Wojewodzki Urzad Pracy w Bialymstoku
Centrum Informacji i Planowania Kariery Zawodowej

PROGRAM PORADY GRUPOWEJ
(bank programéw)

Nazwa i zakres zajec¢

Coaching przedsigebiorczosci drogq do sukcesu. Kompleksowe
przygotowanie do zaloZenia i prowadzenia wlasnej dziatalnosci
gospodarczej w oparciu o firiskq metode TOY-model.
Entrepreneurship-based Learning

Czas trwania i sposob
organizacji zaje¢

7 dni (35 godz.), zajecia warsztatowe (¢wiczenia — praca

W zespotach i indywidualnie, wykiad, prezentacja, dialog, praca
w parach, burza mézgow, metoda ¢wiczen praktycznych;
coaching)

Wymagania wstepne
uczestnikow zajecé

Osoby powyzej 18 roku Zycia, planujgce zatozy¢ wiasng
dziatalnos¢ gospodarczq. Przed rozpoczeciem warsztatow
potencjalni uczestnicy sq zobowigzani do uczestniczenia w
indywidualnej sesji doradczej dotyczqcej ich obecnej sytuacyi,
umiejetnosci, kompetencji, doswiadczenia zawodowego,
oczekiwan. Materialy do indywidualnej sesji coachingu z
uczestnikiem:

1. Analiza SWOT pod kqtem przedsigbiorczosci
2. Piramida moich kompetencji przedsiebiorczych

Cele zajeé

Uczestnik zajec¢ dowie sie:

- jak pozyska¢ klienta, w jaki sposob do niego dotrzec

- jak nawigzywac i podtrzymywacé relacje biznesowe

- jak rozpoznac potrzeby klienta

- co to jest marketing i jak go dostosowac do potencjalnych
klientow

- jak przeprowadzic¢ komercjalizacje produktu/ustugi

- jak wyznaczaé i realizowac cele w swojej dziatalnosci
gospodarczej

- jak zarzgdzac¢ sobg w trakcie prowadzenia dziatlalnosci
gospodarczej

- jak budowac sie¢ kontaktow podczas prowadzenia firmy
- jak okresli¢ kluczowych partnerow dla wlasnej firmy

- jak zaprezentowac swojq oferte handlowg

Uczestnik zajec bedzie potrafit:

- dokonac komercjalizacji produktu/ustugi

- zaprezentowac swojq oferte handlowg

- zarzgdzac sobg w trakcie prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej

- wyznaczac i realizowac cele wlasnej firmy

- pozyskac i utrzymacé kluczowych dla firmy partnerow
- zbudowac sie¢ kontaktow wokot wiasnej dziatalnosci
gospodarczej




- wybrac i zastosowac odpowiednie dla swojej dziatalnosci
gospodarczej strategie marketingowe

- rozpoznac potrzeby klienta i odpowiednio na nie zareagowac
- nawiqzac kontakt z klientem i go utrzymac

- przygotowac elevator speech

- dokonac prezentacji i autoprezentacji

Uczestnik zaje¢ nabedzie kompetencje spoleczne 7 zakresu
ksztaltowania postawy przedsigbiorczej, nawigzywania

I podtrzymywania kontaktow spotecznych, wyznaczania

i realizacji celow, zarzadzania sobq, komunikacji z innymi,
aktywnego stuchania, prezentowania, wspotpracy w zespole,
empatii, poznawania perspektywy i potrzeb innych.

Liczba godzin

35 godzin (7 sesji po 5 godz./sesja)

Plan nauczania

Temat zajeé Opis tresci w zakresie Wymiar
edukacyj nchh poszczegllnych zaje¢ edukacyjnych (czasowy)
Dzien 1

SPOTKANIE OTWIERAJACE

1. Wprowadzenie — przedstawienie si¢

Wprowadzenie prowadzacych, przedstawienie tematu coachingu 20 min.
(Omowienie przebiegu 2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesji, wstepne zapoznanie | sesja:
si¢ z uczestnikami) Cwiczenie 1. (whasne): Jak sie dzisiaj czuje? —
rozpoznanie samopoczucia uczestnikow. kazda z
0s0b uczestniczacych odpowiada na pytanie
3. Przedstawienie celu sesji
Zatozenia metody TOY- 1. Przedstawienie zatozen metody TOY-model 20 min
model 2. Omowienie przebiegu spotkan i procesu — liczba '
sesji, czas trwania sesji
3. Przedstawienie celow sesji — omOwienie
poszczegbdlnych tematdw sesji coachingu
Integracja 1. Cwiczenie 1.: Totemy zamiennie Wspélna 3h

uktadanka
Uczestnicy w parach rysuja wzajemnie
swoje totemy, nastepnie tworzona jest
wystawa prac i uczestnicy ogladaja totemy,
autor rysunku opowiada o osobie, ktorej
totem stworzyt.

