyczne ¢wiczenia: Warsztaty z tworzenia i prezentowania historii.

5. Analiza przyktadow: Przyktady skutecznego wykorzystania storytellingu w

sprzedazy.

Zagadnienie 4: Przygotowanie do prezentac;ji

1.
2.

Badanie rynku: Jakie informacje o rynku sg niezbedne przed prezentacjg?
Zrozumienie konkurencji: Analiza konkurencyjnych ofert i ich wptyw na
prezentacje.

Przygotowanie materiatow: Tworzenie profesjonalnych materiatow

prezentacyjnych.



4. Rehearsal: Znaczenie préb i przygotowania merytorycznego.
5. Feedback i poprawki: Jak efektywnie wykorzystac feedback do ulepszenia
prezentacji.

Zagadnienie 5: Sesja pytan i odpowiedzi

1. Przygotowanie do pytan: Jak przewidywac i przygotowac sie na pytania
klientow.
Techniki odpowiedzi: Skuteczne metody odpowiadania na trudne pytania.
Zarzgdzanie czasem: Jak efektywnie zarzgdza¢ czasem podczas sesji Q&A.

Zamykanie prezentacji: Strategie skutecznego zakonczenia prezentacji.

o & b

Ocena i refleksja: Jak oceni¢ skutecznos¢ prezentacji i wyciggngé wnioski na
przysztosc.
Kazde zagadnienie mozna rozwing¢ o dodatkowe szczegodty i przyktady, aby

zapewni¢ uczestnikom gtebsze zrozumienie tematu.

SCENARIUSZE

Scenariusz

Kontekst:

Grupa uczestnikdéw to pracownicy dziatu sprzedazy firmy technologicznej, ktéra
wprowadza na rynek nowy produkt — innowacyjne oprogramowanie do zarzgdzania
projektami.

Cel:

Celem warsztatow jest nauczenie uczestnikow, jak skutecznie prezentowaé nowy
produkt potencjalnym klientom, dostosowujgc oferte do ich specyficznych potrzeb i
wykorzystujgc techniki storytellingu.

Przebieg zajec:

1. Wprowadzenie (15 minut)
o Omowienie celow warsztatdéw i przedstawienie agendy.
o Krétkie wprowadzenie do nowego produktu.

2. Kluczowe elementy skutecznej prezentacji (45 minut)

e Prezentacja na temat struktury prezentaciji i technik przyciggania uwagi.
« Cwiczenie: Uczestnicy tworzg wstep do prezentaciji, ktéry przyciggnie
uwage odbiorcow.

3. Dostosowanie oferty do potrzeb klienta (1 godzina)



o Warsztaty: Analiza potrzeb klienta na podstawie przygotowanych
scenariuszy.

« Cwiczenie: Kazdy uczestnik przygotowuje krétkg prezentacje
dostosowang do specyficznych potrzeb wybranego klienta.

4. Wykorzystanie storytellingu (1 godzina)

e Prezentacja na temat elementow storytellingu i ich zastosowania w
sprzedazy.

« Cwiczenie: Uczestnicy tworzg krétkg historie wokét nowego produktu,
podkreslajgca jego zalety.

5. Przygotowanie do prezentacji (45 minut)

e Omowienie znaczenia prob i przygotowania materiatéw.
« Cwiczenie: Przygotowanie materiatéw wizualnych do prezentadii.

6. Sesja pytan i odpowiedzi (45 minut)

e Symulacja: Uczestnicy odpowiadajg na pytania zadane przez innych
uczestnikow, wcielajgcych sie w role klientow.

« Omodwienie technik zarzgdzania czasem i strategii zamykania
prezentacji.

7. Podsumowanie i refleksja (30 minut)

e Dyskusja na temat zdobytych umiejetnosci i wnioskow z ¢wiczen.
o Plan dziatania: Jak uczestnicy mogqg zastosowac zdobytg wiedze w
praktyce.

Case Study

Tto:

Firma X, $redniej wielkosci przedsigbiorstwo z branzy budowlanej, poszukuje
nowego oprogramowania do zarzgdzania projektami, ktére zintegrowatoby rézne
aspekty ich dziatalnosci, od planowania po raportowanie.

Zadanie:

Uczestnicy majg za zadanie przygotowac prezentacje dla firmy X, koncentrujgc sie
na:

o Zidentyfikowaniu kluczowych potrzeb firmy X na podstawie dostarczonych
informacji (np. problemy z koordynacjg zespotow, potrzeba lepszej analizy
danych).

o Dostosowaniu oferty, aby podkresli¢, jak nowe oprogramowanie rozwigzuje te
problemy.



