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CURRICULUM ZAJEC

I.  Temat cyklu szkolen: Porazka biznesowa, pandemia, a w koricu sukces
II.  Liczba osdéb w grupie: 12 oséb
lll.  Czas trwania: 48 godziny
IV.  Metodyka: Szkolenie ma charakter szkoleniowo - warsztatowy.
Stosowane metody:
e Wykfady
e Metody aktywizujgce: dyskusje, prace w grupach, studium przypadku
e Praca indywidualna uczestnikow
e Prezentacja przez uczestnikéw opracowanych w toku szkolert dokumentéw
V.  Srodki dydaktyczne
e projektor multimedialny, prezentacje multimedialne,
e flipchart, flamastry
e karty pracy dla uczestnikéw
VI.  Tresci szkolenia
Modut 1. Analiza porazki - 6 godzin
1. Definicja porazki
2. Cykl powodzenia
i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.1.)
3. Rodzaje porazek
i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.2.)
4. Najczestsze przyczyny niepowodzenia w biznesie
5. Rozwijanie sie przez niepowodzenia
6. Szukanie zrédta niepowodzenia
i. Praca wifasna
Modut 2. Analiza SWOT - 6 godzin
1. Teoria analizy SWOT
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Analiza przyktadowego przedsiebiorstwa metodg SWOT - Studium przypadku -
wspdlna analiza wybranej, znanej wszystkim uczestnikom firmy lub marki.
Praca nad okresleniem mocnych stron przedsiebiorstw uczestnikow
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.1.)
b. Prezentacja zadania przez uczestnikéw
Praca nad okresleniem stabych stron przedsiebiorstw uczestnikéw
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikow nr 2.2.)
b. Prezentacja zadania przez uczestnikéw
Praca nad okresleniem szans i okazji do wykorzystania przez uczestnikéw
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.3.)
b. Prezentacja zadania przez uczestnikéw
Praca nad okresleniem zagrozen mogacych wptyna¢ niekorzystnie na
przedsiebiorstwa uczestnikow
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikow nr 2.4.)
b. Prezentacja zadania przez uczestnikéw
Whioski z analizy SWOT - praca w grupach
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikdéw nr 2.5.)
WYybdr strategii po analizie SWOT

a. Praca wfasna

Modut 3. Canvas - szablon modelu biznesowego - 6 godzin

1.
2.

Teoria modelu Canvas
Analiza przyktadowego przedsiebiorstwa w modelu Canvas

a. Wspdlne tworzenie modelu canvas, znanej wszystkim uczestnikom

marki lub firmy - studium przypadku

Praca nad modelu Canvas

a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikéw nr 3.1.)
Wymiana wiedzy i spostrzezen miedzy uczestnikami na temat wypracowanych
modeli canvas

a. Praca w grupach -wymiana opinii
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5. Prezentacje uczestnikdw wypracowanych modelu Canvas na forum grupy
szkoleniowej
Modut 4. Wypracowane modele biznesowe - zajecia praktyczne - 6 godzin

1. Teoria definiowania celu metodg SMART

2. Definiowanie celu metodg SMART
a. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.1.)
b. Prezentacja celéw na forum grupy - dyskusja

3. Budowa biznes planu - praca indywidualna
a. Opis przedsiewziecia - praca indywidualna uczestnikéw

i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikow
nr4.2.)
ii. Prezentacja zadania na forum grupy + dyskusja
b. Opis produktu lub ustugi - praca indywidualna uczestnikéw

i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikow
nr4.3.)
ii. Prezentacja zadania na forum grupy + dyskusja
c. Sezonowos$¢ produktu lub ustugi - praca indywidualna uczestnikéw

i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikow
nr4.4.)
ii. Prezentacja zadania na forum grupy + dyskusja
d. Analiza konkurencji - praca indywidualna uczestnikow

i. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikow
nr4.5.)

ii. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéow
nr4.6.)

iii. Prezentacja zadania na forum grupy + dyskusja
e. Organizacja przedsiewziecia - praca indywidualna uczestnikéw

i. Prezentacja zadania przez uczestnikdéw (Karta pracy dla
uczestnikow nr 4.7.)

ii. Prezentacja zadania na forum grupy + dyskusja
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Modut 5. Komunikacja z klientami firmy - 6 godzin

1.
2.
3.

