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Warunki licencji

na uzytkowanie gry symulacyjnej ,,By¢ albo nie by¢”

Podstawowe definicje

Licencjodawca:
GrowinGame Sp. z 0.0., 10-602 Olsztyn, ul. Wincentego Pstrowskiego 14B/4, NIP 739-388-69-25, REGON
364942639, KRS 0000628262, zwana dalej w niniejszej Licencji GrowinGame.

Licencjobiorca:

Prawowity nabywca gry symulacyjnej ,By¢ albo nie byc¢” zakupionej za posrednictwem serwisu
internetowego www.graszkoleniowa.pl, wymieniony w stopce niniejszego opracowania, zwany dalej
w niniejszej Licencji Uzytkownikiem.

Licencja
Niniejszy dokument i jego postanowienia.

Dokumentacja
Wszelkie materiaty w formie instrukcji i objasnien przydatnych lub niezbednych w korzystaniu
z przedmiotu Licencji, a do niego dotaczone.

§1 Przedmiot Licencji

1. Przedmiotem Licencji, zwanym dalej Produktem, jest gra symulacyjna "By¢ albo nie by¢".

W sktad Produktu objetego niniejsza Licencja wchodza:
« Dokumentacja - instrukcja uzytkowania gry "Byc albo nie byc¢"
» Instrukcje i materiaty dla uczestnikow rozgrywki zapisane w formie elektronicznej.

2. Przedmiot Licencji korzysta z ochrony przewidzianej przepisami prawa autorskiego i oddany
w uzywanie nie oznacza przeniesienia ich i wynikajacych z nich praw majatkowych na
Uzytkownika.

3. GrowinGame jest wtascicielem majatkowych praw autorskich do Produktu. Jesli prawa te lub ich
czesci sa w posiadaniu osob trzecich, to GrowinGame posiada odpowiednie prawa uzytkowe.

4. GrowinGame zezwala Uzytkownikowi na korzystanie z Produktu na warunkach niniejszej Licencji.

5. Zakup Produktu oznacza nieodwotalne przyjecie niniejszej Licencji oraz powoduje, ze warunki
niniejszej umowy staja sie prawnie wiazace.

6. GrowinGame nie upowaznia Uzytkownika do udzielania dalszych sublicencji na Produkt.

§2 Prawa i obowiazki Uzytkownika

1. Uzytkownik ma prawo wielokrotnego i nieograniczonego w czasie uzywania Produktu dla wtasnych
potrzeb zgodnie z jego funkcjami. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania powielonego
Produktu i jego Dokumentacji.

2. Uzytkownik nie ma prawa wypozyczania lub najmu Produktu i jego Dokumentacji lub ich kopii,
ani publicznego ich udostepniania.

3. Uzytkownik ma prawo powielania wybranych czesci Produktu jedynie w celu przekazania ich
uczestnikom, prowadzonych przez Licencjobiorce stacjonarnych zaje¢ edukacyjnych. Prawo to
dotyczy czesci Produktu wskazanych w Dokumentacji jako materiaty do gry, do wydruku dla
uczestnikow rozgrywki. Prawo to nie dotyczy szkolen typu e-learning, ani innych zajec
edukacyjnych w formie zdalnej.

4. Uzytkownik ma obowiazek ochrony swego egzemplarza Produktu i jego Dokumentacji przed
wykonaniem kopii przez niepowotane osoby trzecie.
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10.

11.

12.

13.

Produkt i kazda jego czes¢ zawierajg notatke ,,Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.” oraz adnotacje
dotyczaca Licencji. Uzytkownik jest zobowiazany, aby razem z kazda kopia przekazywana
uczestnikom jego zajec¢ przejac i zamiesci¢ ten zapis w niezmienionej formie. Uzytkownik ma
prawo umiesci¢ na tych kopiach swoj znak handlowy.