2. Cwiczenie 2.: Birthgiving
Uczestnicy zostaja podzieleni na zespotly
czteroosobowe, celem kazdej z grup jest
przedstawienie za pomocg performance
czym jest dla nich przedsiebiorczos¢.
Cwiczenie to pozwala uczestnikom
uswiadomi¢ sobie, ze kazdy ma swoja wizje




przedsigbiorczosci, jednak wszystkie te

wyobrazenia majg ze sobg wspdlny element.

3. Cwiczenie 3.: Wywiad z coachem — celem
¢wiczenia jest zebranie przez uczestnikow
informacji nt. os6b prowadzacych coaching

(z Klaus W. Vopel, 80 porad dla moderatorow,
thum. M. Jatowiec, Kielce 2004, s. 90)

4. Cwiczenie 4. (whasne): Dialog i dyskusja - burza
mozgow: podobienstwa i réznice pomiedzy
dyskusja a dialogiem — uczestnicy wspdlnie podaja
1 omawiaja podobienstwa i r6znice pomigdzy
dialogiem a dyskusja. W podsumowaniu
prowadzacy jeszcze raz wskazuja, ze podstawa
sesji jest dialog, a takze wskazuja wartosci
wynikajace ze stosowania dialogu.

5. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan
uczestnikow co do sesji i catego cyklu spotkan
Cwiczenie 5. (wlasne): Moje oczekiwania

6. Kontrakt. Wypracowanie wspolnie z grupg zasad
wspoOtpracy podczas realizacji TOY-model, ktore
beda obowigzywaty uczestnikéw oraz
prowadzacych — burza mézgdw, uczestnicy podaja
swoje propozycje, s one omawiane na forum
grupy, doprecyzowywane, jesli uczestnicy sie
zgadzaja, to sg zapisywane na flipcharcie. Po
sporzadzeniu kontraktu kazdy z uczestnikow oraz
prowadzacy podpisuja si¢ pod listg zasad.

7. Test Mereditha Belbina (role zespotowe) —
rozpoznanie rol, jakie w zespotach moga petnié
uczestnicy — w odniesieniu do udziatu w coachingu
przedsigbiorczosci, ale takze w perspektywie
budowania zespotu firmy (jakich osob beda
potrzebowali uczestnicy w swoich zespotach, zeby
firmy sprawnie i efektywnie funkcjonowaty)

Podsumowanie sesji

1. Podsumowanie spotkania

Cwiczenie 1. (whasne): Podsumowanie —
Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jestes bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?
2.Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji
przez uczestnikow w domu:

a) W zeszycie wypisz cele, do ktorych dqgzysz.
Napisz co chcesz osiggngé, do czego dgzysz
zaktadajqc dzialalnos¢ gospodarczq?

b) Opisz swojq wymarzong firme odpowiadajqgc na
pytania z kwestionariusza Wymarzona firma.

20 min.

Dzien 11

REALIZACJA CELOW I ZARZADZANIE SOBA




Wprowadzenie

1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesja

Cwiczenie 1.: Jak sie dzisiaj czuje? Rozpoznanie
samopoczucia i oczekiwan uczestnikow €0 do sesji
z wykorzystaniem kart ,,Dixit” — przed
rozpoczeciem sesji nalezy roztozy¢ karty. Po
rozpoczeciu sesji uczestnicy proszeni sg 0 wybranie
karty, ktora odpowiada ich aktualnemu stanowi.
Nastepnie kazdy omawia swdj wybor.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadaja si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu sesji z wykorzystaniem kart
Dixit — uczestnicy wybierajg karte, ktora
odzwierciedla ich oczekiwania wzgledem sesji,
nastgpnie omawiaja swoj wybor na forum. Uwaga:
uczestnicy sg proszeni o wybor dwoch kart — karty
zwigzanej z samopoczuciem oraz karty oddajacej
oczekiwania jednocze$nie.

30 min.