Stworzeniu historii, ktora pokazuje, jak produkt wptynat na inng firme z

podobnej branzy, zwiekszajgc jej efektywnos¢ i zyski.

Wynik:

Na koniec warsztatow uczestnicy prezentujg swoje case study, a inni uczestnicy

oraz prowadzgcy oceniajg ich skutecznos¢, dajgc konstruktywny feedback.

PREZENTACJA

Manual dla stuchaczy nr 3

Kwalifikacja rynkowa: TECHNIKI SPRZEDAZY

Temat zaje¢: Techniki negocjacyjne i zamkniecie sprzedazy

Czas zajeé: 6 godzin

Warunki realizacji:

Praca zbiorowa i w grupach — realizacja nowego materiatu

Metody nauczania:

Wyktad, pogadanka, burza mézgow, case study, dyskusja.

Cele ogolne:

1.

Zrozumienie procesu negocjacyjnego: Uczestnicy bedg w stanie
zidentyfikowac i opisa¢ kluczowe etapy procesu negocjacyjnego oraz ich

znaczenie w kontekscie sprzedazy.

. Rozwijanie umiejetnosci komunikacyjnych: Uczestnicy nauczg sie

efektywnie komunikowag, stuchac aktywnie i odpowiadaé na obiekcje klientéw
w sposéb konstruktywny.

Stosowanie technik negocjacyjnych: Uczestnicy bedg potrafili zastosowac
réznorodne techniki negocjacyjne, dostosowujgc je do specyfiki sytuacji i
potrzeb klienta.

Radzenie sobie z obiekcjami: Uczestnicy zdobedg umiejetnosci identyfikaciji i
skutecznego radzenia sobie z obiekcjami klientow, przeksztatcajgc je w
szanse na zamkniecie sprzedazy.

Zamykanie sprzedazy: Uczestnicy bedg w stanie zastosowac strategie
zamykania sprzedazy, aby skutecznie finalizowac transakcje i budowac

dtugotrwate relacje z klientami..



Srodki dydaktyczne:

1.

Prezentacje multimedialne: Wykorzystanie prezentacji do wizualizacji
kluczowych koncepciji i technik, co utatwi uczestnikom zrozumienie i
zapamietanie materiatu.

Warsztaty praktyczne: Organizacja interaktywnych warsztatéw, podczas
ktérych uczestnicy bedg mogli praktykowac techniki negocjacyjne w
symulowanych sytuacjach sprzedazowych.

Studia przypadkow: Analiza rzeczywistych przypadkéw negocjacyjnych,
ktére pozwolg uczestnikom na zastosowanie zdobytej wiedzy w praktyce i

wyciggniecie wnioskéw z doswiadczen innych.

Przebieg zaje¢:

— Cze$¢ organizacyjna
— Czes¢ wprowadzajgca

— Czesc¢ wihasciwa

KONSPEKT

"Techniki negocjacyjne i zamkniecie sprzedazy"

1. Wprowadzenie do negocjacji

1.

Definicja negocjacji: Omowienie podstawowych pojec i znaczenia negocjacji
W procesie sprzedazy.

Rola negocjacji w sprzedazy: Jak negocjacje wptywajg na relacje z klientem
i finalizacje transakciji.

Typy negocjacji: Przeglad roznych rodzajéw negocjacji, takich jak negocjacje
twarde, miekkie i zasadowe.

Etapy procesu negocjacyjnego: Opis giéwnych faz negocjaciji, od
przygotowania po zamkniecie.

Znaczenie przygotowania: Dlaczego przygotowanie jest kluczowe dla
sukcesu negocjacji.

Analiza potrzeb klienta: Jak identyfikowac i rozumie¢ potrzeby oraz cele
klienta przed rozpoczeciem negocjacji.

Ustalanie celéw negocjacyjnych: Jak okresli¢ realistyczne i osiggalne cele

negocjacyjne.



2. Przygotowanie do negocjacji

1.
2.

Zbieranie informacji: Metody zbierania danych o kliencie, rynku i konkurencji.
Analiza SWOT: Jak wykorzysta¢ analize SWOT do oceny wtasnej pozyciji
negocjacyjnej.

Okreslenie BATNA: Rola BATNA (Best Alternative to a Negotiated

Agreement) w strategii negocjacyjnej.