Niniejsza Licencja upowaznia do korzystania przez Uzytkownika z nazwy handlowej "GrowinGame"

w celach promowania jego zajec¢ edukacyjnych, podczas ktorych wykorzystuje Produkt.

Jesli GrowinGame uzna, ze sposob, materiaty lub sSrodki promocyjne wykorzystane przez

Uzytkownika godza w dobra GrowinGame, GrowinGame poinformuje Uzytkownika o cofnieciu

upowaznienia do uzywania nazwy handlowej. Uzytkownik jest wowczas zobowigzany do

niezwtocznego wycofania nazwy handlowej GrowinGame z wszelkich materiatow i Srodkow
promocyjnych oraz zaprzestania jej uzywania w przysztosci.

Niniejsza Licencja nie stanowi upowaznienia do korzystania ze znakow towarowych, znakow

ustugowych ani nazwy handlowej GrowinGame w zakresie innym niz przewidziany

w §2 podpunktami 5, 6 i 7.

Uzytkownik ma prawo dokonywania zmian w Produkcie jedynie na wtasny uzytek, z wyjatkiem

notatki, o ktorej mowa w §2, podpunkcie 5. Ma prawo powielania zmienionego Produktu wytacznie

na takich samych zasadach, jak dla produktu dostarczanego przez GrowinGame i opisanych

w niniejszej Licencji. Nie ma prawa ptatnego rozpowszechniania zmienionego Produktu i jego

Dokumentacji.

W przypadku dokonania w Produkcie zmian przewidzianych w §2 podpunktem nr 9 Uzytkownik ma

obowiazek naniesienia na kopie przewidziane w §2 podpunktem nr 3 wyraznie widocznej adnotacji

o dokonaniu modyfikacji wtasnej.

W przypadku zakupu Produktu z licencja Osobista, w stopce kazdej strony Produktu wymienione

bedzie imie i nazwisko prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik nie ma prawa uzyczania

i udostepniania Produktu osobom trzecim w celu wykorzystania go w imieniu Uzytkownika.

W przypadku zakupu Produktu z licencja Firmowa, w stopce kazdej strony Produktu wymieniona

bedzie nazwa firmy, jako prawowitego Uzytkownika. Uzytkownik taki ma prawo nieodptatnego

uzyczania i udostepniania Produktu osobom trzecim, zwanym dalej Wykonawca, w celu
wykorzystania go w imieniu Uzytkownika, jezeli spetni tacznie wszystkie nastepujace warunki:

» zachowana bedzie na kopiach, przewidzianych w §2 podpunktem nr 3, nazwa Uzytkownika
potwierdzajaca zwigzek Wykonawcy z Uzytkownikiem,

* pomiedzy Uzytkownikiem a Wykonawca bedzie podpisana umowa przewidziana przepisami
kodeksu handlowego, cywilnego lub prawa pracy, potwierdzajaca prawo Wykonawcy do
prowadzenia zaje¢ edukacyjnych w imieniu Uzytkownika,

»  Uzytkownik upewni sie, ze Wykonawca zapoznat sie z zasadami niniejszej Licencji, akceptuje
i zobowiazuje sie je przestrzegad.

Wykonawca nie jest tozsamy z Uzytkownikiem, ktoremu udzielana jest Licencja i nie nabywa

zadnych praw do Produktu procz tych, przewidzianych w §2, podpunkcie nr 12.

§3 Zbycie praw do Licencji

Licencjobiorca nie uzyskuje prawa do odsprzedazy praw do licencji innemu podmiotowi.

§4 Naruszenie warunkow Licencji

Naruszenie przez Uzytkownika warunkow Licencji powoduje uniewaznienie Licencji i daje

GrowinGame prawo zadania:

»  zaprzestania dalszego uzywania Produktu,

»  zniszczenia lub zwrdcenia wszystkich kopii Produktu i jego Dokumentacji bez zwrotu kosztu
ich zakupu,

« odszkodowania finansowego w wysokosci uzaleznionej od wyceny strat, wykonanej przez
GrowinGame.
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2. Jesli wyrok sadowy lub jakakolwiek inna przyczyna, czy sita wyzsza narzuca Uzytkownikowi
dziatania niezgodne z zasadami niniejszej Licencji, Uzytkownik zobowigzany jest zaprzestac
uzywania Produktu.