Teoria komunikacji
Komunikacja z klientami firmy
Typy osobowosci ludzkich
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.1)
Typy klientéw

a. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.2)
Budowanie dobrych relacji z klientem

Modut 6. Budowa dtugofalowych relacji z klientami - 6 godzin

1.
2
3
4.
5
6

8.
9.

Etapy transakcji handlowej i relacja na kazdym etapie transakcji handlowej
Wejscie w Swiat klienta
Identyfikacja potrzeb
Badania potrzeb klienta
Dopasowywanie sie do klienta
Prezentacja oferty handlowej
a. Pracaindywidualna uczestnikow (Karta pracy dla uczestnikéw nr 6.1)
b. Prezentacja zadania przez uczestnikéw
Zbijanie obiekgcji
a. Praca w parach
Zamykanie sprzedazy

Obstuga posprzedazowa

Modut 7. Sprzedaz - techniki negocjacyjne i sprzedazowe - 6 godzin

1.
2.
3.

Negocjacje
Strategie w negocjacjach
Umiejetnosci negocjacyjne
a. Pracaindywidualna uczestnikéw (Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.1)
Style negocjacji
Gra negocjacyjna

a. Praca w parach (Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.2)
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Modut 8. Zarzadzanie emocjami i stresem - 6 godzin

1.
2.
3.

Trudne emocje

Sposoby radzenia sobie ze ztoscig i gniewem

Czym jest stres
a. Praca w grupach (Karta pracy dla uczestnikéw nr 8.1)
b. Omodwienie zdania
c. Praca w grupach (Karta pracy dla uczestnikéw nr 8.2)
d. Omowienie zdani

Fazy reakcji organizmu na stres

Efekt zycia w ciggtym stresie

Sposoby radzenia sobie ze stresem
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VI. Karty pracy dla uczestnikow do poszczegélnych modutéw
Modut 1. Analiza porazki - karty pracy

Karta pracy dla uczestnikow nr 1.1.

Wskazdéwka dla Trenera

Trener rozdaje Karta pracy dla uczestnikébw nr 1. po wyktadzie dotyczacym ,Cyklu
powodzenia”. Prosi uczestnikdw, aby przypomnieli sobie dowolng sytuacje zyciowg (sukcesy
w szkole, na uczelni, sukcesy sportowe, zwigzane z hobby, otrzymanie pierwszej pracy lub
podobne, nie koniecznie zwigzane z biznesem), w ktorej sukces przyszedt im stosunkowo
tatwo. Uczestnicy rozpisuje tg sytuacje w schemacie pierwszym. Nastepnie Trener prosi o
przypomnienie sobie sukcesu, ktéry poprzedzony byt kilkoma prébami. Prosi o podziat tego

procesu na 3 gtdwne etapy, gdzie etapem 3 jest osiggniecie sukcesu.

Na koniec zadania prosi uczestnikdw o podzielenie sie tymi sukcesami na forum grupy.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.1

Przypomnij sobie o dwdch sukcesach ze swojego zycia. Pomysl o jednym sukcesie, ktory

przyszedt stosunkowo Ci tatwo. Rozpisz go zgodnie z pierwszym schematem.

Pomysl o drugim sukcesie, na ktéry pracowates dtuzszy czas i ktory byt trudny do osiggniecia.

Rozpisz ten sukces zgodnie z drugim schematem.

