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Metoda szybkiego szkolenia i rekrutacji handlowcéw stuzy dwém stronom rynku pracy:

1.

Model

osobom szukajgqcym pracy lub pragnqcym jq zmienié, wérdd ktérych znajdujq sie:

a) osoby uczestniczqce w aktywnych spotkaniach z pracodawcami i realizujgce
zadania pod ich bezposredniq obserwacjq i ocenq — zwane na potrzeby
modelu Uczestnikami Bezposrednimi i kandydatami do pracy;

b) osoby wykonujqce zadania online — zamieszczone na stronie
www.zalgaprzyszlosci.pl (lub innej, dziatajgcej zgodnie z modelem) — zwane na
potrzeby modelu Uczestnikami Posrednimi;

oraz
pracodawcom, petnigcym w modelu funkcje asesoréw oceniajgcych wykonanie
zadan.

»Zatoga Przysztosci” pozwala pracodawcom na szybkq, efektywnq rekrutacje

i selekcje potencjalnych handlowcow. W sytuacji matej podazy specjalistow z zakresu

sprzedazy (sq ono bardzo szybko zagospodarowywani przez rynek) istnieje potrzeba

zrekrutowania i przeszkolenia oséb zainteresowanych sprzedazgq, ale niemajgcych w niej

do tej

pory zbyt wielkiego doswiadczenia. Model ,Zatoga przysziosci” pozwala na

przeprowadzenie rekrutacji, wstepne szkolenie na zasadach blended learning oraz selekcje

z wykorzystaniem elementéw Assessment Center przysztych handlowcéw, ktérzy do tej pory

nie pracowali w sprzedazy. Dzieki modelowi pracodawcy sq w stanie zweryfikowaé takie

istotne cechy kandydatéw jak:
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motywacja kandydata do nauki i pracy — wykonywanie zadan pod okiem
pracodawcdéw wymaga przygotowania sie wg metody blended learnig
tj. wczesniejszego zapoznania sie z tresciami edukacyjnymi dostepnymi na portalu
www.zalogaprzyszlosci.pl w zaktadce ,Strefa wiedzy” — to, czy kandydaci

zapoznajq sie z materialem bedzie zatem wskaznikiem ich motywacji do pracy
uczenia sie w jej ramach nowych rzeczy;

zdolno$é do samodzielnego uczenia sie i przyswajania nowej wiedzy — stopien
przyswojenia przez kandydata wiedzy w trybie blended learning bedzie widoczny
poprzez realizacije zadan i tym samym bedzie wskaznikiem zdolnosci do
samodzielnego uczenia sie;

komunikatywno§é — wykonywanie zadan w ramach metody wymaga
komunikatywnosci, ktérq w ten sposéb bedzie mozna réwniez zweryfikowag;
odpornosé na stres — wykonywanie zadan pod okiem pracodawcéw jest bez
wgtpienia sytuacjq stresowq;


http://www.zalgaprzyszlosci.pl/
http://www.zalogaprzyszlosci.pl/
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o kreatywnos$é - realizacja zadan wymaga pewnej kreatywnosici polegaijqcej np.
na wcieleniv sie w odgrywanq role, tworzeniu np. podczas scenek dialogowych
pytan i odpowiedzi spdéjnych z danym zadaniem i jego tematem, reagowania
na sytuacje nieprzewidziane — np. zaskakujgce zachowanie partnera w trakcie
realizacji zadania etc.,

® zaangazowanie — zardéwno przyswojenie wiedzy metodq blenden learning jak
i wykonywanie zadan wymaga zaangazowania, ktére réwniez pracodawcy bedq
mogli okresli¢ w trakcie obserwaciji.

e konkretna wiedza z zakresu sprzedazy zawarta w tresciach edukacyjnych —
przedmiotem oceny pracodawcdw jest tez oczywiicie nabyta samodzielnie przez
kandydatéw wiedza z zakresu sprzedazy i umiejetno$¢ jej zastosowania
w praktyce, co uwidacznia sie w trakcie wykonywania zadan.

Model jest polecany wszystkim firmom zajmujgcym sie sprzedazq lub posiadajgcym dziaty
sprzedazy, w szczegdlnosci ubezpieczeniowym i branzy nieruchomosci.

Pozyskiwaniu pracodawcéw poswiecono w niniejszym opracowaniu osobny podrozdziat
z racji, iz pracodawcy pozostajq czesto dosé sceptyczni wobec innowacyjnych form rekrutacii,
cho¢ drugiej strony w wiekszosci w aktualnej (2018 r.) sytuacji gospodarczej bardzo potrzebujq
pracownikéw. Kluczowe dla pozyskania pracodawcéw jest uzyskanie nastepujgcych informacii:

1. Profilu kompetencyjnego idealnego — najbardziej pozqdanego na dane stanowisko
pracownika;

2. Profilu kompetencyjnego okreslajgcego poziom minimalnych wymagan wobec
pracownika na dane stanowisko pracy.

3. Czy ewentualnie pracodawca jest gotdw przeszkoli¢ pracownika, by przygotowaé go
do pracy w swojej firmie?

W kontaktach z pracodawcami istotng kwestiq jest podkreslenie, iz pracownicy pozyskani w
ramach innowacji ,,Zatoga Przysztosci” w wiekszosci prawdopodobnie nie bedq reprezentowac
idealnego profilu kompetencyjnego oczekiwanego przez pracodawce, a kluczowym kryterium
ich rekrutacji bedzie po prostu motywacja do pracy okreslana na poziomie deklarowania
gotowosici do jej podijecia. Swiadomoséé powyzszych ograniczen pozwoli unikngé ewentualnych
rozczarowan pracodawcéw, w przypadku, gdy oczekiwali osoby gotowej do pracy
praktycznie od zaraz, po krétkim przeszkoleniu, a pojawiq sie osoby bez doswiadczenia, mimo
czasem dojrzatego wieku,

Najefektywniejszym i jednoczesnie najprostszym w zastosowaniu z uwagi na przebieg innowaciji
sposobem potwierdzenia motywacji do podijecia pracy przez zrekrutowanych uczestnikow
(gtéwnie bezposrednich, ale tez posrednich - internautéw) jest juz sam fakt, czy zapoznali sie (w
trybie blended learning) z udostepnionym im materiatem edukacyjnym. Jesli byli oni gotowo
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poswieci¢ czas na zapoznanie sie z materiatem edukacyjnym i w efekcie na jok najlepsze
przygotowanie do wykonywanych zadan — co potwierdzi sam poziom wykonania zadan —
bedzie to najlepsza rekomendacja i potwierdzenie ich wysokie] motywacji do podijecia pacy.
Nalezy jednak podkresdlié w rozmowach z pracodawcami, iz réwnoczesnie fakt niezapoznania
sie przez nich z ww. materiatem edukacyjnym nie powinien by¢ dyskryminujgcy w ubieganiu sie
o prace z uwagi na rézne przyczyny losowe. W takiej sytuacji pracodawcy muszq wiedzie¢, ze
decydujgc sie na wybdér osoby, ktéra braki wiedzy merytorycznej i zrekompensuje
kompetencjami osobowosciowymi.

Uzgodnienie powyzszych kwestii z pracodawcami na samym poczqtku procesu pozyskiwania
pracodawcéw utatwi wspdtprace i utatwi pozyskiwanie pracodawcéw, poniewaz bedq oni
doktadnie wiedzieé, czego mogq sie spodziewag, jakie korzysci (pozyskanie pracownika) i jakie
ewentualne ryzyka (pozyskanie pracownika bez doswiadczenia i/lub wiedzy merytorycznej)
mogq sie wiqza¢ z korzystaniem przez nich z innowagji.

Dobrym zrédtem pozyskania pracodawcéw do roli asesoréw w metodzie ,,Zatoga Przysziosci”
sq:

e - powiatowe urzedy pracy,
e - organizacje pracodawcow,

e - izby gospodarcze oraz klastry branzowe.

Dla pozyskania pracodawcéw wspédtpracujgeych lub zrzeszonych w ww. instutucjach niezbedne
jest uzyskanie

Pracodawcy uczestniczq w modelu w charakterze asesoréw i dokonujq wyboru oséb,
ktérym ztozq propozycie wspdtpracy na podstawie;

a) obserwacji prowadzonych w trakcie wykonywania zadan przez Uczestnikéw
Bezposrednich. Przedmiotem oceny mogq byé dowolne kryteria zaréwno
merytoryczne jak i behawioralne, istotne z punktu widzenia danego pracodawcy,
jednak dla wartosci edukacyjnej modelu istotne jest, aby byly to — jesli nie gtéwnie,
to przynajmniej miedzy innymi — witasnie kryteria merytoryczne, uwzgledniajqce
poziom wiedzy kandydata zdobytej w trybie blended learning;

b) oceny zadan wykonanych pisemnie przez Uczestnikéw Posrednich, wykonujgcych
zadania online.