§5 Wytacznie odpowiedzialnosci

1. GrowinGame nie ponosi odpowiedzialnosci materialnej za jakiekolwiek szkody lub straty
Uzytkownika zwiazane z uzytkowaniem Produktu objetego Licencja.

2. GrowinGame ponosi odpowiedzialno$¢ zgodnie z ustawowymi przepisami regulujgcymi kwestie
odpowiedzialnosci za Produkt w zakresie, w jakim te przepisy znajduja zastosowanie wobec
Produktu.

§6 Pozostate postanowienia

1. Jezeli jakiekolwiek postanowienie niniejszej Licencji okaze sie niewazne lub niewykonalne na
gruncie obowiazujacego prawa, pozostanie to bez wzgledu na waznos¢ lub wykonalnosé
pozostatych postanowien i Licencji jako catosci.

2. W zakresie nieuregulowanym warunkami Licencji maja zastosowanie przepisy Kodeksu Cywilnego
i Ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych.

3. Wszelkie spory sadowe zwigzane z interpretacja niniejszej Licencji, wynikte miedzy GrowinGame
a Uzytkownikiem lub Wykonawca podlegaja wytacznej jurysdykcji sadu wtasciwego dla siedziby
prowadzenia przez GrowinGame dziatalnosci gospodarczej.

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.

www.graszkoleniowa.pl
Strona 6 z 23


http://www.graszkoleniowa.pl/

By¢ albo nie by¢ - GraSzkoleniowa.pl

O grze

,BYyC albo nie byc¢” to gra symulacyjna, w ktorej uczestnicy zmierza sie z wyzwaniami sprzedazy réznego
rodzaju produktow. To gra, w ktérej kazdy moze zosta¢ idealnym sprzedawca, ale i kazdy klient moze
wybrac sobie sprzedawce.

,»ByC albo nie by¢” jest doswiadczeniem, w ktérym handel zamienia sie w wyzwania prowadzace
do wypracowania najlepszych praktyk i standardow w obstudze klienta.

Informacje wstepne

Cele:

» Uswiadomienie, ze standardy obstugi i sprzedazy sg wazne i warto je tworzyé.

* UsSwiadomienie, jakie kompetencje sg wazne w sprzedazy oraz obstudze klienta i mogg byc¢

przedmiotem rozwoju.

Liczba uczestnikow:
Minimalna: 8
Maksymalna: 20
Optymalna: 12-16

Orientacyjny czas gry z oméwieniem:

1,5 - 2 godz. w zaleznosci od liczby uczestnikow.

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.
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Materiaty do gry

Do przeprowadzenia gry beda potrzebne nastepujgce wydruki:

Instrukcja Klienta

Instrukcja wprowadzajgca uczestnikdw w role Klienta (po 1 na kazdg osobe z rolg Klienta).

Opis samochodow

Krotki opis samochodéw dostepnych na rynku i podstawowe informacje na ich temat dostepne dla Klientow
(po 1 na kazda osobe z rolg Klienta).

Budzety klientow
Karty do losowania przez klientdw budzetu przeznaczonego na zakup auta (1 kopia, do rozciecia).

Instrukcja Sprzedawcy

Instrukcja wprowadzajgca uczestnikow w role Sprzedawcy (po 1 na kazdg osobe z rolg Sprzedawcy).
Oferta

Oferta dostepnych samochoddw i dodatkowych dostepnych opcji. Dysponujg nig Sprzedawcy (po 1 na kazda
osobe z rolg Sprzedawcy).