Schemat pierwszy

Proba Porazka>> Nauka >> Sukces >

Porazka (jesli sie

Préba o
pojawita)

Nauka Sukces
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.1

Schemat drugi
ﬂ \Q
/Nk\
aua d S U kCES
1. Préba Porazka Nauka
2. Préba Poraika Nauka

3. Préba Porazka Nauka Sukces
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.2

Wskazowka dla Trenera

Trener rozdaje Karta pracy dla uczestnikdéw nr 1.2 po czesci szkolenia zwigzanej z rodzajami

porazek.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 1.2
Przypomnij sobie, jakie btedy, ktére pojawiaty sie podczas prowadzenia dziatalnosci.

Postaraj sie je definiowac. Wpisz btedy w odpowiednie miejsce w tabeli.

Czynniki wewnetrzne Czynniki zewnetrzne Efekty dazenia
(btedy osobiste)
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Modut 2. Analiza SWOT - karty pracy
Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.1
Wskazéwka dla Trenera

Trener rozdaje Karte Karta pracy dla uczestnikédw nr 2.1 po przeprowadzeniu wyktadow:
Teoria analizy SWOT oraz Analiza przyktadowego przedsiebiorstwa metodq SWOT. Trener
zapowiada prace indywidualng i wyswietla slajd prezentacji ,Mocne strony - pytania
pomocnicze”. Trener czyta pytania pomocnicze i pomaga nakierowaé mysli uczestnikow na

ich mocne strony osobiste oraz mocne strony przedsiebiorstwa.

Po przedstawieniu pytan prosi grupe o wypisanie mocnych stron do Karty pracy dla
uczestnikdw nr 2.1. W czasie trwania zadania slajd prezentacji ,Mocne strony - pytania

pomocnicze”, powinien by¢ caty czas wyswietlany i dostepny dla uczestnikéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.1

Wymien mocne strony przedsiebiorstwa

MOCNE STRONY
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.2
Wskazéwka dla Trenera

Trener rozdaje Karte pracy dla uczestnikow nr 2.2 i postepuje analogicznie jak w przypadku
uzupetniania Karte pracy dla uczestnikdw nr 2.1. Trener wyswietla slajd prezentacji ,,Stabe
strony - pytania pomocnicze”. Trener czyta pytania pomocnicze i pomaga nakierowaé mysli

uczestnikdw na stabe strony przedsiebiorstwa.

Po przedstawieniu pytan prosi grupe o wypisanie stabych stron do Karty pracy dla
uczestnikdw nr 2.2. W czasie trwania zadania slajd prezentacji ,Stabe strony - pytania

pomocnicze”, powinien by¢ caty czas wyswietlany i dostepny dla uczestnikéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.2

Wymien stabe strony przedsiebiorstwa

StABE STRONY
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.3
Wskazéwka dla Trenera

Trener rozdaje Karte pracy dla uczestnikow nr 2.3 i postepuje analogicznie jak w przypadku
uzupetniania poprzednich kart. Trener wyswietla slajd prezentacji ,Szanse- pytania
pomocnicze”. Trener czyta pytania pomocnicze i pomaga nakierowa¢ mysli uczestnikow na

szanse i okazje jakie moze wykorzystaé przedsiebiorstwo

Po przedstawieniu pytan prosi grupe o wypisanie szans do Karty pracy dla uczestnikdw nr
2.3. W czasie trwania zadania slajd prezentacji ,,Szanse- pytania pomocnicze”, powinien by¢

caty czas wyswietlany i dostepny dla uczestnikéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.3

Wymien szanse przedsiebiorstwa




Eg?ggéjszi . Rzeczpospolita Unia Europejska -
Europejski Fundusz S
Wiedza Edukacja Rozwdj - Polska ek

Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.4

Wskazowka dla Trenera

Trener rozdaje Karte pracy dla uczestnikéw nr 2.4 i postepuje analogicznie jak w przypadku
uzupetniania poprzednich kart. Trener wyswietla slajd prezentacji ,Zagrozenia- pytania
pomocnicze”. Trener czyta pytania pomocnicze i pomaga nakierowac¢ mysli uczestnikow na

zagrozenia jakie moga spotkaé przedsiebiorstwo

Po przedstawieniu pytan prosi grupe o wypisanie zagrozen do Karty pracy dla uczestnikéw nr
2.4. W czasie trwania zadania slajd prezentacji ,Zagrozenia- pytania pomocnicze”, powinien

by¢ caty czas wyswietlany i dostepny dla uczestnikéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.4

Wymien zagrozenia przedsiebiorstwa

ZAGROZENIA
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 2.5

Wskazowka dla Trenera

Karta pracy dla uczestnikbw nr 2.5 nalezy rozdaé¢ uczestnikom po wypetnieniu przez
uczestnikdw Karta nr 2.1-2.4. Trener prosi uczestnikow o utozenie wszystkich kart pracy z
poprzednich zaje¢ zgodnie z uktadem modelu SWOT. Trener wyswietla slajd prezentacji
»Whnioski z analizy SWOT” izapowiada prace indywidualng. Uczestnicy bedg o

przeprowadzac¢ analizy przedsiebiorstwa i wypetnia¢ Karte pracy dla uczestnikéw nr 2.5.

W czasie trwania zadania slajd prezentacji ,Wnioski z analizy SWOT””, powinien by¢ caty czas

wyswietlany i dostepny dla uczestnikdw.
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Karta pracy dla uczestnikdow nr 2.5

Whioski z analizy SWOT

WNIOSKI Z ANALIZY
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Modut 3. Canvas - szablon modelu biznesowego
Karta pracy dla uczestnikéw nr 3.1

Wskazdowka dla Trenera

Karte pracy dla uczestnikdw nr 3.1 nalezy rozdac po czesci teoretycznej Modelu Canvas oraz

po Analizie przyktadowego przedsiebiorstwa w modelu Canvas.

Karta pracy uczestnikéw 3.1. Sktada sie z dwdch czesci. Pierwsza czesc to szablon wypetniony

pytaniami pomocniczymi. Druga czesc¢ to szablon to wypetnienia.

Karte nalezy wydrukowac¢ jednostronnie.



Karta pracy dla uczestnikow nr 3.1 czes¢ 1

KLUCZOWI
PARTNERZY

Kogo mozemy uznaé

za kluczowego

partnera?

W jaki sposdb

mozemy pozyskaé
partnerow?

KLUCZOWE
DZIALANIA

Jakie kluczowe
dziatania musimy

podjac?

KLUCZOWE
ZASOBY

Jakich kluczowych

zasobow wymagaja
nasz produkt?

STRUKTURA
KOSZTOW

Jakie koszty generuje nasza dziatalnos¢€?

Ktore aspekty naszej dzialalnosci generuja najwiece]

kosztow | jak mozemy je redukowac?

PROPOZYCJA
WARTOSCI

Jaka wartos¢
generujemy dia
naszych klientow?

Jakiego rodzaju
problemy
rozwiazujemy?

Ktére potrzeby
zaspokajamy?

Jaki zbiér produktow
i ustug oferujemy?

RELACJE Z
KLIENTAMI

Jakiego rodzaju
relacji oczekuja od
nas odbiorcy?

KANALY

Z jakich kanaldow
powinnismy
korzystac?

W jaki sposéb
nawiazywac
kontakty?

STRUMIENIE
PRZYCHODU

SEGMENTY
KLIENTOW

Dia kogo tworzymy
wartosc?

Kim sa nasi

| najwazniejsi klienci?

Za jaka warto$¢ Twol klienci sa gotowi zaplacic?

W jaki sposdb maja dokonywac sie platosci?