Przy doborze asesoréw wazne jest, aby byly to osoby zwiqzane bezposrednio ze
sprzedazq w swoich firmach lub co najmniej dobrze rozumiejqce sprzedaz i znajgce jej
specyfike w reprezentowanej przez dang firme branzy. Istotne jest, by wiedziaty, jakiego
rodzaju czynnosci bedzie sie oczekiwaé od oséb pracujgcych w sprzedazy w
reprezentowanej przez nich firmie. Wazne jest tez, aby byty to osoby potrafiqce udzielaé
konstruktywnych ocen (wiecej o ocenach: patrz: rozdziat 4. Oceny), tj. np. przeszkolone
wczedniej w tym zakresie i /lub zajmujqce sie udzielaniem informacji zwrotnych w swoich
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firmach z ramienia sprawowanych funkcji (np. jako menedzerowie dziatéw w ramach
okresowych ocen pracowniczych).

Rekrutacja Uzytkownikéw modelu wséréd oséb poszukujgcych pracy lub pragngcych jq
zmieni¢ lezy po stronie uzytkownikéw — pracodawcéw. Majq oni duzgq dowolnos¢ w
przeprowadzaniu tych rekrutacji i to od nich zalezy ostateczny jej przebieg. Dla
efektywnosci zastosowania modelu warto jednak aby uwzglednili ponizsze uwagi i
potraktowali je jako zalecenia.

W odréznieniv  od typowej rekrutacji do pracy uczestnicy rekrutacji w modelu ,,Zatoga
Przysztoici” sq zawsze wygrani, gdyz nabywaijq wiedze (w trybie blended learning) — jej
zdobycie warunkuje sukces w rekrutacji. Byé moze warto rozwazyé przyznawanie
uczestnikom certyfikatéw ukonczenia szkolenia z zakresu sprzedazy, co podniostoby
dodatkowo warto$é samodzielnej nauki i stanowito dodatkowy motywator do niej.

Ze wzgledu na elementy grywalizacji dobrym nosnikiem informacji o rekrutacji w ramach
modelu sq media spofecznosciowe. Z drugiej strony ze wzgledu na grupe docelowq po
stronie kandydatéw - oséb poszukujgcych pracy lub pragnqcych jq zmienié — skuteczngq
rekrutacje uczestnikébw mozna przeprowadzi¢ we wspdtpracy z lokalnym powiatowym
urzedem pracy, klubem pracy i/lub Centrum Informacji o Zawodach i Planowaniu Kariery.

Powyzsze zalecenia dotyczq przede wszystkim rekrutacji Uzytkownikéw Bezposrednich.
Rekrutacja Uzytkownikéw Posrednich moze byé prowadzona online w trybie ciggtym —
zaréwno poprzez strone www.zalogaprzyszlosci.pl lub inng funkcjonujgcq w ramach

modelu, media spotecznosciowe lub réwniez w materiatach informacyjnych (np. na tablicy
ogtoszen) w urzedach pracy i centrach planowania kariery.

Osoby szukajgce pracy lub pragngce jq zmieni¢é z wykorzystaniem metody ,Zatogi
Przysztosci” muszq by¢ swiadome, ze bedzie to praca zwiqzana ze sprzedazq. Jednak
w modelu pojecie sprzedazy i pracy w niej traktowane jest bardzo szeroko z rozréznieniem
nastepujgcych obszaréw:

Techniki sprzedazy i obstuga klienta
Marketing

Asortyment i magazynowanie
Negocjacje handlowe

Obstuga reklamaciji

oAk wbd -

Zamykanie sprzedazy
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To, jaki obszar sprzedazy jest najbardziej spdjny z predyspozycjami osobowosciowymi i
zawodowymi osoby szukajqcej pracy lub pragnqgcej jq zmieni¢ pomaga okresli¢ ,Test
auvtodiagnozy preferencji edukacyjnych w zakresie sprzedazy”, zamieszczony w kolejnym
rozdziale. Kwestionariusz znajduje sie réwniez w wersji online na stronie
https: / /zalogaprzyszlosci.pl/form/questionary.

TEST AUTODIAGNOZY PREFERENCJI EDUKACYJNYCH W ZAKRESIE SPRZEDAZY pomaga
uzytkownikom — osobom poszukujgcym pracy lub pragngcym jg zmieni¢ — w samopoznaniu
i okresleniu wtasnych predyspozyciji osobowosciowych do pracy w sprzedazy.

Test udostepnia sie uzytkownikowi— osobie poszukujgcej pracy lub pragngcej jq zmienié¢ —
przed rozpoczeciem nauki w formule blended learning - tak, aby miata swiadomosé, ktéry
lub ktére z obszaréw szeroko pojetej sprzedazy jest jej najblizszy osobowosciowo.

Ponizej tres¢ instrukcji testu:

Serdecznie zapraszamy Cie do odbycia testu autodiagnozy preferencji edukacyjnych
w zakresie w sprzedazy. Ma On na celu poméc Ci w odkryciu o kresleniu najblizszej Twojemu
charakterowi i sposobie bycia sciezki edukacyjnej — i docelowo zawodowe| - z zakresu szeroko
pojetej sprzedazy. Ten test jest tylko dla Ciebie. Nikt nie bedzie analizowat Twoich wynikéw —
zrobisz to sam/a dzieki kluczowi, ktéry wyswietli Ci sie po zakorczeniu testu. Oczywiscie
zachecamy Cie do skomentowania testu i podzielenia sie swoim wynikiem na naszym FORUM!

INSTRUKCJA

Stwierdzenia zawarte w tej skali dotyczq réznorodnych Twoich zachowarn i sposobdw
dziatania, ktére posrednio przekfadajq sie lub mogq przefozyé na kwestie zwiqzane ze
sprzedazq i relacjomi z klientem. W kazdym stwierdzeniu nalezy wskazaé — jak czesto
wystepuje u Pana/ni dane zachowanie, lub jak czesto doswiadcza Pan/ni okreslonych standw
emocjonalnych. Prosze wybra¢ odpowiedz, ktéra jest najbardziej zgodna z Pana/ni odczuciem.
Do kazdego stwierdzenia nalezy przyporzqdkowaé odpowiedniq cyfre (zaznaczajgc jq
kétkiem) z prawej strony kartki zgodnie z podanym ponizej oznaczeniem:

1 - nigdy 2 — prawie nigdy 3 — czasem 4 — dos¢ czesto 5 — bardzo czesto

1. Duza ilo$¢ obliczen sprawia mi trudnosé 12345
2. Naleze do oséb pracujacych spokojnie i jednostajnie. 12345
3. Widzac problem dostrzegam wiele mozliwosci jego rozwigzania. 12345
4. Jestem osobg niesktonng do kompromiséw. 12345
5. Dziatam skutecznie, dbajac o strategicznych klientéw dla firmy. 12345
6. Nie planuje przebiegu rozmowy, ufam mojej intuicji. 12345
7. Jestem osobg, ktdra czesto podejmuje nowe wyzwania. 12345
8. W miejscu pracy utrzymuje fad i porzadek. 12345
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9. Osiggam zamierzony cel w trakcie rozmowy z klientem, jezeli uda mi sie go zmanipulowac.
10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24,

Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

W kontaktach z ludZzmi jestem strong, ktéra czesciej méwi niz stucha.

Modyfikuje rozmowe handlowg w oparciu o zachowanie klienta w trakcie jej trwania.
Lubie dynamiczne i krotkie zadania.

Sprawia mi satysfakcje rozwigzanie problemu klienta.

Z wieloma klientami z mojej bazy nawigzuje wieloletnie kontakty.

Duzg wage przywigzuje do tego co myslg o mnie inni.

Z tatwoscig nawigzuje nowe kontakty.

Lepiej mi sie pracuje kiedy mam do wykonania jedno zadanie z duzym zapasem czasu.
Potrafie kreowac okreslone emocje aby osiggnac cel rozmowy handlowe;j.

Nie potrafie odméwic klientowi, boje sie, ze strace jego sympatie.

Rozpoznaje kiedy méj klient zaczyna sie wahac.

Irytuja mnie roszczeniowi klienci.