Potwierdzenia transakcji

Formularz wypetniany na potwierdzenie dokonania zakupu. Pomocny w wylonieniu zwyciezcdw
(po 1 komplecie — kopia Klienta + kopia Sprzedawcy - na kazdg osobe z rolg Sprzedawcy, do rozciecia).

Arkusz Obserwatora

Krotki formularz mozliwy do wykorzystanie w grze (patrz Przyktadowe Rozgrywki). Warto przygotowac kilka
kopii na wszelki wypadek.

Stownik kompetencji

Opis kompetencji Sprzedawcy wspieranych przez gre (ewentualnie 1 kopia dla osoby prowadzacej gre).

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.
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Przebieg standardowej rozgrywki

Gra symulacyjna ,,By¢ albo nie by¢” zostata zaprojektowana i przetestowana w wersji przedstawionej
w niniejszej dokumentacji. W przypadku braku doswiadczenia w projektowaniu gier symulacyjnych,
zalecam powstrzymanie si¢ od dokonywania samodzielnych modyfikacji. Wszelkie zmiany w grze
dokonywane sa na wtasna odpowiedzialnos¢.

W szczegolnosci dotyczy to wszystkich danych liczbowych i szczegotow zawartych w materiatach
drukowanych. Zostaty one tak potaczone, ze zmiana ktérychkolwiek z nich moze powodowac znaczace
btedy w logice i mechanice gry - a tym samym powodowac komplikacje w trakcie rozgrywki, z utratg sensu
gry wtacznie.

Instrukcje szczegétowe

Niniejsze opracowanie nie obejmuje etapu integracji uczestnikow. Zaktadam, ze zadbasz o to we wtasnym
zakresie. Pamietaj - poziom zintegrowania uczestnikow oraz ich wzajemnego zaufania jest szczegélnie
wazny z punktu widzenia jakosci rozgrywki i wypracowywanych wnioskow. Nie zalecam stosowania gry (tej
i jakichkolwiek innych) bez wczesniejszego zapoznania sie uczestnikow oraz przeprowadzenia modutu
integracyjnego.

Etap 1 - Wprowadzenie do gry i przygotowania
(okoto 15-20 minut)

Zapros uczestnikow do gry i przekaz im nastepujace informacje wprowadzajace, np.:

»Sytuacja sprzedawcéw samochoddéw w ostatnim czasie ulegta powaznym zmianom. Nowa, zagraniczna
marka weszta z wielkim kapitatem dominujgc rynek, niemal catkowicie wypierajqc inne. Dodatkowo
oferta dotychczasowych firm jest niemal identyczna.

Walczgcy o przetrwanie dilerzy samochodowi przescigajq sie miedzy sobq na wszystkie sposoby, aby
podnies¢ sprzedaz i pozostac¢ w grze. Jest to ich ,,By¢ albo nie byc¢”.

Dla klientéow to dobry czas na zakup auta. Dla sprzedawcéw natomiast swietny moment aby wybic sie
wsrod innych sprzedawcow.

Za chwile wcielicie sie w sprzedawcdw i klientow.”
Wymieszaj Instrukcje Klienta i Instrukcje Sprzedawcy w ilosci odpowiadajacej liczbie uczestnikow.
W przypadku nieparzystej liczby uczestnikow podziel ich tak, aby Sprzedawcow byto wiecej niz Klientow.

Popros uczestnikow o wylosowanie jednej z instrukcji, a tym samym swojej roli w grze. Zaznacz, aby od
tej pory, w trakcie omowienia, uczestnicy nie pokazywali sobie nawzajem otrzymanych kart.

Po losowaniu instrukcji rozdziel sprzedawcow od Klientéw. Rozdaj Sprzedawcom wydruki ,,Oferta”,
a Klientom ,,0pis samochodéw” do zapoznania. Potasuj karty ,,Budzetu” i podaj Klientom do wylosowania
po jednej. Rozdaj sprzedawcom ,,Potwierdzenia transakcji”.