KLUCZOWI PARTNERZY

KLUCZOWE DZIALANIA

KLUCZOWE ZASOBY

PROPOZYCJA WARTOSCI

RELACJE Z KLIENTEM

KANALY

SEGMENTY KLIENTOW

STRUKTURA KOSZTOW

Karta pracy dla uczestnikow nr 3.1 czes¢ 2

STRUMIENIE PRZYCHODU




Modut 4. Wypracowane modele biznesowe - zajecia praktyczne - karty pracy
Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.1

Wskazowka dla Trenera

Karte pracy dla uczestnikdw nr 4.1 nalezy rozdaé po cze$ci merytorycznej zwigzanej z analizg
SMART.
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Karta pracy dla uczestnikow nr 4.1

Co chce faktycznie osiggnac? (konkretne
sformutowanie)

Co chce zrobie w tym kierunku? (czas i
energia, ktdrg jestem gotowy zainwestowac)

Kiedy zaczne?

Jak dtugo bede probowat? (minimalny czas)

lle czasu poswiece codziennie na prace nad
soba? (np. pot godziny, godzine dziennie)

Czy chciatbym wigczy¢ kogo$ do swoich
zamierzen? (rodzicow, kolegow, przyjaciela)

Jakich wybiegéw uzyje, zeby usprawiedliwié
przed sobg brak realizacji wytyczonych
celéw?

Jakie trudnos$ci moge napotkac z innych
stron? (np. przetadowanie praca w szkole,
obowigzkami domowymi)

Termin pierwszej kontroli. Czy dotrzymuje
warunkéw umowy? (np. po 1-2 tygodniach)

Zadaj sobie pytania:
Co moze by¢ przyczyng braku realizacji zamierzen?
Czy chce kontynuowac?

Czy chce co$ zmienic i jak?

MG4j cel SMART:
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Karta pracy uczestnikow nr 4.2.
Wskazéwka dla Trenera

Trener rozdaje Karta pracy uczestnikow nr 4.2. po czesci szkoleniowej poswieconej Analizie

SMART.

Trener zapowiada prace indywidualng. Prosi o stworzenie opisu dziatalnosci przez kazdego
uczestnika. Celem pracy jest stworzenie opisu bedgcego syntezg dziatalnosci. Opis powinien

by¢ stosunkowo krotki i zawiera¢ nastepujgce informacje:

e Co jest przedmiotem dziatania
e Do kogo jest kierowane

e Na czym przedsiebiorstwo bedzie zarabiac.

Uczestnicy prezentujg swojg prace na forum . Inni uczestnicy oceniajg czy opis jest

zrozumiaty. Mogg zadawac¢ pytania i wprowadzaé sugestie do opisu.
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Karta pracy uczestnikow nr 4.2.

Opis przedsiebiorstwa
Opisz krétko, co jest przedmiotem przedsiewziecia, do kogo bedzie skierowane,

na czym przedsiewziecie bedzie zarabiac.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.3

Wskazéwka dla Trenera

Trener zapowiada prace nad kolejnym aspektem firmy. Uczestnicy bedg skupiac¢ sie na
swoich produktach i ustugach. indywidua. Prosi o stworzenie opisu produktéw i ustug
uczestnikdw (punkt 1. w szablonie) oraz wpisanie pomystéw na dodatnie nowego produktu

lub ustugi, badz modyfikacje obecnych. (punkt 2. w szablonie).

Po stworzeniu opisu uczestnicy prezentujg swojg prace na forum. Kazdy uczestnik prezentuje
swojg prace. Zadaniem pozostatych uczestnikow jest doradzanie osobie prezentujacej,

sugerowanie ulepszen, nowych produktow

Inni uczestnicy oceniajg czy opis jest zrozumiaty. Mogg zadawac pytania i wprowadzaé

sugestie do opisu.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.3

Opis produktu lub ustugi

1. Opisz, jaki produkt sprzedajesz lub jaka ustuge oferujesz, w taki sposdb, alby mozna
byto w prosty sposdb zidentyfikowac zakres tego, co oferujesz/sprzedajesz. Jesli s3 to
produkty okresl, jakiego beda rodzaju, jak duzy wybér bedzie w asortymencie. Jesli

ustugi to, na czym beda polegaty.