Przygotowuje szczegdtowa oferte dla klienta w oparciu o jego potrzeby.

Prowadzac rozmowe handlowg pozwalam klientowi nadac jej kierunek i dynamike.

Dostrzegam schematy i potrafie je wykorzystywac.

KLUCZ DO KWESTIONARIUSZA

12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345

Stwierdzenia o numerach: 1; 2; 4; 6; 9; 10; 12; 15; 17; 19; 21; 23 obliczamy wg wzoru:

2-prawie nigdy = 4 punkty
5-bardzo czesto = 1 punkt

1-nigdy = 5 punktéw
4-dosé czesto = 2 punkty

3- czasem = 3 punkty

Stwierdzenia o numerach: 3; 5;7;8; 11, 13; 14; 16; 18; 20; 22; 24 obliczamy wg wzoru:

W' kolumnach ,,Numer stwierdzenia” zostaly podane numery poszczegdlnych

2-prawie nigdy = 2 punkty
5-bardzo czesto = 5 punktéw

1-nigdy = 1 punkt
4-doéé czesto = 4 punkty

3- czasem=3 punkty

stwierdzen z

kwestionariusza. Pod numerem stwierdzenia w wierszu ,,punkty’’ nalezy wpisaé liczbe punktéw wg.

powyzszego wzoru uzyskang za dane stwierdzenie, nastepnie zsumowadé punkty z 4 stwierdzen w

komérce ,,suma punktéw”.

Numer Numer Numer Numer Suma
stwierdzenia stwierdzenia stwierdzenia stwierdzenia punktéw
Modut AiM 1 8 12 24
punkty
Modut TS 9 11 22 23
punkty
Modut MS | 2 7 | 16 17
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punkty

Moduf TKiR 3 10 13 2]

punkty

Modut NH 4 6 18 20

punkty

Modut ZSiR 5 14 15 19

punkty

OPIS MODUtOW

AiM — Asortyment i magazynowanie

TS — Techniki sprzedazy

MS — Marketing sprzedazy

TKiR — Trudny klient i reklamacje

NH — Negocjacje handlowe

ZSiR — Zamykanie sprzedazy i budowanie diugotrwatych relacji

Po podliczeniu wszystkich sum dla poszczegélnych modutéw nalezy wzigé pod uwage
dominujgcy moduf. Maksymalna liczba uzyskana w pojedynczym module wynosi 20. Oznacza
to bardzo silne zorientowanie i predyspozycje w okreslonym module. Pozwala to na wysokq
specjalizacje i osiqganie lepszych wynikéw w stosunku do innych oséb. Informacja wyjasniajqca
nasze predyspozycje w okreslonym obszarze sprzedazy znajduje sie ponizej. Moze sie okazaé
ze uzyskane wyniki bedq podobne dla dwéch lub wigcej modutéw. Oznacza to, ze posiadamy
wszechstronne umiejetnosci w zakresie sprzedazy, handlu i kontaktéw z klientami co daje
mozliwo$é wybrania kierunku swojej przyszlej kariery zawodowe;.

1) AiM — Asortyment i magazynowanie

Wysoki wynik w obszarze Asortyment i magazynowanie uzyskujq osoby cechujqce sie duzq
skrupulatnosciq. Na co dzieri przywiqzujq duzq wage do porzqdku w swoim miejscu pracy.
Dostrzegajq schematy w ofoczeniu, co pozwala im na usprawnianie zachodzqcych proceséw w
firmie. Woysoka skrupulatnosé pozwala im uzyskiwaé dobre wyniki w  rozliczeniach
magazynowych i eliminowaé bledy. W codziennej pracy postugujq sie algorytmami,
przyczyniajqgc sie do zwiekszonej efektywnosci i skutecznosci. Codziennq rutyne bedq
wykorzystywaé aby skrupulatnie wykonywaé swoje obowiqzki w firmie.

2) TS — Techniki sprzedazy
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Woysoki wynik w obszarze Techniki sprzedazy i profesjonalna obstuga klienta, wskazuje na
zrozumienie potrzeb klienta, umiejetne przygotowywanie i prezentowanie ofert handlowych.
Osoby te w codziennych kontaktach z klientami wykazujq duzy profesjonalizm oraz
odpowiedzialnosé. W trakcie rozmowy z klientem w przemyslany i metodyczny sposéb
przedstawiajq kolejne elementy oferty handlowej. Znajomosé technik sprzedazowych,
wykorzystujq do skutecznego zawierania uméw z korzysciq dla firmy. Reagujq na zachowanie
klientéw, kreujgc przebieg i dynamike rozmdéw. Rozpoznajq potrzeby, przygotowujgc
spersonalizowane oferty handlowe. Umiejetnosé wykorzystywania technik sprzedazowych oraz
profesjonalne podejscie do klienta skutkuje u nich lepszymi wynikami w stosunku do innych
osdb.

3) MS — Marketing sprzedazy

Wysoki wynik w obszarze Marketing sprzedazy uzyskujq osoby dobrze czujqce sie w szybkim i
dynamicznym srodowisku. W firmie bedq stale poszukiwafy nowych wyzwan pozwalajqcych
osiqgaé satysfakcje zawodowq. Dobrze czujq sie pracujgc w wiekszych zespofach
projektowych, fatwo nawiqzujq nowe kontakty. Czeéciej niz inni bedq wskazywaé na
nieszablonowe rozwiqzania pozwalajqce na osiqganie korzystnych wynikéw finansowych firmie.
Nalezq do 0séb rozpoznawalnych w otoczeniu firmy. Dzieki wysokiej ekstrawersji i otwarciu na
ludzi tatwiej przekonujq innych pracownikéw do swoich oryginalnych pomystéw.

4) TKiR — Trudny klient i reklamacje

Wysoki wynik w obszarze Trudny klient i reklamacje uzyskujq osoby cechujqce sie wysokim
poziomem empatii i zrozumieniem drugiego czlowieka. Satysfakcje z pracy zawodowej
sprawia im rozwiqzanie probleméw klientéw. Zachowujq cierpliwosé w stosunku do frudnych
klientéw, wykazujqc sie umiejetnosciq aktywnego sfuchania. Budujq zaufanie klientéw okazujqc
im nalezyty szacunek i uwage. Sq konsekwentni i wytrwali w dziafaniu, nie zniechecajq sie w
zetknieciu z problemami. Dzieki temu potrafiq dotrze¢ do zrédta problemu i sprawi¢ by klient
wyszedt zadowolony z jakosci obstugi.

5) NH — Negocjacje handlowe

Wysoki wynik w obszarze Negocjacje handlowe uzyskujq osoby lubigce rywalizacje.
Skrupulatnie podchodzq do negocjacji przygotowujqc strategie rozméw handlowych. Cechuje
ich wysoki poziom inteligencji emocjonalnej, potrafiq odczytywaé i przewidywaé nastroje
rozmdéwcy. W trakcie negocjacji wiedzq w ktérym momencie nalezy pdj$é na kompromis aby
nie utracié¢ juz ustalonych elementéw kontraktu. Myslq logicznie nawet w chwilach kiedy
rozmowa nacechowana jest duzym napigciem emocjonalnym. Dobre rozpoznawanie emocji
pozwala im manipulowaé potencjalnym klientem aby uzyskaé zamierzony cel negocjacji.
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6) ZSiR — Zamykanie sprzedazy i budowanie diugotrwalych relacji

Wysoki wynik w obszarze Zamykanie sprzedazy i budowanie dfugotrwatych relacji z klientem
osiqgajq osoby przywiqzujqce duzq wage do przyszlych intereséw firmy. Przekazujq wizje
rozwoju firmy klientowi w atrakcyjny i rozumialy dla niego sposéb. Posiadajq duzq baze
klientéw z ktérymi utrzymujq state relacje. W trakcie rozméw handlowych zachowujq wysoki
poziom asertywnosci umiejetnie przekazujqc informacje klientom. Kontakt z klientami sprawia
im satysfakcje, potrafiq zbadaé potrzeby z jakimi przychodzq do nich klienci co przekfada sie
na skuteczne dopasowanie oferty i pomysing finalizacje uméw handlowych. Swojq baze
klientéw budujq w oparciu o relacje i kreowanie atrakcyjnego wizerunku wlasnej osoby.

Podstawq oceny kandydatéw do pracy dokonywanej przez uzytkownikéw — pracodawcéw,
petniqcych funkcje asesoréw sq zadania.