Daj uczestnikom 15 minut na zapoznanie sie z wyzej wymienionymi tresciami. Mozesz odpowiednio skroci¢
ten czas, jesli okaze sie zbyt dtugi.
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Etap 2 - Rozgrywka
(do 45 minut)

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry

Etap 3 - Omowienie rozgrywki

Emocje, ktore wywotuje gra moga utrudni¢ przeprowadzenie omowienia. Dlatego zanim do niego
przystapisz koniecznym moze sie okaza¢ wczesniejsze wyprowadzenie uczestnikow z rol przyjetych
w rozgrywce. Dlatego tak wazne jest, aby uczestnicy mieli czas na wypowiedzenie swoich wrazen. Pozniej

mozesz skorzystac z przyktadowych pytan:

Na ile ta gra jest podobna do tego, z czym spotykacie sie na co dzien w pracy?
Jakie podobne aspekty handlu mozecie spotkac na co dzien?

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.
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W celu usystematyzowania omoéwienia rozgrywki mozesz zadac¢ uczestnikom pytania wybrane z ponizszego
zestawu. Mozesz takze sformutowal wtasne pytania, adekwatne do przeprowadzonej rozgrywki,
na podstawie dostepnych opisow kompetencji i wtasnych obserwacji.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry

»Zwroccie uwage, Ze osoby, ktére byty Klientami zauwazyly rézne zachowania Sprzedawcow, ktére
utatwiaty sprzedaz (czy tez zakup), ale takze takie, ktére zniechecaty do zakupu, czy tez nawet rozmowy
ze Sprzedawcg. Omawiajqc gre stworzylismy wiec pewien zbior zachowan pozqgdanych i niepozgdanych
w pracy Sprzedawcy - mowiqc inaczej skutecznych i nieskutecznych. Warto wiec wypracowac taki
standard obstugi Klienta, do ktérego bedziecie mogli siega¢ w Waszej pracy.”

Gra oraz takie podsumowanie jest idealnym punktem wyjscia do opracowania standardu obstugi klienta
dopasowanego do danej grupy uczestnikow lub firmy.

Informacje dodatkowe

W prezentowanej wersji gry celem Sprzedawcdw jest uzyskanie jak najwyzszej tgcznej marzy ze sprzedanych
produktow. Mozesz jednak zmodyfikowac ten cel w zaleznosci od potrzeb Twego szkolenia lub specyfiki
pracy uczestnikdw. Alternatywnym celem moze by¢ np. jak najwyzsza liczba sprzedanych produktéw.

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.
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Przyktadowe rozgrywki

Wielu sprzedawcow samodzielnie aranzuje sobie przestrzen robigc kolorowe plansze, rysujac na ofercie
przyktadowe modele sprzedawanych produktow. Czes¢ z nich w przypadku dostepnego na sali cateringu
czestuje klientow kawa i herbata na poczatku rozmowy, albo umila w ten sposdb oczekiwanie klientow
w kolejce do nich.

Przygotuj sie na takie sytuacje i pozwalaj uczestnikom na ich inwencje. Efekty bywaja czasami naprawde
zaskakujace i idealnie nadaja sie do oméwienia po rozgrywce. Dobrym rozwigzaniem jest zaopatrzenie sie
w dodatkowe czyste kartki i kolorowe mazaki do wykorzystania przez uczestnikow gry.

Wielu sprzedawcow wybija sie swoja kreatywnosciag oferujac do sprzedawanych produktow fikcyjne
dodatki, jak karnety na myjnie, znizki do mechanikéw. Przy wymagajacych klientach zdarza sie rowniez
oferowanie koloru samochodu pod kolor garderoby, torebki albo butow.

Waznym elementem jest wymyslanie przez uczestnikow nazw sprzedawanych aut i nazw swoich salondw.
Mniej wiecej potowa nazw modeli to nazwy przeniesione z realnego rynku samochodowego. Dzieki temu
mozesz omowi¢ wptyw marki i jej znajomosci na wybér Klienta.