2. Czy jest cos$, co mozna by byto wprowadzi¢ to Twojego biznesu? Czy masz pomyst na

modyfikacje? Zapisz swoje pomysty i/lub sugestie innych uczestnikdw.
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Karta pracy dla uczestnikow nr 4.4
Wskazowka dla Trenera

Trener prosi uczestnikow o okreslenie sezonowosci swoich produktéw i/lub ustug.



Zapotrzebowanie

Eﬂ’r‘gug.szi . Rzeczpospolita Unia Europejska
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Wiedza Edukacja Rozwdj

Karta pracy dla uczestnikow nr 4.4

Jakie jest zapotrzebowanie na produkt lub ustuge? Okresl czy oferowany produkt lub ustuga

ma charakter staty czy sezonowy, czy zalezy np. od p6r roku, trendéw gospodarczych itp.

Miesigce Vil VIl IX X Xi

Najwieksze

duze

Srednie

Mate

bardzo
mate

Z czego wynika najwieksze i duze zapotrzebowanie?

Z czego wynika mate i bardzo mate zapotrzebowanie?
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Karta pracy dla uczestnikéow nr 4.5
Wskazéwka dla Trenera
Trener rozdaje Karta pracy dla uczestnikow nr 4.5 po prezentacji slajdéw dotyczgcych analizy

konkurencji. Prosi o postepowanie zgodnie z instrukcjg w kartach pracy.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.5

Opis konkurencji

Liczba firm konkurencyjnych
Podaj liczbe firm wykonujgcych podobng dziatalno$é do Twojej w skali rynku, na

ktorym dziatasz. Postaraj sie przypomniec konkretne nazwy firm i ich lokalizacje.

Najwieksi konkurenci na rynku
Sposréd wymienionych konkurentéw, wskaz 3 najwiekszych. Kréotko uzasadnij swoj

wyboér.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.6.
Wskazéwka dla Trenera

Celem zadania zawartego w Karta pracy dla uczestnikdéw nr 4.6 jest analiza 3 najwiekszych

konkurencyjnych firm, wskazanych przez uczestnikdw w Karcie pracy dla uczestnikéw nr 4.5.

Karta pracy dla uczestnikow nr 4.6 sktada sie z 3 tabel. Kazda tabel dotyczy jednego

konkurenta.

Po zrobieniu analizy 3 konkurencji, uczestnicy prezentujg swoje sposoby na przyciggniecie

klientéw.

Karty nalezy wydrukowac jednostronnie.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.6

Mocne i stabe strony Konkurencji

Opisz oferte konkurencji pod kgtem jej zalet i wad. Okres! swoje pomysty na to by przejg¢
czesc klientow.

Konkurencja 1. Nazwa:

Mocne strony konkurencji Stabe strony konkurencji

MGj sposdb na przyciaggniecie klientéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.6

Mocne i stabe strony Konkurencji

Opisz oferte konkurencji pod kqtem jej zalet i wad. Okresl swoje pomysty na to by przejgc
czesc klientow.

Konkurencja 2. Nazwa:

Mocne strony konkurencji Stabe strony konkurencji

MGj sposdb na przyciagniecie klientéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.6

Mocne i stabe strony Konkurencji

Opisz oferte konkurencji pod kgtem jej zalet i wad. Okresl swoje pomysty na to by przejgc
czesc klientow.

Konkurencja 3. Nazwa:

Mocne strony konkurencji Stabe strony konkurencji

MGj sposdb na przyciaggniecie klientéw.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 4.7
Wskazéwka dla Trenera

Celem zadania zawartego w Karcie pracy dla uczestnikdw nr 4.6 jest tworzenie roboczego planu
dziatania  przedsiebiorstwa na najblizsze 3 miesigce  uwzgledniajgcego  poszczegdlne

zadania/dziatania/etapy istnienia firmy w pierwszych 3 miesigcach od jej zatozenia.