Uzytkownicy wykonujq zadania w podziale na dwie druzyny, minimum 2-osobowe, dzieki
czemu dochodzi element grywalizacji. Jezeli uczestnicy — czyli Uzytkownicy Bezposredni
oraz Pracodawcy - Asesorzy — wyrazq zgode na upublicznienie wizerunku, realizacja
zadan moze by¢ rejestrowana kamerq — w formie filmu lub filméw bedqcych odcinkami
programu — tak jak to miato miejsce na www.zalogaprzyszlosci.pl — i w ten sposéb stanowié
dodatkowy materiat edukacyjny dla uzytkownikéw posrednich, czyli internautéw

rozwiqzujqcych zadania online.

Zadania realizowane przez uzytkownikéw bezposrednich muszg miec charakter i przebieg
interesujqcy dla widza, czyli stosunkowo widowiskowy, obrazowy i pozwalajgcy na
zastosowanie grywalizacji (np. w formie scenek etc.).

W  innowacji — prototypie modelu ,Zatoga Przysztoici” z udzialem Uzytkownikéw
Bezposrednich zostaty przeprowadzone nastepujgce zadania:

I Temat: ASORTYMENT | MAGAZYNOWANIE

Przebieg ZADANIA:

1. Kazdy z zespotéw wciela sie w role wiascicieli sklepu osiedlowego typu convience
(1 zesp6t ,ma” 1 sklep).

2. Zadaniem zespotdéw jest zaprojektowanie zaopatrzenia dla swojego sklepu
w kategoriach grup produktéw (nie zas konkretnych marek) na tydzien
z wykorzystaniem analizy ABC/XYZ.

3. Kazdy z zespotdéw prezentuje wyniki swojej pracy — jakie towary zaméwit i
dlaczego? W jakich proporcjach (ktérych bedzie wiecej, a ktérych mniej)?
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Asesorzy oceniajq wykonanie zadania i wskazujq druzyne, ktéra ich zdaniem
wykonata je lepiej.

Temat: MARKETING SPRZEDAZY

Przebieg ZADANIA:

Kazda z grup po zapoznaniu sie z materiatami edukacyjnymi przygotowuje akcje
sprzedazowag z wykorzystaniem co najmniej trzech zasad dotyczgcych decyzji klienta.
Grupa samodzielnie moze wybra¢ produkt i zakres akcji zwigzany ze znanymi im
obszarami. Akcja moze dotyczyé dziatan internetowych Ilub odbywajacych sie
w sklepie.

Grupy przygotowujg swoje zadanie i prezentujg je przed asesorami.

Asesorzy omawiajg wykonanie zadania i wskazujg zwyciezce.

Temat: NEGOCJACJE HANDLOWE

Przebieg ZADANIA:

1.
2.

V.

Zadaniem obu druzyn jest wziecie udziatu w negocjacjach grupowych.
Druzyny wcielajq sie w role wg ponizszego scenariusza:
Jestescie pracownikami duzej korporacji, ktéra w zamian za dobre wyniki
sprzedazowe ufundowata nagrode dla swoich pracownikéw w formie wycieczki
zagranicznej. Zadaniem pracownikéw jest wybér miejsca do ktérego pojadq. Czesc
z nich chce pojecha¢ do Rzymu druga czes¢ wybrata Krym. Wspélnie na drodze
negocjacji pracownicy muszq ustalié¢ jaki kierunek wybiorq ostatecznie.
Przygotowanie negocjacji. Zespoty majq czas na spisanie propozycji i argumentéw
przemawiajqcych za wyborem ich kierunku podrézy.
Cztonkowie druzyn zasiadajg naprzeciw siebie i rozpoczynajq prowadzenie
negocjacji wg nastepujgcego planu:

a) Prezentacja argumentéw obu grup,

b) Okreslenie potrzeb kazdej z grup,

c) Znalezienie wspdlnych intereséw tqczqcych obie grupy,

d) Zastosowanie technik negocjacyjnych przez obie strony

e) Ocena propozycji rozwiqzan i wybranie najlepszej, spetniajqcej potrzeby
obu grup.
Asesorzy oceniajq wykonanie zadania przez grupy i wskazujq zwycieski zespét.

Temat: TECHNIKI SPRZEDAZY | PROFESJONALNA OBSLUGA KLIENTA

Przebieg ZADANIA:

1.

Kazda z druzyn wybiera sposrdd siebie2 osoby:
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V.

1. Lidera, ktéry wcieli sie w zadaniu w role sprzedawcy bedzie wykonywat
zadanie bezposrednio w imieniu swojego zespotu oraz

2. Klienta, ktéry bedzie odgrywat te role w zadaniv wykonywanym przez grupe
konkurencyjng, naturalnie starajqc sie utrudni¢ jej wykonanie zadania.

Po wyborze lidera kazda z druzyn w tajemnicy przed drugq, dokonuje wyboru

sytuacji wyjsciowe| zadania tj. wariantu a) lub b), w ktérym Lider-sprzedawca

wciela sie w wybrang role:

a) Jeste$ sprzedawcq w salonie samochodowym. Zaproponuj scenariusz rozmowy,
w tym odpowiednie pytania, z klientem — ok. 35-letnim mezczyznq, ktéry nie jest
zdecydowany i nie wie, jaki samochdd powinien kupicé.

b) Jeste§ sprzedawcq w biurze podrézy. Zaproponuj scenariusz rozmowy,
w tym odpowiednie pytania, z ok. 40-letniq klientkq, ktéra nie jest
zdecydowana i nie wie jakq wycieczke kupié.

Grupy ustalajg ramowy scenariusz takiej rozmowy majgc maksymalnie 10 minut na

dokonanie sprzedazy, czyli zakonczenia zadania z sukcesem.

Kazdy z lideréw grup wcielajgcych sie w role sprzedawcy przeprowadza swojq

rozmowe przed asesorami.

Asesorzy omawidjq wykonanie zadania i wskazujq zwyciezce.

Temat: TRUDNY KLIENT | REKLAMACJE

Przebieg ZADANIA:

1.

4.

5.

VI.

Praca indywidualna: Odtwérz wszystkie reklamacje i powody reklamacii, jakie
kiedykolwiek ustyszates od klienta, oraz te kitére sam jako klient sktadates.
Spisz je na matych karteczkach, kazdq osobno.

Nastepnie w porozumieniu z pozostatymi cztonkami grupy wybierz jeden przyktad
— jednq sytuacje reklamacying, ktéra zgtosicie grupie przeciwnej.

Wybierzcie reprezentanta Waszej grupy, ktéry bedzie zgtaszat reklamacje grupie
przeciwnej oraz tego, ktéry bedzie odpowiadat na reklamacje zgtoszonq przez
przeciwnikéw.

Wylosuicie, ktéra grupa jako pierwsza wykona zadania, tzn. przedstawiciel ktérej
grupy jako pierwszy ztozy reklamacje.

Asesorzy oceniq wykonane zadania.

Temat: ZAMYKANIE SPRZEDAZY | BUDOWANIE DLUGOTRWALYCH RELACJI
Z KLIENTEM

Przebieg ZADANIA:

1.

2.

Kazda z grup wybiera po jednym z zawartych w prezentacji sposobéw na
zamykanie sprzedazy.

Kazda z grup w swoim gronie przygotowuje strategie wykonania zadania. Grupy
wybierajq po dwéch reprezentantéw, z  ktérych: 1. wcieli sie w role handlowca
zamykajgcego sprzedaz z klientem reprezentowanym przez zawodnika drugiej
grupy — tak, by skutecznie dokonaé¢ zamkniecia sprzedazy i tym samym wygraé
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zadanie dla swojej grupy, zas 2. wcieli sie w role klienta utrudniajgcego
shandlowcowi” z konkurencyjnej grupy zamkniecie sprzedazy.

3. Grupy losujq, ktéra z nich wykona zadanie jako pierwsza i prezentujq wykonanie
zadania.

4. Asesorzy oceniajq wykonanie zadania i omawiajq je.

I Temat: ASORTYMENT | MAGAZYNOWANIE

Przebieg ZADANIA:

1. Zatdéi, ze prowadzisz dziatalno$é sprzedazowg, jako firma internetowa sprzedajaca
kosmetyki do wtoséw - zaréwno specjalistyczne, jak i dla klientéw indywidualnych.

2. Opisz, jaki bytby najlepszy sposéb magazynowania produktéw w tym przypadku.
Wypisz, jakie sg plusy i minusy zwigzane z takim rozwigzaniem. Zwré¢ uwage, jakie
szanse i zagrozenia daje takie rozwigzanie w przypadku znacznego zwiekszenia sie lub
zmniejszenia twojego obrotu. W razie potrzeby wiekszej ilosci danych, zréb research
w Internecie.