Zasada SMART,
(model GROW —
opcjonalnie)

* spotkanie rozpoczynamy od oczekiwan co do
sesji, wady i zalety celow i czekania na okazje,
rozmowa nt. tego, co chcg 0siggnaé uczestnicy,
zadanie pytan z pkt. 2, dopiero zasada SMART i
doprecyzowanie jakie uczestnicy maja cele — pkt 5
1. Cwiczenie 1. (whasne): Czekac czy dziataé? — oto
jest pytanie — praca w zespotach: uczestnicy w
zespolach rozmawiajg nt. zalet i wad dziatania (2
zespoly) i czekania na okazje (2 zespoty), swoje
whnioski zapisuja na flipchartach, a nastepnie
prezentuja pozostatym uczestnikom
2. Dialog na temat potrzeby wyznaczania celow, ich
wagl w naszym zyciu, wyzwan, jakie stoja przed
uczestnikami
3. Dialog na temat celéw wypracowanych przez
uczestnikow w domach:
a) Co bylo wyzwaniem?
b) Po co taki cel?
Pytania kartezjanskie:
a) Co si¢ wydarzy, jesli osiggne swoj cel?
b) Co si¢ nie wydarzy, jesli osiggng swoj
cel?
c) Co si¢ wydarzy, jesli nie osiggne swego
celu?
d) Co si¢ nie wydarzy, jesli nie osiagng
swojego celu?
4. Omoéwienie zasady SMART — prowadzacy
przedstawiajg zatozenia zasady, wspolne
wypracowanie celu wedtug zasady SMART:
Cwiczenie 2. (whasne): Wspélny biznes —

3 godz.




uczestnicy wspolnie zaktadajg np. warzywniak i

musza sformutowac cel biznesowy, natomiast

prowadzacy sprawdzajg, czy jest on zgodny z

zasadg SMART i ewentualne niescistosci

sygnalizujg uczestnikom.

5. Cwiczenie 3. (wlasne): Jak bardzo moje cele sq

SMART? — uczestnicy otrzymujg tabele

z rozpisang zasadg SMART, ich zadaniem jest

wpisanie do niej swoich celow 1 ocena, czy sg one

sformutowane zgodnie z zasadg SMART, jesli nie,

to przeformutowuja cele zgodnie z zasada.

6. Zamiennie Cwiczenie 4. (wlasne): Gra w

SMART:
Wersja 1: uczestnicy dostaja do rozwigzania
quiz, w ktorym okreslaja, czy ich cele sg
SMART, jesli nie, to zeby przej$¢ do
nastepnego etapu muszg tak
przeformutowaé/dopracowac cel, by byt on
zgodny z dang cechg SMART.
Wersja 2: uczestnicy zostaja podzieleni na
zespoly (3-4 osobowe), kazdy zesp6t ma za
zadanie sprawdzi¢, czy cele wszystkich jego
cztonkow sg zgodne z zasada SMART.
Opisy poszczegdlnych cech zasady SMART
umieszczone sg w roznych miejscach
przestrzeni. Prowadzacy daja zespotom
koperte z informacja, gdzie jest dana cecha,
jezeli cele wszystkich cztonkéw zespotu
beda zgodne z poprzednia cechag SMART.
Celem ¢wiczenia jest przyswojenie przez
uczestnikow zasady SMART oraz poprawne
sformutowanie swoich celow wedtug tej
zasady.
Uwaga na to ¢wiczenie nalezy przeznaczy¢
ok. 2 godzin.

7. Cwiczenie 5. (wiasne): Wyprawa w géry —

polecenie:

Narysuj w zeszycie gore (na catg kartke, nie

oszczedzaj miejsca), u jej podnodza narysuj siebie

z plecakiem, za$ na szczycie zapisz swoj cel.

Zastanow si¢ nad bagazem jaki masz — wypisz to,

wskaz tez czego potrzebujesz, by dojs¢ na szczyt

i osiggnac cel. Wypisz to, co juz masz: wiedza,

umiejetnosci, sie¢ kontaktow oraz to, czego jeszcze

mozesz potrzebowac (wiedza, umiejgtnosci,

osoby). Zweryfikuj wszystko, co

wypisales/wypisatas — czy wszystko z tego bagazu

bedzie ci potrzebne do osiggnigcia celu, moze jest

cos$, co mozesz zostawi€. Nastgpnie porozmawiaj

Z osoba, ktora siedzi po twojej prawej stronie




I zastanowcie si¢ wspodlnie nad tym, co
wypisaliscie: co waznego zauwazyli$cie, na jakim
etapie jestescie.
8. Model GROW - zatozenia (opcjonalnie)
9. Przypowies¢ 0 kamieniach, kamykach
I piasku — (opcjonalnie) uczestnicy w grupach
otrzymujg orzechy wioskie, groch, mak oraz stoik.
Zadaniem kazdej grupy jest takie utozenie
sktadnikow, aby wszystkie zmiescity si¢ w stoiku.
Wazna jest obserwacja, jak kazda z grup wykonuje
zadanie 1 jaka technike stosuje. Podczas
podsumowywania zadania nalezy zwroci¢ uwage
na kolejnos¢ wktadania sktadnikow do stoika
(najwigksze na poczatku) i odnies¢ to do kolejnosci
wykonywania zadan i realizacji celow (nalezy
zaczyna¢ od najwazniejszego).
10. Zarzadzanie soba
11. Cwiczenie 6.: Mdj wlasny kontrakt: uczestnicy
w zeszytach zapisuja odpowiedzi na nastgpujgce
pytania:

1. Gdzie bylem/bytam? (przesztos¢)

2. Gdzie jestem teraz? (obecny moment)

3. Gdzie idg? (przysztosé, cele)

4. Co zrobig, zeby tam si¢ dostac? (sposob

osiggnigcia celu)

5. W jaki spos6b poznam, ze

osiagnalem/osiagnetam cel? (miara)

Lub (zamiennie)

1. Czego chce?

2. Gdzie chce i1§¢?

3. Gdzie chce byc¢?
W podsumowaniu nalezy podkresli¢ sprawczosé
uczestnikOw w procesie uczenia si¢ - s3 oni
odpowiedzialni za swoj proces uczenia sie.

Podsumowanie sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie: Uczestnicy
odpowiadajg na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jestes bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej
realizacji przez uczestnikow w domu:

a) Pomysl oraz wypisz potencjalnych klientow

i kluczowych partnerow dla swojego pomystu
biznesowego. Zastanow sie jaki bedzie twdj klient,
co robi, jakie ma zainteresowania, jak wyglgda jego
zwykly dzien, swoje spostrzezenia zapisz

w ankiecie ,, Mdj idealny klient .

b) Zastanow sie tez u kogo z otoczenia mozesz
poszukac wsparcia, kto moZze ci pomoc, np.

30 min.




skonsultowac¢ sie z nimi, kogo zna ta osoba, w jaki
sposob znajomi znajomych mogq ci pomoc?

DZIEN III
KLIENT I BUDOWANIE SIATKI KONTAKTOW

Wprowadzenie 1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesja

Cwiczenie 1.: Buzki (z Metody edukacyjnej) —
uczestnicy zaznaczaja buzki odzwierciedlajace ich
stan emocjonalny na poczatku sesji, uzasadniajac
swo0j] wybor

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadaja si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu sesji

30 min.

Klient 1. Rozmowa na temat potencjalnych klientow,
analiza wykonanych zatozen, uczestnicy
przedstawiajg swoje ankiety i odpowiadajg na
pytania:

- Co byto wyzwaniem?

- Jaki jest twoj klient?

- Co waznego dato ci to ¢wiczenie - ankieta Mo;
idealny klient?

2. Cwiczenie 1. (whasne): Empatyczny ludzik —
uczestnicy w zespolach zastanawiajg si¢ nad
profilem osobowosciowym klienta — case study:
kobieta wracajaca na rynek pracy po urodzeniu
dziecka: co mysli, widzi, czuje, styszy, mowi, robi,
gdzie chodzi, jakg ma postawe. nastepnie
prezentuja na forum grupy efekty pracy w
zespotach. W podsumowaniu nalezy wskazac¢ istote
poznania perspektywy klienta (ma to znaczenie w
pozniejszej promocji produktow/ustug;
dostosowaniu marketingu i kanatow dotarcia do
klientow; dostosowania jezyka komunikacji do
jezyka klienta; itd.).

3. Cwiczenie 2. (wlasne): Propozycja Wartosci —
Uczestnicy w zespotach wypelniajg mapg empatii
dla klienta — kobiety powracajacej na rynek pracy
po urodzeniu dziecka, nastgpnie prezentuja efekty
pracy na forum grupy. Wazne, aby uczestnicy
pracowali w tych samych zespotach, w ktorych
tworzyli Profil klienta. W Propozycji wartosci
uwaga uczestnikOw zostaje skupiona na zadaniach,
rolach jakie petni klient oraz jak produkt/ustuga
moze odpowiadac¢ na jego potrzeby i co jeszcze
oprocz samego produktu/ustugi mozna zaoferowac
klientowi; jaka warto$¢ dodana stoi za oferowanym

3 godz.




produktem, ustugg.

4. Kofa: jak, co, dlaczego — rozmowa nt. kolejnosci
dziatania w procesie poszukiwania i pozyskiwania
klientow (na sesji IV o klientach powr6t do tego,
jak uczestnicy chcg oferowa¢ produkt/ustuge

w odniesieniu do perspektywy klienta).
Opcjonalnie:

Projekcja filmiku “Start with why...”, Simon Sinek
TED:
https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF_VUuA
&feature=youtu.be

Networking

1. Uczestnicy wspolnie zastanawiajg si¢ nad
budowaniem swojej sieci kontaktow (burza
mozgow, dialog)

- Wady i zalety budowania sieci kontaktow.