. Przygotowanie argumentéw: Tworzenie silnych argumentéw wspierajgcych

naszg oferte.
Symulacje i préby: Znaczenie symulacji negocjacyjnych i préb przed

rzeczywistymi rozmowami.

. Strategie ustepstw: Jak planowac i zarzgdza¢ ustepstwami podczas

negocjacji.
Identyfikacja potencjalnych obiekcji: Przygotowanie na ewentualne

obiekcje ze strony klienta.

3. Techniki negocjacyjne

1.
2.

Technika win-win: Jak dgzy¢ do rozwigzania korzystnego dla obu stron.
Technika "dobry i zty policjant™: Zastosowanie tej techniki w odpowiednich

sytuacjach.

. Technika "cena kotwica": Jak uzywac kotwic cenowych do wptywania na

percepcje wartosci.
Technika "rozbijanie problemu na czesci": Jak rozwigzywaé

skomplikowane problemy negocjacyjne.

5. Technika "cichego partnera": Rola obserwatora w negocjacjach.

6. Technika "lustra™: Jak uzywac odzwierciedlania do budowania zaufania i

zrozumienia.
Technika "parafrazowania": Wykorzystanie parafrazowania do potwierdzania

zrozumienia i klarowania stanowisk.

4. Radzenie sobie z obiekcjami

1.
2.

Identyfikacja obiekcji: Jak szybko i skutecznie identyfikowac obiekcje klienta.
Techniki aktywnego stuchania: Jak aktywne stuchanie pomaga w radzeniu
sobie z obiekcjami.

Metoda "uznania i przeformutowania": Jak uznac¢ obiekcje i przeformutowaé

je w pozytywny sposéb.



Technika "przeksztatcania obiekcji w pytania™: Jak zmienia¢ obiekcje w

pytania prowadzgce do rozwigzania.

. Technika "dowodow spotecznych™: Wykorzystanie przyktadow i referenciji

do rozbrojenia obiekcji.
Technika "odwracania perspektywy": Jak zmieniaC perspektywe klienta na

dang kwestie.

. Zakonczenie obiekcji: Jak skutecznie zakonczy¢ dyskusje na temat obiekcji i

przejs¢ do dalszych negocjacji.

5. Strategie zamykania sprzedazy

1.

Technika "asumptu zamkniecia": Jak zaktada¢ zamkniecie jako naturalny

krok w procesie.

. Technika "zamkniecia alternatywnego™: Oferowanie klientowi wyboru

miedzy dwiema opcjami.

Technika "zamkniecia prébnego": Testowanie gotowosci klienta do
finalizacji transakcji.

Technika "zamkniecia z ograniczeniem czasowym™: Wykorzystanie presji
czasu do przyspieszenia decyzji.

Technika "zamkniecia z korzyscig": Podkreslanie dodatkowych korzysci z
podijecia decyzji teraz.

Technika "zamkniecia z pytaniem": Uzywanie pytan zamykajgcych do
potwierdzenia decyzji klienta.

Technika "zamkniecia z historig sukcesu": Opowiadanie historii sukcesu

innego klienta jako zachety.

6. Podsumowanie i analiza przypadkow

1.
2.

Refleksja nad procesem: Omdwienie doswiadczen i wnioskow z warsztatow.
Analiza rzeczywistych przypadkoéw: Przeglad i analiza rzeczywistych

sytuacji negocjacyjnych.

Dyskusja grupowa: Wymiana doswiadczen i pomystéw na przyszie
negocjacje.
Ocena skutecznosci technik: Jak rozne techniki sprawdzity sie w praktyce.

5. Plan dziatania: Jak uczestnicy mogg zastosowac zdobytg wiedze w swojej

pracy.
Feedback od uczestnikéw: Zbieranie opinii na temat szkolenia i jego

elementow.



SCENARIUSZE

Negocjacje z kluczowym klientem — Przypadek firmy XYZ

Cel case study:

Zrozumienie i zastosowanie technik negocjacyjnych oraz strategii zamykania
sprzedazy w realnym kontekscie biznesowym.

Tlo:

Firma XYZ, dziatajgca w branzy technologicznej, stara sie podpisac kontrakt na
dostawe oprogramowania z duzg korporacjg ABC. Dotychczasowe rozmowy byty
obiecujgce, ale klient ma kilka zastrzezen dotyczgcych ceny i warunkow wsparcia
technicznego.