3. Zamies¢ swoje wykonanie zadania na naszym Forum
https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem jego ewaluacji przez asesoréw i
otrzymania od nich informacji zwrotne;j.

L. Temat: MARKETING SPRZEDAZY

Przebieg ZADANIA:

1. Zaplanuj akcje sprzedazowg uwzgledniajgc nastepujgce warunki:

a. Jestes witascicielem firmy oferujgcej ustugi na lokalnym rynku (zakres ustug
moze wybrac sam, aby byly ci bliskie: fryzjerskie, kosmetyczne, motoryzacyjne,
programistyczne, informatyczne itp.).

b. Zaplanuj dziatania w ramach wprowadzania nowego produktu na rynek, ktére
obejmowac beda zaréwno dziatania marketingowe w Internecie, jak i kontakt
z klientem na zywo.

c. Jako podpowiedZ uzyj poznanych zasad kierujgcych decyzjami klientow, jak
i wskazowek zawartych w materiatach edukacyjnych.

2. Opisz akcje w punktach uwzgledniajgc tez ramy czasowe jej trwania (2 tygodnie)
i zamies¢ tak przygotowany opis na naszym Forum
https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem jego ewaluacji przez asesorow
i otrzymania od nich informacji zwrotnej.

. Temat: NEGOCJACJE HANDLOWE
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Przebieg ZADANIA:

Jeste$ wiascicielem firmy sprzedajacej zabytkowe zegarki. Twoimi klientami sg zwykle
wytrawni kolekcjonerzy, dobrze znajacy rynek, walczacy o kazdg ztotéwke. W ostatnim
tygodniu states$ sie posiadaczem niezwykle cennego zegarka. Wiesz, ze bedzie cieszyt sie
duzym zainteresowaniem wsréd kolekcjonerow. Otrzymates telefon, ze w ciggu kilku dni do
Twojego sklepu zawita znany poznanski kolekcjoner Pan Jézef Nerwalski. Plotki na miescie
mowia, ze Pan Jézef boi sie gtosnych tykajacych zegaréw. Od znajomego z branzy styszates jak
zerwat ostatnie negocjacje na samym poczatku ich trwania. Bardzo nieufnie podchodzi do
nowych sprzedawcow a u Ciebie bedzie po raz pierwszy.

Twoim zadaniem jest zaplanowaé poszczegdlne fazy negocjacji z kolekcjonerem. Znajac
dobrze swdj produkt i majac kilka cennych informacji o kolekcjonerze przygotuj zestaw
technik negocjacyjnych, ktére zastosujesz w trakcie rozmowy. Zastandw sie jak przygotujesz
miejsce negocjacji i jakich argumentéw bedziesz uzywat w trakcie rozmowy. Postaraj sie
dopasowac typ osobowosci kolekcjonera oraz zastandéw sie jakie styl negocjacyjny bedzie
najbardziej skuteczny w zestawieniu z tym typem klientem. Przygotuj dwa scenariusze
negocjacji na wypadek gdyby pierwszy zakorniczyt sie niepowodzeniem.

Zamies$¢ swoje scenariusze na naszym Forum https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem
ich ewaluacji przez asesoréw i otrzymania od nich informacji zwrotnej.

V. Temat: TECHNIKI SPRZEDAZY I PROFESJONALNA OBSLUGA
KLIENTA

Przebieg ZADANIA:

1. Obejrzyj $wigteczng reklame Allegro ze starszym panem uczacym sie angielskiego
https://www.youtube.com/watch?v=tUSRnd-HMG6A. Zaproponuj w ramach storytellingu —
historii, ktdra sprzedaje — opowies$¢ o zadowolonym kliencie, ktéry (do wyboru wariant a. lub
b.):

a. Kupit ubezpieczenie na Zzycie (ewent. jeszcze jakie$ — zaproponuj jakie) w firmie
ubezpieczeniowej, w ktérej pracujesz;
b. Kupit mieszkanie poprzez biuro sprzedazy nieruchomosci, w ktérym jestes maklerem.

2.Podziel sie swoim wykonaniem zadania i zamie$¢ napisang historie na Forum Forum
https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem jej waluacji przez asesorow i otrzymania od
nich informacji zwrotne;j.

V. Temat: TRUDNY KLIENT | OBSLUGA REKLAMACII

Przebieg ZADANIA:
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1.

2.

Podziel
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Napisz argumenty i doktadne wypowiedzi, jakich mozesz uzy¢ w rozmowie z
kazdym typem trudnego klienta wymienionym w prezentacji.
Stworz liste takich odpowiedzi.

sie  swoimi przemysleniami i zamie$¢ wykonane zadanie na Forum

https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem jego ewaluacji przez asesoréw i otrzymania

od nich informacji zwrotne;j.

VL. Temat: ZAMYKANIE SPRZEDAZY | BUDOWANIE DLUGOTRWALYCH
RELACJI Z KLIENTEM

Przebieg ZADANIA:

1.

Wypisz argumenty, jakie styszysz lub jakich sam uzywasz kupujac cos$, podczas
zakupow.

Dopisz do tej listy, jak mozesz od teraz radzi¢ sobie z nimi, jesli ustyszysz je od
klienta.

Zréb liste tego, co w Twoim wtasnym mysleniu powstrzymuje Cie przed
domknieciem sprzedazy: czy to klient jest w stanie przekonac¢ Cie do swoich
obiekcji, czy boisz sie zaproponowadé zakup i to, ze ustyszysz odmowe, itp.
Zastanow sie i zapisz, jak inaczej mozesz myslec i postepowac w tych sytuacjach.
Podziel sie swoimi przemysleniami i zamie$s¢ wykonane zadanie na Forum
https://www.zalogaprzyszlosci.pl/forum celem jego ewaluacji przez asesoréw i
otrzymania od nich informacji zwrotne;j.

Jak juz wspomniano na poczqtku tego rozdzialu zadania realizowane przez uzytkownikéw

bezposrednich muszq mie¢ charakter i przebieg interesujgcy dla widza, czyli stosunkowo

widowiskowy, obrazowy i pozwalajgcy na zastosowanie grywalizacji (np. w formie scenek

etc.). Z drugiej strony muszq byé one powiqzane z:

a)

b)

Materiatem edukacyjnym, z ktérym w trybie bleanded learning zapoznajq sie
uczestnicy;
Kompetencjami, ktérych posiadanie bedq sprawdzaé/weryfikowaé pracodawcy-
dsesorzy.

Optymalng jest sytuacja, w ktérej zadania sq przygotowane przez ekspertéw z danego
obszaru, w porozumieniu z pracodawcami.

Przy doborze asesoréw wazne jest, aby byty to osoby o ile niezwigzane bezposrednio ze

sprzedazq w swoich firmach, to dobrze rozumiejqce sprzedaz i znajqce jej specyfike w

reprezentowanej przez danq firme branzy. Istotne jest, by wiedzialy, jokiego rodzaiju
czynnosci bedzie sie oczekiwaé od oséb pracujgcych w sprzedazy w reprezentowanej
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przez nich firmie. Wazne jest tez, aby byly to osoby potrafigce udzielaé konstruktywnych
ocen, tj. np. przeszkolone wczeéniej w tym zakresie i /lub zajmujqce sie udzielaniem
informacji zwrotnych w swoich firmach z ramienia sprawowanych funkcji (np. jako
menedzerowie dziatéw w ramach okresowych ocen pracowniczych).

Oceny dokonywane przez asesoréw muszq spetniaé nastepujqce kryteria:

VII. Rzetelnos¢
Ocena powinna by¢ rzetelna tzn. kompleksowa, nie powinna odnosic¢ sie
tylko do tego, co byto w wykonaniu zadania nieprawidtowe, ale réwniez
wskazywaé te elementy, ktére byty wykonane poprawnie lub bardzo
dobrze.

VIII.  Obiektywizm
Ocena musi by¢ obiektywna, wolna od sympatii i antypatii asesoréw.
Musi sie odnosi¢ do zadan, a nie do oséb.

IX. Merytorycznosé
Ocena powinna byé merytoryczna tzn. dotyczyé tych elementéw
wykonania zadania, ktére sq wskaznikami wiedzy i dotyczq merytoryki
danego tematu.