- Czy budowanie sieci kontaktow jest potrzebne?

- Jakiego rodzaju sieci potrzebuje przedsigbiorca z
mojej branzy?

- Jak znalez¢ odpowiednich ludzi do mojej sieci
kontaktow?

- Jakie sg moje cele i jak odnoszg si¢ one do sieci
kontaktow?

2. Cwiczenie 1. (whasne): Moja pajeczyna
kontaktow — uczestnicy rysuja pajeczyng, w ktorej
centrum umieszczajg siebie, a nastgpnie wypisuja
na niej swoich partnerow.

Polecenie:

W zeszycie na srodku kartki narysuj kotko i zapisz
w nim swoje imie. Nastgpnie w wybranej przez
siebie odleglosci narysuj kotka, w ktorych wpisz
dane 0sob, ktore znasz i ktore mogg byc¢ twoimi
partnerami w trakcie zaklfadania i prowadzenia
firmy, narysuj tez linie {qczqce cie z tymi osobami i
pomiedzy osobami, ktore znajq si¢ wzajemnie.
Moze osoby z twojego otoczenia znajg kogos, kogo
ty nie znasz osobiscie, a kto bylby ci przydatny — to
rowniez zanotuj. W ostatnim kroku spojrz na to, co
wypisales/wypisatas, zastanow sie, 7 jakich
obszarow nie umiesciles/umiescitas partnerow, a
bedq ci potrzebni.

1 godz.

Podsumowanie sesji

1.Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?
2.Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji
przez uczestnikow w domu:

Polecenie:

30 min.



https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF_VuA&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF_VuA&feature=youtu.be

Wykonaj ,, Propozycje wartosci” Swojego Klienta.
Zastanow sie jakie doktadnie ustugi/produkty
chcesz oferowac swoim klientom w odniesieniu do
Propozycji wartosci. Co jeszcze oprocz
produktu/ustugi mozesz mu zaoferowac (wartosc
dodana).

DZIEN IV
PRODUKT

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesja

Cwiczenie 1.: Czuje sie dzisiaj jak... — uczestnicy
za pomoca metafory opisujg swoje samopoczucie
3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadaja si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu sesji.

30 min.

Produkt/ustuga

1.Rozmowa nt. zadania realizowanego w domu,
przedstawienie Propozycji wartosci 0raz
odpowiedz na pytania:

- Co byto wyzwaniem?

- Jak sobie z nim poradzite$/poradzitas?

- Co jest najwazniejsze?

- Nad czym jeszcze chcesz popracowac?

1 godz.

Komercjalizacja
produktu/ustugi

1. Komercjalizacja produktu — wyjasnienie zatozen
procesu komercjalizacji, wskazanie jej zalet i
uzyteczno$ci. Uzupelieniem sg filmy pokazujace
gotowa komercjalizacjg:

Pan wiatr

https://vimeo.com/125060790

Johnnie Walker
https://www.youtube.com/watch?v=YeMbMvmEN
ds

https://vimeo.com/113756330

Zagrodowy

https://vimeo.com/113756330

English for beginners allegro dziadek
https://www.youtube.com/watch?v=tU5Rnd-
HM6A

Reklama Allegro
http://www.glamour.pl/wideo/allegro-znowu-to-
zrobilo-kolejna-swietna-reklama-ktora-wzrusza-do-

lez

2. Koncepcja Mc Carthy’ego: 4P-7P

4P -> 7P (developed for service sector) -
omowienie zatozen teorii 4P 1 7P:
Product - produkt

Price - cena

2 godz. 30
min.



https://vimeo.com/125060790
https://www.youtube.com/watch?v=YeMbMvmENds
https://www.youtube.com/watch?v=YeMbMvmENds
https://vimeo.com/113756330
https://vimeo.com/113756330
https://www.youtube.com/watch?v=tU5Rnd-HM6A
https://www.youtube.com/watch?v=tU5Rnd-HM6A
http://www.glamour.pl/wideo/allegro-znowu-to-zrobilo-kolejna-swietna-reklama-ktora-wzrusza-do-lez
http://www.glamour.pl/wideo/allegro-znowu-to-zrobilo-kolejna-swietna-reklama-ktora-wzrusza-do-lez
http://www.glamour.pl/wideo/allegro-znowu-to-zrobilo-kolejna-swietna-reklama-ktora-wzrusza-do-lez

Place - miejsce

Promotion - promocja

People - ludzie

Process - proces

Physical Environment - otoczenie

3. Teoria: produkt/ustuga jak cebula — wskazanie
uczestnikom z jakiej perspektywy Klienci
postrzegaja produkt/ustuge. Zwrocenie uwagi na
istotng role wyobrazen o produkcie/ustudze oraz
,otoczenia” produktu/ustugi.