Wielu sprzedawcow pozwala na ustawianie sie do nich kolejek. Aranzuja wtedy ,,poczekalnie” i probuja
zadowoli¢ kilku klientéw naraz - nie zawsze z pozytywnym skutkiem.

Bardzo kreatywni Sprzedawcy probuja sprzedawac produkt tacznie ze wszystkimi dodatkami jako wersje
podstawowa. Dopiero po watpliwosciach klienta na temat ceny schodza z niej wykreslajac poszczegoélne
dodatki.

W trakcie rozgrywki moze sie zdarzy¢, ze ktorys z Klientow dokona kupna przed koncem czasu. Biorac pod
uwage, ze nie moze dokonac kolejnego zakupu, moze pozosta¢ z boku bez zadnego celu. W takim
przypadku popros go o obserwacje dalszej czesci rozgrywki i notowanie spostrzezen
w Arkuszu Obserwatora.

Przyktadowe wypowiedzi uczestnikow po grze oraz wnioski:

« Kiedys myslatam, ze brak wiedzy o produkcie mozna nadrobi¢ umiejetnosciami, ale teraz wiem,
ze wiedza merytoryczna o produkcie jest niezwykle wazna. Daje zapas pewnosci siebie.

« W sprzedazy kluczowa jest elastycznosc i szybkosc reakcji sprzedawcy na zachowanie klienta.

+ Wiedza o produkcie pozwala zadac¢ kluczowe pytania, jest wiec kluczem do dalszej rozmowy
z Klientem.

» Sytuacja kupna-sprzedazy jest dla mnie wyzwaniem.

«  Kupujacy musi mie¢ wiedze na temat produktdw, aby nie dac sie oszukac.

*  Kazdy klient jest inny.

»  Trudno jest by¢ sprzedawca.

*  Wiedza o produkcie utatwia dostosowanie oferty do potrzeb klienta.

*  Przy skutecznej sprzedazy wazna jest marka produktu.

» Potrzeby Klienta moga zmienia¢ sie w trakcie rozmowy. Dobry sprzedawca potrafi uswiadomié
wazne dla Klienta aspekty produktu, o ktorych wczesniej nie myslat.

* Rozmawiajac ze Sprzedawca zastanawiatam sie czy nie ktamie.

» Sprzedawca jest ograniczony cena, oferta i polityka firmy, dlatego musi umiejetnie dobrac
mozliwa oferte do potrzeb Klienta.

« Cena produktu jest istotna, ale o sprzedazy decyduja umiejetnosci Sprzedawcy.

» Trzeba skupic sie na relacji z Klientem.

»  Wazna jest wiarygodnosc¢ Sprzedawcy.
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« W kontakcie z Klientem trzeba miec cel i trzymac sie go przy negocjacjach. Nie warto ulegac
presji Klienta.

» (Czesto Sprzedawca jest traktowany jako “gorszy” przez klienta, ale czasami takze sam o sobie tak
mysli. Nie nalezy koncentrowac na tym, ze trzeba sprzedaé, tylko nalezy traktowac siebie jako
osobe z wiedza, Swiadczaca ustuge. Handel to sprzedaz informacji - jesteSmy doradcami.
Nie kazdy Klient to sprzedaz.

*  Kupitam od tego Sprzedawcy bo miatam przekonanie, ze dat mi najlepsza oferte.

+ Czesto o dokonaniu sprzedazy decyduje chemia miedzy Sprzedawca a Klientem.

Przyktadowe zachowania Sprzedawcéw ocenione pozytywnie przez Kupujacych:

* Pokazywanie oferty (nie ukrywanie cen).

*  Demonstrowanie produktu.

+ Utrzymywanie kontaktu wzrokowego.

«  Uscisniecie dtoni.

* Analizowanie potrzeb Klienta.

*  Zrozumienie potrzeb Klienta.