Pracodawcy — asesorzy wiedzq najlepiej jakich oséb szukajq tj. o jakich kompetencjach.
Kryteria oceny, ktére zastosujq podczas ewaluacji bedq zatem odnosi¢ sie do tych
kryteriow. Wazne, by okredlili jokie zachowania uzytkownikéw (w przypadku
uzytkownikdw bezposrednich) i jakie sformutowania (w przypadku uzytkownikéw
posrednich — internautéw) bedq wskaznikami spetienia danego kryterium.

Istotne jest jednak, aby asesorzy wczesniej ti. przed przystgpieniem do procesu oceny,
okreslili kryteria oceny - elementy, kiére bedq oceniane i w procesie oceny odnosili sie
konsekwentnie do tych kryteriéw.

Wazne jest réwniez, by asesorzy wczesniej, tj. przed przystgpieniem do procesu oceny,
okreslili jakie zachowania uzytkownikéw (w przypadku uzytkownikéw bezposrednich) i jakie
sformutowania jezykowe (w przypadku uzytkownikéw posrednich — internautéw) bedq
wskaznikami spetnienia danego kryterium.

Ponizej przyktadowe kryteria oceny dla uzytkownikéw bezposrednich i posrednich zadania
z zokresu tematycznego ,,MARKETING SPRZEDAZY” oraz ,ZAMYKANIE SPRZEDAZY |
BUDOWANIE DLUGOTRWALYCH RELACIJI Z KLIENTEM”:
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

4.2.1. PROPOZYCJE KRYTERIOW OCENY UZYTKOWNIKOW
BEZPOSREDNICH Z TEMATU ,MARKETING SPRZEDAZY”:

Asesorzy oceniq w formie ewaluacji i bedqg omawiac nastepujgce kwestie:

1.POTENCJALNA SKUECZNOSC STRATEGII
Uzasadnienie doboru zasad dotyczqcych decyzji klienta zastosowanych w danej akgiji

2. ZNAJOMOSC TECHNIK ZAMYKANIA SPRZEDAZY - DOBOR SPOSOBU ZAMKNIECIA
SPRZEDAZY

Jaki sposéb zamkniecia sprzedazy wybrata druzyna? Czym sie kierowata? Czy
przygotowata konkretnq strategiq dziatania?

3. KOMPETENCJE SPOLECZNE WAZNE W HANDLU | PRACY W OGOLE: WSPOLPRACA W
GRUPIE, PRZYWODZTWO

Jak wyglgdaty wspdlne przygotowania do ¢wiczenia? W jaki sposéb wybrano osobe,
ktéra wykona ¢éwiczenie w imieniu grupy? Jak czionkowie grupy pracujq wspélnie i czy
osiqgajq porozumienie?

4. SPOSOB | SKUTECZNOSC ZASTOSOWANIA TECHNIKI

Czy zastosowana technika zamkniecia sprzedazy zadziatata zgodnie z intencjq
»sprzedawcy”? Czy ,sprzedawca” zastosowat technike zgodnie z jej opisem? Czy
»sprzedawcy” udato sie zamkngé sprzedaz? Czy sprzedawca odpowiadat na pytania
klienta? Czy sprzedawca tworzyt przyjaznq atmosfere w toku rozmowy z klientem?. Jak na
zachowanie sprzedawcy reagowat klient?

5. PODSUMOWANIE
Co w stosowaniu wybranej techniki zamkniecia sprzedazy przez uczestnika byto najlepsze,
co mozna by byto poprawié?

4.2.2. PROPOZYCJE KRYTERIOW OCENY UZYTKOWNIKOW
POSREDNICH Z TEMATU ,MARKETING SPRZEDAZY™:

1.POTENCJALNA SKUECZNOSC STRATEGII
Uzasadnienie doboru zasad dotyczgcych decyzji klienta zastosowanych w danej
propozycji.

2. ZNAJOMOSC TECHNIK ZAMYKANIA SPRZEDAZY - DOBOR SPOSOBU ZAMKNIECIA
SPRZEDAZY

Jaki sposéb zamkniecia sprzedazy wybrat uzytkownik - internauta? Czym sie kierowat? Czy
przygotowat konkretnq strategiq dziatania?

3. PODSUMOWANIE
Co w stosowaniu wybranej techniki zamkniecia sprzedazy przez uzytkownika-internaute
byto najlepsze, co mozna by byto poprawié?
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

4.2.3. PROPOZYCJE KRYTERIOW OCENY UZYTKOWNIKOW
BEZPOSREDNICH Z TEMATU ,ZAMYKANIE SPRZEDAZY |
BUDOWANIE DEUGOTRWALYCH RELACJI Z KLIENTEM”:

1. ZNAJOMOSC TECHNIK ZAMYKANIA SPRZEDAZY - DOBOR SPOSOBU ZAMKNIECIA
SPRZEDAZY

Jaki sposéb zamkniecia sprzedazy wybrata druzyna? Czym sie kierowata? Czy
przygotowata konkretnq strategiq dziatania?

2. KOMPETENCJE SPOLECZNE WAZNE W HANDLU | PRACY W OGOLE: WSPOLPRACA W
GRUPIE, PRZYWODZTWO

Jak wyglgdaty wspdlne przygotowania do éwiczenia? W jaki sposéb wybrano osobe,
ktéra wykona ¢éwiczenie w imieniu grupy? Jak czionkowie grupy pracujq wspélnie i czy
osiqgajq porozumienie?

3. SPOSOB ZASTOSOWANIA TECHNIKI

Czy zastosowana technika zamkniecia sprzedazy zadziatata zgodnie z intencjq
»sprzedawcy”? Czy ,sprzedawca” zastosowat technike zgodnie z jej opisem? Czy
»sprzedawcy” udato sie zamknqé sprzedaz? Czy sprzedawca odpowiadat na pytania
klienta? Czy sprzedawca tworzyt przyjaznq atmosfere w toku rozmowy z klientem?. Jak na
zachowanie sprzedawcy reagowat klient?

4. PODSUMOWANIE
Co w stosowaniu wybranej techniki zamkniecia sprzedazy przez uczestnika byto najlepsze,
co mozna by bylo poprawié?

4.2.4. PROPOZYCJE KRYTERIOW OCENY UZYTKOWNIKOW
POSREDNICH (INTERNAUTOW) Z TEMATU .ZAMYKANIE
SPRZEDAZY | BUDOWANIE DLUGOTRWALYCH RELACJI Z
KLIENTEM”;

1. ZNAJOMOSC TECHNIK ZAMYKANIA SPRZEDAZY — RADZEINIE SBIE Z POTENCJALNYMI
OBIEKCJAMI KLIENTA

1. Jak internauta poradzi sobie z odmowq klienta lub jego waqtpliwosciami przy
zamknieciu sprzedazy? Jakie proponuje rozwiqzania? Czy jego propozycje sq realistyczne?

2. ZNAJOMOSC TECHNIK ZAMYKANIA SPRZEDAZY - DOBOR SPOSOBU ZAMKNIECIA
SPRZEDAZY
Ktéry ze sposobdéw zamykania sprzedazy wykorzystatby internauta i dlaczego?

3. SPOSOB | SKUTECZNOSC ZASTOSOWANIA TECHNIKI, JEJ WPLYW NA BUDOWANIE
RELACIJI.

3. Czy zaproponowany przez klienta scenariusz rozmowy pozwala na budowanie
diugotrwatej relacji z klientem?

5. ASPEKTY TECHNICZNE
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zatloga Przysztosci”

Nagrywanie filméw w ramach ,Zatogi Przyszitosici” teoretycznie mozna przeprowadzié
samodzielnie dysponujgc kamerqg, nawet znajdujgcq sie w aparacie telefonicznym, choé
zdecydowanie lepsza jest kamera video. Nalezy jednak pamieta¢, ze przy takim
rozwiqzaniu otrzymamy obraz tylko z jednego ujecia kamery, chyba, ze dysponujemy
telefonem z obiektywami pozwalajgcymi na prace w trybie ,,duo site” czyli pozwalajgcymi
uzyska¢ obraz filmowy zaréwno z przoduy, jak i z tylu. Oglgdanie jednak nagran filmowych
z uzyciem tej techniki moze byé meczqce dla oczu (pokazuje to dobrze film fabularny
»ozatan kazat tanczyé” w rezyserii Katarzyny Rostaniec)

Lepszym rozwigzaniem jest oczywiscie dysponowanie 2 kamerami, z czego jedna moze by¢
kamerq z aparatu, a druga kamerq wideo. W kazdym przypadku nalezy zadbad¢ o
stabilno$¢ kamery, a wiec o odpowiednie statywy. Kazda kamera powinna mieé tez
swojego operatora, a dla zabezpieczenia odpowiedniego os$wietlenia potrzebna jest
réwniez tzw. blenda.