Postacie:

« Jan Kowalski — Menedzer sprzedazy w firmie XYZ, odpowiedzialny za
negocjacje.

« Anna Nowak — Przedstawicielka firmy ABC, odpowiedzialna za wybor
dostawcow.

« Piotr Wisniewski — Dyrektor finansowy firmy XYZ, konsultant w sprawach
cenowych.

Przebieg scenariusza:

1. Wprowadzenie do sytuacji:
o Krotkie przedstawienie firm i kluczowych postaci.
« Omowienie dotychczasowego przebiegu negocjacji i gtbwnych punktéw
spornych.
2. Analiza potrzeb klienta:
« Zidentyfikowanie gtownych potrzeb i obaw firmy ABC.
o Dyskusja nad tym, jak firma XYZ moze odpowiedzie¢ na te potrzeby.
3. Strategie negocjacyjne:
o Przedstawienie mozliwych strategii negocjacyjnych, ktére mogg byc¢
zastosowane przez Jana Kowalskiego.
» Dyskusja nad potencjalnymi reakcjami Anny Nowak na proponowane
strategie.
4. Symulacja negocjacji:
e Podziat uczestnikéw na grupy, ktére bedg odgrywac role Jana

Kowalskiego i Anny Nowak.



o Przeprowadzenie symulacji negocjacji, z uwzglednieniem réznych
scenariuszy rozwoju sytuaciji.
5. Zamykanie sprzedazy:
o Omowienie technik zamykania sprzedazy, ktére mogg by¢
zastosowane, aby osiggng¢ porozumienie.
e Praktyczne zastosowanie jednej z technik przez uczestnikéw.
6. Podsumowanie i wnioski:
« Analiza wynikow symulacji i dyskusja nad tym, co zadziatato, a co
mozna byto zrobi¢ inaczej.
e Wnhnioski dotyczgce zastosowania technik negocjacyjnych i zamykania
sprzedazy w rzeczywistych sytuacjach.
Materiaty pomocnicze:
e Opisy postaci i firm.
e Notatki z poprzednich spotkan negocjacyjnych.
e Przyktady mozliwych obiekcji i odpowiedzi.
Ten konspekt moze by¢ dostosowany do specyficznych potrzeb szkolenia i

poziomu zaawansowania uczestnikow.

Negocjacje w branzy farmaceutycznej — Przypadek firmy MedPharm

Cel case study:

Praktyczne zastosowanie technik negocjacyjnych w kontekscie sprzedazy
produktéw farmaceutycznych oraz rozwijanie umiejetnosci radzenia sobie z
obiekcjami klientéw.

Tto:

Firma MedPharm, producent nowatorskich suplementéw diety, stara sie
wprowadzi¢ swoje produkty do sieci aptek ZdrowiePlus. Negocjacje sg na etapie
ustalania cen i warunkow dystrybuciji, jednak apteki wyrazajg zaniepokojenie
wysokimi kosztami i ograniczong promocjg produktu.

Postacie:

« Katarzyna Wisniewska — Dyrektor sprzedazy w MedPharm, prowadzgca

negocjacje.

« Tomasz Zielinski — Kupiec sieci aptek ZdrowiePlus, odpowiedzialny za

decyzje zakupowe.



o Marta Kowalczyk — Specjalistka ds. marketingu w MedPharm, doradza w
kwestiach promocyjnych.
Przebieg scenariusza:
1. Wprowadzenie do sytuacji:
e Przedstawienie firm i kluczowych postaci.
« Omowienie dotychczasowego przebiegu negocjacji i gtbwnych punktéw
spornych.
2. Analiza rynku i konkurencji:
o Zidentyfikowanie kluczowych trendow rynkowych i dziatah konkurencji.
o Dyskusja nad tym, jak te czynniki wptywajg na strategie negocjacyjng
MedPharm.
3. Strategie negocjacyjne:
e Przedstawienie roznych technik negocjacyjnych, ktére mogg byc¢
zastosowane przez Katarzyne Wisniewska.
e Ocena potencjalnych reakcji Tomasza Zielinskiego na proponowane
oferty.
4. Symulacja negocjacji:
o Podziat uczestnikdw na grupy odgrywajgce role Katarzyny Wisniewskiej
i Tomasza Zielinskiego.
« Przeprowadzenie symulacji negocjacji z uwzglednieniem roznych
scenariuszy i obiekcji.
5. Zamykanie sprzedazy:
o Omowienie technik zamykania sprzedazy, ktére mogg poméc w
osiggnieciu porozumienia.
e Praktyczne zastosowanie jednej z technik przez uczestnikow.
6. Podsumowanie i wnioski:
e Analiza wynikéw symulacji i omowienie, co zadziatato, a co mozna byto
poprawic.
o Whnioski dotyczgce skutecznego stosowania technik negocjacyjnych i
zamykania sprzedazy.
Materialy pomocnicze:
o Profil firmy MedPharm i sieci aptek ZdrowiePlus.
e Analiza SWOT produktow MedPharm.