T o Pt Adionsservews s imsen. DY,

Image

Additional Services

Core Product

4. Cwiczenie 1.: Komercjalizacja - uczestnicy

w grupach: tworzg komercjalizacje produktu/ustugi
(dhugopis lub produkt/ustuga, ktore powstaty po
wykonaniu Propozycji wartosci oraz Profilu klienta
dla kobiety powracajacej na rynek pracy po
urodzeniu dziecka) wedtug zaprezentowanej
procedury (procedura zostata oméwiona podczas
prezentacji).

Nastepnie grupy prezentuja efekty pracy (wszystkie
komercjalizacje zawieszone sg na tablicy blokowo,
tzn. w poziomie komercjalizacja danej grupy,

w pionie poszczegdlne punkty kolejno). Kazda
komercjalizacja jest omawiana przez pozostatych
uczestnikow, zadawane sg dodatkowe.

Uczestnicy zostajg podzieleni na grupy (najlepiej,
zeby w grupach byl ten sam sktad osobowy jak w
¢wiczeniu Propozycja wartosci | Empatyczny
ludzik). Kontynuuja komercjalizacje produktu
opracowanego we wczesniejszym ¢wiczeniu (jesli
nie ma takiej mozliwos$ci, to moze to by¢
komercjalizacja, np. dtugopisu - trenerzy decydujg),
zgodnie z przedstawiong procedurg. Kazdy punkt
Komercjalizacji jest zapisany na oddzielnej kartce
papieru. Uczestnicy omawiaja kazdy punkt
procedury 1 zapisujg wskazniki na kazdym punkcie
(np. cena produktu, co bedzie wchodzito w sktad
»opakowania” produktu, jakie materiaty
marketingowe zostang wykorzystane). Po
zakonczeniu pracy grupowej wszystkie
komercjalizacje sa wywieszane na tablicy obok
siebie (w poziomie punkt po punkcie, pionowo po
kazdym punkcie kazdej grupy). W ten sposob
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wszyscy uczestnicy beda mogli porownac swoje
pomyst. Nastepnie liderzy grup przedstawiaja to, co
zostalo wypracowane.

Wyzwania

1. Rozmowa z uczestnikami nt. wyzwan, jakie
widzg przed sobg w zwigzku z zalozeniem
dziatalnosci gospodarcze;j.

Ten punkt powinien by¢ brany pod uwagg tylko
wtedy, gdy grupa jest lekko zaniepokojona lub
temat nie byt wczesniej poruszany. Wprowadzenie
tego zagadnienia powinno by¢ odpowiedzig na
potrzeby uczestnikéw 1 moze by¢ omowione na
innej sesji.

30 min.

Podsumowanie sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?
2. Przedstawienie zadania do samodzielnej
realizacji przez uczestnikow w domu:
Polecenie:

a) Wykonaj komercjalizacje wybranego przez siebie
produktu/ustugi oferowanego w swojej firmie
b) Zastanow si¢ nad sposobami dotarcia do
potencjalnych klientow.

C) Zbierz informacje nt. marketingu, sposobow
reklamowania firmy.

30 min.

DZIEN V
MARKETING

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesja:

Cwiczenie 1.: Gra w emocje — kazdy z
UczestnikoOw wybiera karte, ktora oddaje jego
dzisiejsze emocje.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadaja si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu sesji

30 min.

Komercjalizacja

1. Rozmowa nt. komercjalizacji wlasnego
produktu:/ustugi- co sie udato

- Co bylo wyzwaniem?

- trudnosci do przedyskutowania na forum

2. Prezentacje komercjalizacji — uczestnicy
prezentuja komercjalizacje swoich
produktow/ustug przed reszta grupy, nastepnie
stuchacze zadajg pytani, udzielajg informacji
zwrotnej. Jest to zarazem dobra okazja do

2 godz.
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przeprowadzenia badania fokusowego
produktéw/ustug.

Marketing

1. Cwiczenie 1.: Marketing a sprzedaz — uczestnicy
W zespotach wymieniaja:

a) podobienstwa pomig¢dzy marketingiem

a sprzedazg (2 zespoty)

b) réznice pomigdzy marketingiem a sprzedazg —
(2 zespoty)

Zespoty zapisuja swoje odpowiedzi na flipchartach,
a nastepnie przedstawiajg pozostalym uczestnikom
efekty swojej pracy.

2. Rozmowa nt. mozliwych sposobow dotarcia do
klienta 1 zaoferowania mu produktu/ustugi. Kanaty
dotarcia do klienta — burza mozgow.