Jak widaé, realizacja nagran filmowych tzw. wlasnym sumptem jest mozliwa, ale moze
okazaé sie nieoptacalna czasowo i kosztowo. Oprécz samej realizacji nalezy wszak
uwzglednié jeszcze kwestie zwiqzane z montazem filmu, ktéry réwniez mozemy wykonaé
samodzielnie korzystajgc z bezptatnego programu Windows Movie Maker lub programéw
ptatnych (np. Sony Vegas Pro). Nalezy jednak wzigé pod uwage, ze koszty inwestycji
w zakup wszystkich elementéw niezbednych do nagrania filmu i nastepnie jego montazu
oraz poswiecony na to czas mogq by¢é kompletnie nieoptacalne, dlatego warto rozwazyé
zlecenie realizacji filméw i montazu wyspecjalizowanej firmie, tak jok to zrobiono
w przypadku prototypu innowagji.

Aspekty techniczne strony www.zalogaprzyszlosci.pl zostaty zawarte w ponizszej Instrukcji
portalu stanowiqcej réwniez osobny dokument.

6. www.zalogaprzyszlosci.pl

Logowanie:

https: / /zalogaprzyszlosci.pl /user lub poprzez link w serwisie:

Q Rekrutacja Zatéz Konto
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

Q Rekrutacja Zatéz Konto Zalogu) sle 321

Strefa Internauty ~ Strefa wiedzy~ L)

Zaloguj Zatéz Konto Ustaw nowe hasto

admin - I @

Domyslne dane logowania administratora:
login: admin
haslo: A7cr78NJVK654BToSIRVGI4zPPc6ZGCy

ZARZADZANIE TRESCIAMI STATYCZNYMI:

Tresci statyczne typu tekst wstepny lub tresci w stopce strony sq edytowalne poprzez menu

podreczne, ktére pokazuije sie po nakierowaniu myszkq na blok tekstu, np. w stopce:

Szybka edycja

Konfiguracja bloku

. | e Ttumacz block
Edytuj

Wybranie opcji edycji spowoduije przejicie do zaplecza strony w celu zmiany tresci. Zmiane

zatwierdzamy przyciskiem Zapisz.
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

Edytuj wiasny blok Kontakt i+

Edytuj Usui

Strona gtowna

Block description *
Kontakt

A brief description of your block
Body

B I & x*x, I e =129y @ M = Fomat + &) [@ Zredto dokumentu

nrtel.: (48) 535 48 84 84
e -mail: kontakt@zalogaprzyszlosci.pl

Format tekstu Full HTML v O formatach tekstu

Informacje o wersji
Brak wersji Dodaj nowa wersje

KONFIGURACJA MENU STRONY
Menu gtéwne strony jest dostepne do edycji po wybraniu z menu gtéwnego pozycji Struktura, a

nastepnie Menu:
< C' @ Secure  https://zalogaprzyszlosci.pl x4

¢ Edytuj

B zawartos¢ ;h Struktura (;\ Wyglad bo Rozszerz ‘\ Konfiguracja I‘l Ludzie .|| Raporty 0 Pomoc
Formularze kontaktowe
Q Rekrutacja Panel sterowania Wyloguj =21
Kategorie
Menu .
Strefa Internauty~ Strefa wiedzy~ o)
Rodzaje zawartosci
Strony
Tryby wy$wietlania
Typy komentarzy N\ | \
\
\A A\
Vote Types
P ™ TEST PREFERENCJI EDUKAC

Webforms

Uktad blokéw

Dalej edycja przebiega wedtug intuicyjnego menu dla poszczegdlnych sekji.

ZAWARTOSC STRONY

Wszystkie dynamiczne wpisy np. waqtki na forum, rundy, zadania oraz formularze dostepne sq z

poziomu panelu administracyjnego w zaktadce Zawartosé:
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Podrecznik wdrozenia innowacji ,,Zaloga Przysztosci”

Q) Wroédo strony = Zarzadza] <k Skréty § admin

b zawartos¢  (h Struktura 4 Wyglad P Rozszerz '!1. Ludzie 4§ Raporty @ Pomoc
Content v
Zawarto$¢ Komentarze Files
Strona gtéwna » Administracja
+ Dodaj tresc
Published status Type Title Language
-Wszystkie- v  -Wszystkie- v -Wszystkie—
Filter
Akcja
Delete content v
Zastosuj do wybranych elementow
CONTENT
TITLE AUTHOR STATUS
TYPE
Klucz do kwestionariusza Basic page admin Published
ODCINEK 6 - Zamykanie sprzedazy i budowanie dtugotrwatych relacji z klientem Runda admin Published
Skany dokumenéw potwierdzajace osiagniecie wskaznikéw Basic page admin Published
Skany dokumenéw potwierdzajace osiagniecie wskaZnikéw Article admin Published
ODCINEK 5 - Negocjacje handlowe Runda admin Published
ZADANIE 6 - ZAMYKANIE SPRZEDAZY | BUDOWA DLUGOTRWALYCH RELAC)I Z .
Open Tasks admin Published

KLIENTEM

U géry strony znajduije sie zestaw filiréw pomagajqcy w nawigacji po tresci

pozycjq utatwiajgcq selekcjonowanie tresci jest Typ zawartosci (Type):

Published status Type Title
-Wszystkie- v v -Wszystkie- J
Article
Filter Basic page
Blog
Akcja FAQ
Open Tasks
Delete content el
Runda
Zastosuj do wybl  gjiqer w
Watek

Zastosowanie poszczegdlnych rodzajéw zawartosci:

Language

-Wszystkie-

UPDATED

03/06/2018 -
07.02

02/06/2018 -
19:55

28/05/2018 -
00:20

28/05/2018 -
00:14

27/05/2018 -
21:44

14/05/2018 -
02:52

OPERATIONS

Edytuj

Edytuj

Edytuj

Edytuj

Edytuj

Edytuj

strony. Najwazniejszq

e Article - moze stuzy¢ do pisania newséw od redaktoréw strony do uzytkownikéw

konicowych, obecnie funkcjonalno$é nie jest wykorzystywana na stronie

e Basic page - obstuguje strony statyczne serwisu, w Zatodze Przysztosci tutaj znajdujq sie

tresci wprowadzajqce do poszczegdlnych zadan

e Blog - wpisy redaktorskie w formie bloga, nie wykorzystywany w serwisie

e FAQ - Zestawienie najczesciej zadawanych pytan i odpowiedzi

e Open Tasks - zadania otwarte skierowane do oséb ktére zatozyty konta i cheq sprawdzié

swojq wiedze z marketingu oraz sprzedazy
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Product - obecnie nie wykorzystywany

Runda - zadania zamkniete skierowane do uczestnikéw Zatogi Przysztosci

Slider - tresci pojawiajqce sie na sliderze na stronie gtéwnej serwisu

Waqtek - grupuje tresci na forum od internautéw

Mechanizm zarzqdzania forami opiera sie o kategoryzacje tresci w drzewiastej strukturze. Panel do

zarzqdzania znajduje sie pod adresem:

https:/ /zalogaprzyszlosci.pl /admin/structure /taxonomy /manage /forums /overview

@ Wwrét do strony

B zawartoic¢

Fora -

Lista

¢h Strukwra

= Zarzadza] Yy Skroty % admin

Edyty, Zarzadzaj polami Zarzadzaj wy$wietlaniem formularza Z2arzadzaj wyswietlaniem
J J

Strona gtéwna » Administracja » Struktura » Kategorie » Edytuj Fora

Fora zawiera terminy zgrupowane pod terminem nadrzednym. Mozna przeorganizowac terminy w Fora przy pomocy uchwytéw do przeciagania i upuszczania.

NAZWA OPERACJE
«  Strefa wiedzy - forum otwarte Edytuj
+  Zaprazentuyj sie Edytuj
« Strefa internauty - zadania otwarte Edytuj
4 Zadania #1 Edytuj
%  Pojedynki Edytuj
4 Rundal Edytuj
4+ Runda2 Edytuj
< Runda3 Edytuj
<+ Runda 4 Edytuj
<4 Rundas Edytuj
<4 Runda 6 Edytuj

Struktura forum jest elastyczna do modyfikacji metodq drag&drop, klikajgc w strzatke obok tytutu

kategorii.