« Przykfady obiekcji klientéw i mozliwych odpowiedzi.



Ten scenariusz moze by¢ dostosowany do specyfiki branzy i poziomu

zaawansowania uczestnikow, aby jak najlepiej odpowiadac na ich potrzeby

edukacyjne.

PREZENTACJA

Manual dla stuchaczy nr 4

Kwalifikacja rynkowa: TECHNIKI SPRZEDAZY

Temat zajeé: Obstuga posprzedazowa i budowanie lojalnosci klienta

Czas zajeé: 6 godzin

Warunki realizacji:

Praca zbiorowa i w grupach — realizacja nowego materiatu

Metody nauczania:

Wyktad, pogadanka, burza mézgow, case study, dyskusja.

Cele ogolne:

1.

Zrozumienie znaczenia obstugi posprzedazowej: Uczestnicy bedg potrafili
wyjasnic, jak obstuga posprzedazowa wptywa na budowanie

dtugoterminowych relacji z klientami oraz na reputacje firmy.

. Rozwiniecie umiejetnosci komunikacyjnych: Uczestnicy nauczg sie

efektywnych technik komunikacji posprzedazowej, ktére pomogg w budowaniu
zaufania i rozwigzywaniu probleméw klientow.

Poznanie strategii budowania lojalnosci: Uczestnicy zrozumiejg, jakie
strategie i programy lojalnosciowe mozna wdrozy¢, aby zwiekszy¢ lojalnosé

klientow.

. Praktyczne zastosowanie wiedzy: Uczestnicy bedg mieli okazje przeéwiczyé

w praktyce tworzenie plandw lojalnosciowych oraz symulacje rozméw z
klientami.

Planowanie dziatan posprzedazowych: Uczestnicy bedg potrafili opracowaé
plan dziatan posprzedazowych dla swojej firmy, uwzgledniajgc monitorowanie i

ewaluacije ich efektywnosci.



Srodki dydaktyczne:

1. Prezentacje multimedialne: Wykorzystanie slajdow i materiatow wideo do
przedstawienia teoretycznych aspektéw obstugi posprzedazowej i lojalnosci
klienta.

2. Cwiczenia praktyczne: Zastosowanie symulacji sytuacji posprzedazowych
oraz ¢wiczen grupowych, ktore pozwolg uczestnikom przec¢wiczy¢ zdobyte
umiejetnosci w bezpiecznym srodowisku.

3. Studia przypadkow: Analiza rzeczywistych przyktadow firm, ktére skutecznie
wdrozyly strategie obstugi posprzedazowej i budowania lojalno$ci, co pozwoli

uczestnikom zobaczy¢ praktyczne zastosowanie teorii.

Przebieg zaje¢:
— Czes¢ organizacyjna
— Czes¢ wprowadzajgca

— Czesc¢ wihasciwa

KONSPEKT

Konspekt zajeé: Obstuga posprzedazowa i budowanie lojalnosci klienta

Czas trwania: 6 godzin

1. Wprowadzenie do obstugi posprzedazowej (1 godzina)
Zagadnienia:
1. Definicja obstugi posprzedazowej: Omowienie, czym jest obstuga
posprzedazowa i jakie sg jej gtdbwne cele.
2. Znaczenie obstugi posprzedazowej: Jak obstuga posprzedazowa wptywa na
diugoterminowe relacje z klientami oraz reputacje firmy.
3. Elementy skutecznej obstugi posprzedazowej: Kluczowe komponenty,
ktére sprawiajg, ze obstuga posprzedazowa jest efektywna.
4. Rola obstugi posprzedazowej w cyklu zycia klienta: Jak obstuga
posprzedazowa wpisuje sie w caty cykl zycia klienta.
5. Przyktady dobrych praktyk: Analiza przyktadow firm, ktére skutecznie

wdrozyty obstuge posprzedazows.