Zadaniem uczestnikdw jest takze okreslenie zasobdow ludzkich w organizacji.
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Karta pracy dla uczestnikow nr 4.7

Organizacja przedsiewziecia

1. Plan realizacji (harmonogram) dziatania firmy przez pierwsze 3 miesigce prowadzenia
firmy.

Podaj w porzgdku chronologicznym poszczegdlne zadania/dziatania/etapy istnienia firmy w
pierwszych 3 miesigcach od jej zatozenia.

2. Zasoby ludzkie.

Opisz czy przedsiewziecie prowadzisz indywidualnie czy przy udziale innych oséb. Podaj
liczbe osdb, ktore ewentualnie chcesz zatrudni¢. Czy bedziesz zlecat ustugi na zewnatrz w
zaleznosci od potrzeb (np. ksiegowos¢, ustugi prawne, dostawcy produktéw, dziatania
reklamowe).
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Modut 5. Komunikacja z klientami firmy - karty pracy
Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.1
Wskazéwka dla Trenera

Karte nalezy rozdaé po zapoznaniu uczestnikdw z typami osobowosci ludzkich.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.1

Grupa docelowa

1. Kim sg Twoi klienci?

2. Jakie majg cechy?

3. Co spowodowato, ze klienci szukaja
rozwigzania takiego jak Twdj produkt
lub ustuga?

4. Dlaczego skorzystali akurat z
Twojego produktu lub ustugi?

5. Co zyskuja klienci, wybierajgc
Ciebie? (zamiast konkurencji)?
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.2
Wskazowki dla Trenera
Karte nalezy rozdac po zapoznaniu uczestnikdw z typami klientéw i procesem obstugi klienta.

Uczestnicy dobierajg sie w pary. Zadaniem uczestnikow bedzie symulacja komunikacji z
klientem.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 5.2

Zaprezentuj klientowi z problemem dowolng oferte punktu sprzedazy.

1) dobrad partnera do wykonania ¢wiczenia,

2) ustali¢ asortyment sprzedazy,

3) postepowac zgodnie z etapami procesu sprzedazy,

4) sformutowad pytania w celu okreslenia potrzeb klienta,
5) dopasowac oferte do potrzeb klienta,

6) dokonac prezentacji wybranego asortymentu.
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Modut 6. Budowa dtugofalowych relacji z klientami. - karty pracy
Karta pracy uczestnikéow nr 6.1.

Wskazowka dla Trenera

Zadanie umieszczone na Karcie pracy uczestnikdw nr 6.1. nalezy przeprowadzi¢ po rozdziale

dotyczagcym prezentacji oferty handlowej. Uczestnicy prezentujg swoje oferty na forum

grupy.

Uwaga wypetniona Karta pracy uczestnikow nr 6.1. bedzie potrzebna do ¢wiczenia ,Zbijanie

obiekgji.

Nastepnie Trener przechodzi przez nastepne czesci szkolenia. Po wyktadzie dotyczgacym
»Zbijaniu obiekcji”, oraz po poznaniu technik ,zbijania obiekcji”, uczestnicy dobierajg sie w
pary i ich zadaniem jest préba podwazania produktu lub ustugi partnera. Uwagi mogg by¢
wymyslone. Celem zadania jest wycwiczenie uodparniania sie na krytyke i wyéwiczenie

umiejetnosci zbijania obiekgc;ji.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 6.1.

Stwoérz opis oferty jednego ze swoich produktéw lub ustugi.