»  Pokazywanie korzysci z oferty.

*  Dopytywanie.

*  Pozostawianie wyboru.

*  Wykazywanie sie wiedza fachowa.

«  Porownywanie produktow i przedstawianie wtasnych opinii.
»  Odwotywanie sie do wczesniej okreslonych potrzeb Klienta.
» Utwierdzanie w stusznosci wyboru.

* Przyjazna i otwarta postawa oraz budowanie takiej atmosfery.

Przyktadowe zachowania Sprzedawcéw ocenione negatywnie przez Kupujacych:

* Nie znalezienie czasu na obstuge Klienta.

* Ukrywanie oferty.

*  Wykazywanie sie brakiem wiedzy o produktach.

* Namawianie do drogiego produktu (klient nie dysponowat odpowiednig kwota).
* Zagadywanie.
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Wydruki do gry
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Instrukcja Klienta

Sytuacja sprzedawcow samochodéw w ostatnim czasie ulegta powaznym zmianom. Nowa, zagraniczna
marka weszta z wielkim kapitatem dominujac rynek, niemal catkowicie wypierajac inne. Dodatkowo oferta
dotychczasowych firm jest niemal identyczna.

Walczacy o przetrwanie dilerzy samochodowi przescigaja sie miedzy soba na wszystkie sposoby,
aby podnies¢ sprzedaz i pozosta¢ w grze. To Swietny moment na zakup auta. Juz od dawna myslates(as)
0 nabyciu nowego pojazdu.

Za chwile bedziesz mie¢ okazje porozmawiania ze sprzedawcami. Mozesz kupi¢ auto w dowolnym
momencie w czasie trwania rozgrywki, od ktoregokolwiek z nich. Nie masz jednak na to zbyt wiele czasu.
Pamietaj wiec, ze w trakcie gry mozesz porozmawiac jedynie z 3 wybranymi przez Ciebie sprzedawcami!

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry

Copyrights: GrowinGame Sp. z 0.0.
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Opis samochodow

Copyrights: GrowinGame Sp. z o.0.

www.graszkoleniowa.pl
Strona 16 z 23



http://www.graszkoleniowa.pl/

By¢ albo nie byc - GraSzkoleniowa.pl

Budzety klientow

Copyrights: GrowinGame Sp. z o.0.

www.graszkoleniowa.pl
Strona 17 z 23



http://www.graszkoleniowa.pl/

By¢ albo nie by¢ - GraSzkoleniowa.pl

Instrukcja Sprzedawcy

Sytuacja sprzedawcow samochodow w ostatnim czasie ulegta powaznym zmianom. Nowa, zagraniczna
marka weszta z wielkim kapitatem dominujac rynek, niemal catkowicie wypierajac innych dilerow.
Dodatkowo oferta dotychczasowych firm jest niemal identyczna.

Walczacy o przetrwanie dilerzy samochodowi przescigajg sie miedzy soba na wszystkie sposoby, aby
podnies¢ sprzedaz i pozosta¢ w grze. Rekrutuja najlepszych handlowcéw z rdznych branz. Ty takze trafites
do nowej firmy wtasnie w ten sposob. To swietny moment, aby wybic sie wsrod innych sprzedawcow.

Tres¢ dostepna w petnej wersji gry
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Q Potwierdzenia transakcji
I\
Potwierdzenie transakcji Kopia Sprzedawcy
Produkt Cena bazowa 1

Cena przed rabatami

Klient Cena sprzedazy 2

Cena po rabatach

{

PotNierdzenie transakcji Kopia Klienta
Produkt Cena bazowa 1

Cena przed rabatami
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Arkusz Obserwatora

Jakie zachowania Sprzedawcoéw przyblizajg ich do sprzedazy?
Jakie zachowanie? Czyje? W jakiej sytuacji?

Jakie zachowania Sprzedawcéw oddalaja ich od sprzedazy?
Jakie zachowanie? Czyje? W jakiej sytuacji?