6. Wyzwania w obstudze posprzedazowej: Najczestsze problemy i wyzwania,
Z jakimi borykajg sie firmy.
7. Narzedzia do obstugi posprzedazowej: Technologie i narzedzia wspierajgce

proces posprzedazowy.

2. Warsztaty z komunikacji posprzedazowej (2 godziny)
Zagadnienia:
1. Techniki komunikacji z klientem: Omowienie roznych technik komunikacji,
ktore sg skuteczne w obstudze posprzedazowej.
2. Personalizacja komunikacji: Jak dostosowac¢ komunikacje do
indywidualnych potrzeb klienta.
3. Kanaly komunikacji posprzedazowej: Przeglagd dostepnych kanatéw
komunikacji i ich zastosowanie.
4. Budowanie zaufania przez komunikacje: Jak komunikacja wptywa na
budowanie zaufania i relacji z klientem.
5. Rozwiagzywanie probleméw przez komunikacje: Techniki radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami i reklamacjami.
6. Cwiczenia praktyczne: Symulacje rozméw z klientami w réznych
scenariuszach posprzedazowych.
7. Feedback jako narzedzie rozwoju: Jak wykorzysta¢ opinie klientow do

poprawy obstugi posprzedazowe;.

3. Cwiczenia z budowania lojalnosci (2 godziny)
Zagadnienia:
1. Definicja lojalnosci klienta: Co oznacza lojalnos¢ klienta i dlaczego jest
wazna.
2. Strategie budowania lojalnosci: Przeglad strategii, ktére pomagajg w
budowaniu lojalnosci klienta.
3. Programy lojalnosciowe: Jak zaprojektowac i wdrozy¢ skuteczny program
lojalno$ciowy.
4. Psychologia lojalnosci: Jakie czynniki psychologiczne wptywajg na lojalnos¢
klienta.
5. Analiza przypadkow: Przykiady firm, ktére skutecznie budujg lojalnos¢

swoich klientow.



6.
7.

Cwiczenia praktyczne: Tworzenie planu lojalnosciowego dla fikcyjnej firmy.
Pomiar lojalnosci klienta: Jak mierzy¢ lojalnosc¢ klienta i interpretowaé

wyniki.

4. Podsumowanie i planowanie dziatan posprzedazowych (1 godzina)

Zagadnienia:

1.

Podsumowanie kluczowych wnioskéw: Przeglad najwazniejszych punktow
omawianych podczas zajec.
Planowanie dziatanh posprzedazowych: Jak opracowac plan dziatan

posprzedazowych dla swojej firmy.

. Zarzadzanie zmiang: Jak wprowadzac¢ zmiany w procesach

posprzedazowych i radzi¢ sobie z oporem.
Rola lideréw w obstudze posprzedazowej: Jak liderzy mogg wspierac i

promowac obstuge posprzedazowas.

. Monitorowanie i ewaluacja: Jak monitorowac¢ efektywnos¢ dziatan

posprzedazowych.
Narzedzia do planowania: Przeglad narzedzi, ktére mogg wspierac

planowanie i realizacje dziatan posprzedazowych.

. Dyskusja i pytania: Sesja pytan i odpowiedzi, umozliwiajgca uczestnikom

omowienie nurtujgcych ich problemow i watpliwosci.

Kazde zagadnienie mozna rozwing¢ o dodatkowe szczegoty i przyktady, aby

zapewnic uczestnikom gtebsze zrozumienie tematu.

SCENARIUSZE

Scenariusze éwiczen:

1.

Symulacja rozmowy z niezadowolonym klientem

Cel éwiczenia: Rozwinigcie umiejetnosci komunikacyjnych i radzenia sobie z

trudnymi sytuacjami.

Opis:

e Uczestnicy zostajg podzieleni na pary. Jedna osoba wciela sie w role
klienta, ktory jest niezadowolony z produktu lub ustugi, a druga osoba

petni role przedstawiciela obstugi posprzedazowe;.



Klient przedstawia swéj problem, a zadaniem przedstawiciela jest
uspokojenie klienta, zrozumienie jego potrzeb, a nastepnie
zaproponowanie rozwigzania.

Po zakonczeniu symulacji, uczestnicy omawiajg swoje wrazenia i to, co

mozna byto zrobi¢ lepiej, z resztg grupy.

2. Projektowanie programu lojalnosciowego dla fikcyjnej firmy

Cel éwiczenia: Poznanie strategii budowania lojalnosci i praktyczne zastosowanie

wiedzy.