3. Narzedzia 1 sposoby marketingowe — rozmowa

z uczestnikami nt. mozliwo$ci wykorzystania
r6znych narzedzi marketingowych, metod i technik
marketingowych.

4. Cwiczenie 2.: Jak moge zrobic¢ swij produkt
tatwym do kupienia? — uczestnicy w grupach
zastanawiajg si¢ nad 20 (liczba moze by¢ dowolna
— trenerzy ustalajg to wczesniej) sposobami
usprawnienia sprzedazy swoich ustug/produktow.
nastepnie kazda z grup prezentuje efekty swojej

pacy.

1 godz.
30 min.

Elevator speech

1. Elevator speech — oméwienie definicji, zasad
przygotowania, przebiegu elevator speech.
Prezentacja przyktadowych elevator speech:
https://www.youtube.com/watch?v=fnrvfdjHD5E
https://www.youtube.com/watch?v=XSsldppjLNc
http://onawbiznesie.pl/jak-to-zrobic-w-30-sekund-
w-windzie/
https://www.youtube.com/watch?v=cr4x2LL5R04
https://www.youtube.com/watch?v=7vES|SHIFLM
&feature=youtu.be

30 min.

Podsumowanie sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Z czym konczysz dzisiejsza sesj¢?

- O jakie doswiadczenia jestes bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?
2. Przedstawienie zadania do samodzielnej
realizacji przez uczestnikow w domu:

a) Cwiczenie 2. (whasne) Moje elevator speech.
Polecenie:

Przygotuj elevator speech

b) przygotuje Krotki Plan Marketingowy:
Uczestnicy otrzymujg instrukcje, jak przygotowac

30 min.
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https://www.youtube.com/watch?v=fnrvfdjHD5E
https://www.youtube.com/watch?v=XSsIdppjLNc
http://onawbiznesie.pl/jak-to-zrobic-w-30-sekund-w-windzie/
http://onawbiznesie.pl/jak-to-zrobic-w-30-sekund-w-windzie/
https://www.youtube.com/watch?v=cr4x2LL5Ro4
https://www.youtube.com/watch?v=7vESjSHIFLM&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=7vESjSHIFLM&feature=youtu.be

zadanie. Kazdy punkt zadania powinien zostac¢
wyjasniony przez trenera. Wskazane jest
zilustrowanie kazdego punktu za pomoca przyktadu
(przyktad: Krétki Plan Marketingowy — materiaty
dla trenera).

DZIEN VI
OFERTA I POZYSKIWANIE KLIENTOW

Wprowadzenie

*sesja z udziatem gos$cia (np. przedsigbiorca,
specjalista ds. marketingu), gos¢ udziela informacji
zwrotnej nt. zaprezentowanych elewator speech

1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed
sesja:

Cwiczenie 1. (wlasne): Emocjonalny rebus —
kazdy z uczestnikow za pomocg rebusu przedstawia
emocj¢, ktora mu towarzyszy, reszta grupy
rozwigzuje rebus, po odgadnigciu rozwigzania
uczestnik wyjasnia, co doktadnie kryje si¢ za
emocja, ktora przedstawit.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadaja si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu sesji

30 min.

Elevator speech

1. Uczestnicy rozmawiaja nt. przygotowania si¢ do
elevator speech:
- jak przebiegato przygotowanie
- CO byto wyzwaniem
2. Cwiczenie 1. (whasne): Moje elevator speech:
Uczestnicy kolejno prezentuja przygotowane przez
siebie elevator speech, nastgpnie odpowiadaja na
pytania z modelu Motorola, potem udzielajg sobie
informacji zwrotnej, jak odebrali swoje elevator
speech wzajemnie, uzyskujg informacje zwrotng od
Zaproszonego na sesj¢ goscia.
MOTOROLA:
1. What went well? Co poszto dobrze?
2. What went poorly? Co poszto stabiej?
3. What did you learn? Czego si¢
nauczylas/nauczyltes?
4. What will we do better next time? Co
zrobisz lepiej nastgpnym razem?

3 godz.

Marka firmy

1. Marka firmy — rozmowa z uczestnikami co to
jest marka, czy jest potrzebna, co zrobié, zeby
marka byla rozpoznawalna 1 przyciaggneta klientow.
Marka jako narzedzie marketingowe.

2. Marka jak pitka do gry — wskazanie na istotno$§¢

1 godz.
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wszystkich elementéw sktadowych marki.