Inne obserwacje
Jakie zachowanie? Czyje? W jakiej sytuacji?
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Stownik kompetencji

Poziomy oceny kompetencji:

G Gotowy - Kompetencja przyswojona w stopniu podstawowym, wymagajaca
dalszego wsparcia w jej rozwoju.

R Rokujacy - Kompetencja przyswojona w stopniu dobrym, wymagajaca
wsparcia w sytuacjach nowych lub niestandardowych.

Opiniotworczy - Kompetencja przyswojona w stopniu bardzo dobrym,
0 pozwalajacym na w petni samodzielne dziatanie oraz uczenie innych
w tym obszarze.

Wybitny - Kompetencja przyswojona w stopniu ponadprzecietnym,
W umozliwiajacym kreatywne z niej korzystanie i rozwijanie dziedziny, ktorej
dotyczy.
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Obstuga klienta i sprzedaz

Komunikowanie sie z Klientem w celu rozpoznania jego potrzeb zakupowych, prezentacji oferty,
radzenia sobie z obiekcjami i dokonania transakcji, a takze utrzymania Klienta po dokonanym

zakupie.

Stucha Klienta nie przerywajac jego wypowiedzi.

Jasno przekazuje proste informacje.

Odpowiada na pytania klienta.

Zadaje pytania na temat potrzeb klienta okreslone przez klucz lub schemat.
Prezentuje petna, aktualnie dostepng oferte.

Przedstawia wszystkie szczegoty produktu lub ustugi.

Stucha cierpliwie obiekcji Klienta i nawigzuje do nich w rozmowie.

Pobiera dane niezbedne do dokonania sprzedazy.

Sprawdza swoje zrozumienie wypowiedzi Klienta proszgc o potwierdzenie

lub parafrazujgc.

Potwierdza opinie konkretnymi danymi i faktami.

Dobiera styl wypowiedzi adekwatnie do rozmowcy.

Monitoruje satysfakcje klienta z udzielanych informacji.

Przedstawia fachowg wiedze o produkcie lub ustudze.

Prezentujgc produkt lub ustuge podkresla korzysci Klienta zwigzane z zakupem.
Zacheca Klienta do zgtaszania obiekciji, traktujgc je jako oznake zainteresowania.
Utwierdza Klienta w jego decyzji zakupu.

Utrzymuje kontakt z klientem takze po zakupie.

Wygtasza wiasne opinie o sytuacji lub produkcie/ustudze.

Uwzglednia wiele perspektyw zagadnienia przy omawianiu go.
Przewiduje potrzeby klienta i adekwatnie dostosowuje zadawane pytania.
Prezentuje Klientowi oferty przygotowane na podstawie jego potrzeb.
Prezentujgc Klientowi produkt lub ustuge omawia ich cechy oraz
wynikajgce z nich korzysci.

Wykazuje zrozumienie dla obiekcji Klienta, dajgc do zrozumienia,

ze sg dla niego wazne.

Podsumowuje korzysci Klienta wynikajace z zakupu.

Okresowo sprawdza zadowolenie klienta z produktu lub ustugi.

Dostosowuje przekazywane informacje uwzgledniajgc wiele czynnikow
sytuacyjnych (np. czas, miejsce, problem).

taczy informacje uzyskane od Klienta uswiadamiajgc mu jego przyszte potrzeby
zwigzane z produktem lub ustuga.

Omawia z Klientem oferte odpowiadajgcg jego wymaganiom jednoczesnie
wzbudzajgc zainteresowanie dodatkowymi propozycjami.

Rozrdznia rézne typy obiekcji, wyjasnia je lub rGwnowazy potencjalnym zyskiem.
Korzysta z technik sprzedazy w celu sfinalizowania transakcji na korzystnych dla
obu stron warunkach.

Przewiduje przyszte potrzeby klienta i proponuje mu na tej podstawie nowe
rozwigzania.
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