Opis:

Uczestnicy zostajg podzieleni na mate grupy. Kazda grupa otrzymuje
opis fikcyjnej firmy (np. sklep detaliczny, firma technologiczna) oraz
informacje o jej klientach.

Zadaniem grup jest zaprojektowanie programu lojalnosciowego, ktéry
odpowiada potrzebom i oczekiwaniom klientow tej firmy.

Grupy prezentujg swoje pomysty na forum, a nastepnie otrzymujg
feedback od instruktora i innych uczestnikow, co pozwala na dalsze

doskonalenie koncepcji.

PREZENTACJA

Manual dla stuchaczy nr 5

Kwalifikacja rynkowa: TECHNIKI SPRZEDAZY

Temat zajeé: Analiza wynikéw sprzedazy i doskonalenie procesu

Czas zajeé: 6 godzin

Warunki realizacji:

Praca zbiorowa i w grupach — realizacja nowego materiatu

Metody nauczania:

Wyktad, pogadanka, burza mézgow, case study, dyskusja.

Cele Ogdlne

1. Zrozumienie Roli Analizy Sprzedazy: Uczestnicy bedg potrafili wyjasnic,

dlaczego analiza wynikdw sprzedazy jest kluczowa dla sukcesu organizaciji i

jak wptywa na efektywnos¢ dziatan sprzedazowych.



Rozwijanie Umiejetnosci Analitycznych: Uczestnicy zdobedg umiejetnosci
w zakresie stosowania metod analizy ilosciowej i jakosciowej oraz
wykorzystania narzedzi wspierajgcych analize, takich jak CRM i Bl.
Identyfikacja Obszaréw do Poprawy: Uczestnicy nauczg sie identyfikowac
kluczowe obszary wymagajgce poprawy w procesie sprzedazy poprzez

zastosowanie technik takich jak SWOT i analiza przyczynowo-skutkowa.

. Wdrazanie i Monitorowanie Zmian: Uczestnicy bedg potrafili planowac i

wdrazac dziatania naprawcze, ustalac priorytety oraz monitorowac postepy
przy uzyciu kluczowych wskaznikéw efektywnosci (KPI).

Promowanie Kultury Cigglego Doskonalenia: Uczestnicy zrozumiejg
znaczenie budowania kultury organizacyjnej nastawionej na ciggte

doskonalenie i bedg potrafili wdrazac strategie takie jak Kaizen.

Srodki Dydaktyczne

1.

2.

Prezentacje Multimedialne: Uzycie prezentacji multimedialnych do
przedstawienia teoretycznych aspektéw analizy sprzedazy, metod oraz
narzedzi wspierajgcych.

Warsztaty Praktyczne: Organizacja warsztatow, podczas ktorych uczestnicy
bedg mogli pracowac¢ w grupach nad rzeczywistymi przypadkami, co pozwoli
na praktyczne zastosowanie zdobytej wiedzy.

Symulacje i Role-Play: Wykorzystanie symulacji i cwiczen typu role-play, aby
uczestnicy mogli ¢wiczy¢ wdrazanie zmian i monitorowanie ich efektéw w

kontrolowanym srodowisku.

Przebieg zaje¢:

— Cze$¢ organizacyjna
— Czes¢ wprowadzajgca

— Czes¢ wihasciwa

KONSPEKT
Wprowadzenie do Analizy Wynikéw Sprzedazy (1 godzina)

1.

Cel zajeé: Zrozumienie znaczenia analizy wynikow sprzedazy dla poprawy

efektywnosci dziatan sprzedazowych.



2. Podstawowe pojecia:

o Co to jest analiza wynikow sprzedazy?

e Dlaczego analiza wynikéw jest kluczowa dla sukcesu biznesu?
3. Metody analizy:

e Analiza ilosciowa i jakosciowa

o Narzedzia i technologie wspierajgce analize (np. CRM, BI)
4. Przyktady zastosowania:

o Case study: Sukcesy i porazki w analizie sprzedazy
Warsztaty z ldentyfikacji Obszaréw do Poprawy (2 godziny)

5. Cel warsztatow: Nauka identyfikacji kluczowych obszaréw wymagajgcych

poprawy w procesie sprzedazy.