3. Cwiczenie 1. (wasne): Marka firmy jak kostka
do gry:

Uczestnicy zostajg podzieleni na zespoty 3-4
osobowe (jesli jest grupa do 8 0sob kazdy z
uczestnikow wykonuje zadanie samodzielnie) i
otrzymujg elementy kostki wykonane z papieru. Ich
zadaniem jest zbudowanie mocnej kostki-
sze$cianu, ktora si¢ nie rozpadnie. Nastgpnie
uczestnicy wypisuja na $cianach kostki
poszczegolne elementy marki. (kostka jako
metafora marki)

Podsumowanie sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie: Uczestnicy
odpowiadajg na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej
realizacji przez uczestnikow w domu:

Polecenie:

a) Wyjdz do potencjalnych klientow (znajdz 5 0sob)
i porozmawiaj z nimi. Zapytaj, czy potrzebujq takiej
oferty, czy widzq potrzebe otwierania tego typu
przedsiebiorstwa w ich otoczeniu, jak oceniajg
produkty/ustugi oferowane przez konkurencje, jak
oceniajq sposob obstugi przez konkurencje, czego
im brakuje w ofercie konkurencji. Wazne: notuj to,
co mowiq respondenci, daj im do wypetnienia
ankiete.

b) Powrdé do celow, ktore okreslites/okreslitas
podczas sesji Il i zastanow sie, czy teraz brzmiq tak
jak tego chcesz.

30 min.

DZIEN VII
PODSUMOWANIE

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celow sesji

2. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan
uczestnikow co do sesji

Cwiczenie 1. (whasne): Emocjonalny ziemniak —
uczestnicy staja w kole. prowadzacy rzuca do
jednego z uczestnikow pitke symbolizujaca goracy
ziemniak. uczestnik, ktory otrzymat pitke mowi jak
si¢ czuje za pomocg metafory opisuja swoje
samopoczucie. pitka jest przerzucana do momentu,
az wszyscy odpowiedzg na pytanie.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania — uczestnicy
wypowiadajg si¢ nt. swoich oczekiwan co do
przebiegu i tematu ses;ji.

30 min.
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4. Cwiczenie 3.: Dwie prawdy, jeden falsz —
uczestnicy opowiadajg o trzech faktach ze swojego
zycia (np. co potrafig, a czego nie; co lubig, a czego
nie) — dwa prawdziwe i jeden wymyslony,
nastepnie przedstawiajg te informacje na forum
grupy, a zadaniem pozostalych uczestnikow jest
zgadniecie, ktory z faktow nie jest prawdziwy.

Podsumowanie procesu

1. Rozmowa nt. do$wiadczen uczestnikow

z kontaktow z potencjalnymi klientami:

- Co poszto dobrze?

- Co byto wyzwaniem?

- Nad czym warto popracowac?

2. Pytania, na ktore nalezy odpowiedzie¢
podejmujac decyzj¢ o zatozeniu wiasnej
dziatalnosci gospodarczej — rozmowa

z uczestnikami na temat pytan, jakie powinni zadac
sobie przed zatozeniem wtasnej firmy.

3. Analiza efektow Mojego wilasnego kontraktu
uczestnicy wracajg do sesji 2 1 na forum grupy
wypowiadajg si¢ na temat swoich kontraktow, czy
chca co$ w nich zmienié, czy pozostawiajg je bez
zmian.

4. Rewizja celow — w oparciu o zasad¢ SMART,
ewentualnie wyznaczenie nowych celow.

5. Ponowna analiza pomystu biznesowego.

2 godz.

Ewaluacja

1.Motorola Model — uczestnicy na forum
odpowiadaja na nastgpujace pytania:
1. What went well? Co poszto dobrze?
2. What went poorly? Co poszto gorzej?
3. What did we learn? Czego si¢
nauczytem/nauczytam?
4. What will we do better next time? Co zrobig
lepiej nastepnym razem?
2. Mozna dotaczy¢ pytania z Banku pytan
3. Wypehienie ankiet ewaluacyjnych.

2 godz.

Podsumowanie

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1: Podsumowanie: Uczestnicy
odpowiadajg na pytania:

- Jak konczysz dzisiejszg sesje?

- O jakie doswiadczenia jestes bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Podsumowanie procesu coachingu biznesowego
3. Rozdanie zaswiadczen

30 min.

Wykaz srodkéw
i materialow
dydaktycznych

Flipchart, mazaki, prezentacja multimedialna, materiaty
informacyjne dla uczestnikow, filmy instruktazowo-edukacyjne,
materialy éwiczeniowe, notesy, kolorowe gazety, kolorowe
karteczki, mata pitka, karty ,, Dixit”, karty ,, Gra na emocjach”,

mazaki, kredki, zeszyty, koperty, kolorowe karteczki
samoprzylepne, kartki A4.
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