Uporzadkuj alfabetycznie

’4\ Wyglad ﬁ‘ Rozszerz ‘\ Konfiguracja I‘l Ludzie .|| Raporty 0 Pomoc

Pokaz wagi wierszy

Nowe podforum mozna dodaé wybierajqc Dodaj termin a nastepnie podajgc nazwe w kolejnym

formularzu.
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Opiera sie o mechanizm zblizony do poprzednich ekranéw konfiguracyjnych. Panel jest dostepny po

wybraniu pozycji Ludzie z menu gtéwnego lub bezposrednio pod linkiem:

https:/ /zalogaprzyszlosci.pl/admin/people

Q@ Wréé do strony == Zarzadza] i Skroty % admin

B Zawartos¢ g Struktura 44 Wyglad  Plge Rozszerz "\ Konfiguraca  Jg Ludzie ,[§ Raporty @ Pomoc

People ¢

Lista Uprawnienia Role

Strona gtéwna » Administracja

+ Dodaj uzytkownika

Name or email contains Role Permission
D EETEETTI | -Wszystkie-
Mentor
Filter Reset Crewman

User

Moderator

Facebook

Ekspert

Akcja
Add the Crewman role to the selecte

Zastosuj do wybranych elementéw

v

Status
-Wszystkie-

USERNAME STATUS ROLES MEMBER FOR LAST ACCESS v  OPERATIONS
« User
admin Active 2 lata 5 miesiace 28 sekundy ago Edytuj v
= Moderator
Aga Active « User 1 dzien 7 godziny 2 godziny 22 minuty ago Edytuj v
Aga007 Active + User 1 miesiac 4 tygodnie 1 dzien ago Edytuj "
turula Active « User 1 miesigc 1 miesigc ago Edytuj v
mimi Active « User 2 miesiace 1 tydzien 1 miesiac 2 tygodnie ago Edytuj hd
mb Active « User 5 miesigce 2 tygodnie 1 miesigc 2 tygodnie ago Edytuj v
wirka Active « User 1 miesiac 3 tygodnie 1 miesiac 3 tygodnie ago Edytuj i
AA Active « User 1 miesiac 3 tygodnie 1 miesiac 3 tygodnie ago Edytuj -
» Crewman
Maritta Active User 2 miesiace 1 tydzien 2 miesiace 1 tydzier ago Edytuj o
« Us

Ekran umozliwia filtrowanie uzytkownikéw wedlug adresu e-mail oraz roli w systemie.

Najwazniejszym podziatem jest kategoryzacja wedtug Roli, ktére oznaczajq odpowiednio:

e  Mentor - rola przydzielana mentorom aby mogli wypowiada¢ sie na wszystkich forach w
systemie

e Crewman - rola administracyjna stuzqca zarzgdzaniu tresciami na stronie oraz forum

e User - uzytkownik ktéry utworzyt konto w serwisie

e Moderator - rola administracyjna stuzqca zarzqdzaniv wypowiedziami na forum

e Facebook - rola przydzielona automatycznie jezeli uzytkownik utworzyt konto przez
Facebooka

o Ekspert - rola dla uzytkownikéw ktérzy tworzq dyskusje na forum
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MODERACJA FORUM

Narzedzia do edycji forum dostepne sq dla administratora wprost po przejsciu na adres forum:

https: / /zalogaprzyszlosci.pl /forum

Zarzadza] Yy Skréty § admin # Edytuj

H Zawartosc ‘-h Struktura '.\ Wyglad ﬁc Rozszerz ‘\ Konfiguracja :1 Ludzie .|| Raporty 9 Pomoc

Rekrutacja Panel sterowania Wyloguj -2

Strefa Internauty~ Strefa wiedzy~

+ Dodaj Watek + Dodaj Open Tasks + Dodaj Runda

Strefa wiedzy - forum otwarte

Forum Tematy Ostatni wpis

Zaprazentuj sie 0 0 n.d.

Strefa internauty - zadanio otwarte

Forum Tematy Ostatni wpis

Zadania #1 2 2 Przez admin 6 miesigce 3 tygodnie temu

Pojedynki

Forum Tematy Ostatni wpis
Runda 1 1 2 Przez admin 4 miesigce 3 tygodnie temu
Runda 2 1 1 Przez admin 4 miesigce 3 tygodnie temu
Runda 3 2 2 Przez odmin 1 miesigc temu
Runda 4 2 2 Przez admin 4 tygodnie temu

Forum obejmuje 3 rodzaje wpiséw:

+ Dodaj Watek + Dodaj Open Tasks + Dodaj Runda

kazdy rodzaj watku cechuje specyficzny model uprawnien, w szczegélnosci:
e Runda - w dyskusji mogq bra¢ udziat tylko Mentorzy
e Open Task - nadsytanie rozwiqzan zadan oraz uvdziat w dyskusji mogq wszyscy zalogowani
uzytkownicy, przy czym nowe wqtki (zadania) mogq byé dodawane tylko przez Mentoréw

o  Woaqtek - otwarte forum gdzie kazdy uzytkownik moze tworzy¢ i uczestniczyé w dyskusji.
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TWORZENIE NOWEGO KONTA PRZEZ INTERNAUTE

Uzytkownik przechodzi na strone Zatogi Przyszioici a nastepnie z gdérnego menu wybiera opcje

Zatéz Konto

Zaloguj Zatéz Konto Ustaw nowe hasto

Twdj adres email 2} admin

Hasta sie pokrywajg: tak
Sita hasta: Silne

Zalecenio dotyczqce tworzenia silnego hasta:
» Dodgj znaki specjalne

Administrator Sedzia

0 mnie

Choose file NO file chosen

Dodoj swdj ovatar, dozwolne formaty plikéw: png gif ipg jpeg.
Minimalne | zarazem sugerowane wymiary obrozu to 200 pikseli x 300 pikseli,
Maksymalna wielkos¢ pliku: 2MB,

Rozwiqz réwnanie matematyczne * 2 +1=

Rozwigz te proste réwnanie | wpisz wynik w pole powyzej, np. dla 1 + 3, wpisz 4.

Utwdrz nowe konto

przy pierwszym zalogowaniu uzytkownik bedzie proszony o wypetnienie testu auvtodiagnozy

preferencji edukacyijnych w zakresie sprzedazy:
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I + Tworzenie konta zakoriczyto sie pomy$inie i nastgpito zalogowanie do witryny.
TEST AUTODIAGNOZY PREFERENCJI EDUKACYJNYCH W ZAKRESIE SPRZEDAZY

Serdecznle zapraszamy Cie do odbycio testu autodiagnozy preferenc)i edukacyjnych w zakresie w sprzedazy, Ma On na celu pomaéc Cl w odkryciu o kresleniu
najblizszej Twojemu charakterowi | sposobie bycia Sciezki edukacyjne] - | docelowo zawodowej - z zakresu szeroko pojetej sprzedazy. Ten test jest tylko dia
Ciebie. Nikt nie bedzie analizowat Twoich wynikdw - zrobisz to sam/a dzieki kluczowi, ktéry wyswietli Ci sie po zakonczeniu testu. Oczywiscie zachecamy Cie
do skomentowania testu i podzielenia sie swoim wynikiem na naszym FORUM!

INSTRUKCJA

Stwierdzenia zawarte w tej skali dotyczg réznorodnych Twoich zachowan i sposobdw dziotanig, ktdre posrednio przektodojg sie lub mogg przetozyc na
kwestie zwigzane ze sprzedazq i relacjomi z klientem. W kazdym stwierdzeniu nalezy wskazac - jok czesto wystepuje u Pana/ni dane zachowanie, lub jak
czesto doswiadcza Pan/ni okreslonych standw emocjonalnych. Prosze wybrac odpowiedZ, ktdra jest najbardziej zgodna z Pana/ni odczuciem, Do kazdego
stwierdzenia nalezy przyporzgdkowa¢ adpowiednig cyfre (zaznaczajac jg kdtkiem) z prawej strony kartki zgodnie z podanym ponizej oznaczeniem:

1-nigdy 2-prowie nigdy 3-czasem 4-doscczesto 5 -bardzo czesto

Nigdy Prawie nigdy Czasem Dos¢ czesto Bardzo czesto
1. Duza ilos¢ abliczen sprawia mi trudnosd,

2. Naleze do os6b pracujgcych spokojnie i jednostajnie.

3. Widzqc problem dostrzegam wiele mozliwosci jego
rozwigzania.

4, Jestem osobq niesktonng do kompromisdw.

5. Oziatam skutecznie, dbajgc o strategicznych klientéw dla

Flrraus

a nastepnie otrzyma wynik punktowy.
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