6. Cwiczenia praktyczne:

e Analiza przypadkéw rzeczywistych

e Praca w grupach nad identyfikacjg problemow
7. Techniki identyfikacji:

« SWOT analiza

e Analiza przyczynowo-skutkowa (diagram Ishikawy)
8. Prezentacja wynikow:

o Grupy prezentujg swoje odkrycia

« Dyskusja i feedback
Cwiczenia z Wdrazania Zmian (2 godziny)

9. Cel éwiczen: Praktyczne zastosowanie wiedzy w zakresie wdrazania zmian i

monitorowania postepéw.
10. Kroki wdrazania zmian:

e Planowanie dziatan naprawczych



« Ustalanie priorytetéw i harmonogramow
11.Monitorowanie i ewaluacja:

o Jak mierzy¢ efektywnos¢é wdrozonych zmian?

o Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)
12.Symulacje i role-play:

e Praktyczne ¢éwiczenia w grupach

e Scenariusze wdrazania zmian
Podsumowanie i Oméwienie Strategii Ciagtego Doskonalenia (1 godzina)
13.Podsumowanie:

e Kluczowe wnioski z zaje¢

o Najlepsze praktyki w analizie i doskonaleniu procesu sprzedazy
14.Strategie ciggtego doskonalenia:

« Kaizen i inne podejscia

o Budowanie kultury organizacyjnej nastawionej na ciggte doskonalenie
15.Sesja pytan i odpowiedzi:

o Otwarta dyskusja

o Wymiana doswiadczen i pomystow
16.Zakonczenie:

o Podziekowanie za udziat

« Informacje o dalszych mozliwosciach rozwoju i szkoleniach

Kazda czes¢ zajeC powinna bycC interaktywna, aby uczestnicy mogli aktywnie

angazowac sie w proces nauki i doskonalenia.

SCENARIUSZE

Scenariusz Cwiczenia 1: Analiza SWOT dla Dziatu Sprzedazy



Cel ¢éwiczenia: Uczestnicy nauczg sie identyfikowa¢ mocne i stabe strony, a takze

szanse i zagrozenia dla dziatu sprzedazy w firmie.

Przebieg éwiczenia:

1. Wprowadzenie: Krotkie omowienie metody analizy SWOT i jej znaczenia w
kontekscie sprzedazy.

2. Podziat na grupy: Uczestnicy zostajg podzieleni na mate grupy (4-5 oséb).

3. Zadanie: Kazda grupa otrzymuje opis hipotetycznej firmy z dziatem
sprzedazy. Ich zadaniem jest przeprowadzenie analizy SWOT dla tego dziatu.

4. Prezentacja wynikow: Po zakonczeniu analizy kazda grupa prezentuje swoje
wyniki, wskazujgc kluczowe mocne i stabe strony oraz szanse i zagrozenia.

5. Dyskusja: Prowadzgcy moderuje dyskusje, w ktdrej uczestnicy wymieniajg sie
spostrzezeniami i pomystami na poprawe sytuacji w analizowanej firmie.

Scenariusz Cwiczenia 2: Role-Play Wdrazanie Zmian

Cel éwiczenia: Uczestnicy bedg praktykowaé planowanie i wdrazanie zmian w

procesie sprzedazy, a takze monitorowanie ich efektow.

Przebieg éwiczenia:

1. Wprowadzenie: Omdwienie kluczowych krokéw w procesie wdrazania zmian,
w tym planowania, ustalania priorytetéw, wdrazania i monitorowania.

2. Podziat na role: Uczestnicy zostajg podzieleni na zespoty, gdzie kazda osoba
przyjmuje inng role (np. menedzer sprzedazy, analityk danych, przedstawiciel
handlowy).

3. Scenariusz: Kazdy zespdt otrzymuje scenariusz, w ktérym firma napotyka na
problem w procesie sprzedazy (np. spadek sprzedazy w kluczowym
segmencie rynku). Zadaniem zespotu jest zaplanowanie i wdrozenie dziatan
naprawczych.

4. Prezentacja i feedback: Po zakonczeniu ¢wiczenia zespoty prezentujg swoje
plany i dziatania. Inne zespoty oraz prowadzgcy udzielajg feedbacku.

5. Podsumowanie: Omowienie najlepszych praktyk i wspolne wyciggniecie
wnioskow, jak skutecznie wdraza¢ zmiany w organizaciji.

Te ¢wiczenia pomogg uczestnikom w praktycznym zastosowaniu teorii, co
zwiekszy ich zaangazowanie i zrozumienie omawianych tematow.

PREZENTACJA