Wyijasnij, jakie zalety i korzysci ma nasza oferta. Postaraj sie uzy¢ argumentéw odwotujac sie do

,motywacji od” i motywacji ,,do”.
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Modut 7. Sprzedaz - techniki negocjacyjne i sprzedazowe - karty pracy

Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.1

Wskazowka dla trenera

Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.1 jest testem sprawdzajgcym styl negocjacyjny uczestnikdw.
Test nalezy rozdaé po omdwieniu umiejetnosci negocjacyjnych. Test sktada sie z 18 pytan.

Po wypetnieniu testu, uczestnicy samodzielnie wypetniajg tabele z punktacjg. Rubryka z

najwieksza liczbg w komérce ,,suma” ukazuje styl negocjacyjny osoby rozwigzujgcej test.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.1

Test stylu negocjacji

ki Rzeczpospolita Unia Europejska
Europejskle - Polskap P Europejski Fundusz Spoteczny

Zdanie / twierdzenie . To
Ta.k Nie zaleiy
1. | Zwracam uwage na dobrg atmosfere podczas rozmow. 0 0 0
2. | Stowo ,prosze” nie istnieje w moim stowniku negocjacyjnym | O O
3. | Na drodze do osiggnigcia celu czesto ustepuje w drobnych | 0O 0O
kwestiach.
4. | Zwykle poszukuje rozwigzan korzystnych zaréwno dla siebie jak O O O
i rozméwcy.
5. | M6j stosunek do rozméwcy nie ma znaczenia dla przebiegu | 0O 0O
negocjaciji.
6. | Stosuje tagodne formy stawiania zgdan i warunkéw. 0O O O
7. | Za wszelkg cene dgze do osiggniecia celu negocjacji. O O O
8. | Tylko rzeczowe argumenty sg w stanie przekona¢ mnie do innego O i i
rozwigzania.
9. | W stosunku do swego rozmdéwcy jestem nieufny. O O O
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Zdanie / twierdzenie

Tak Nie To
zalezy

10. | Zawsze dobrze przygotowuje sie do negocjacji; patrze na problem O O O
zroznych stron by odpowiednio przedstawi¢ swoje stanowisko
w danych kwestiach.

11. | Daze do tego by rezultat rozmow byt korzystny dla obu stron. O O O

12. | Niezwykle wazne jest dla mnie zachowanie pokerowej twarzy nawet, O O i
gdy rozmowy zmierzajg w ztym kierunku.

13. | Partnera w negocjacjach traktuje jako przeciwnika, rywala na drodze O O O
do osiggniecia celu.

14. | W stosunku do swego rozmoéwcy jestem zwykle otwarty i szczery. | | 0O

15. | Stosujgc rzeczowe argumenty czesto udaje mi sie przekonaé O O O
rozmowce do mojego rozwigzania.

16. | Czesto stosuje rézne triki, ktére pomagajg w osiggnieciu | | 0O
zamierzonego celu.

17. | Zawsze dbam o to, by modc zaproponowaé wiecej niz jedno O O O
rozwigzanie.

18. | Angazuje sie emocjonalnie w prowadzong rozmowe. O O O
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Obliczanie punktow

Arkusz odpowiedzi:

Za kazda odpowiedz ,, TAK” nalezy przyznac sobie 1 pkt.

Za kazdga odpowiedz ,NIE” nalezy odjg¢ sobie punkt (nalezy wpisa¢ -1 pkt).

Za kazda odpowiedz , TO ZALEZY” nalezy wpisaé 0 pkt.

Rubryka z najwieksza liczbg punktéw ukazuje styl negocjacyjny osoby rozwigzujgce;j test.

Nr pytania Punkty'za , Nr pytania Punkty'za , Nr pytania Punkty'za ,
odpowiedz odpowiedz odpowiedz
1 2 4
3 7 5
6 9 8
11 12 10
14 13 15
18 16 17
Suma punktéw Suma punktéw Suma punktéw
Styl kooperacyjny Styl rywalizacyjny Styl wokét intereséw
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.2
Wskazéwka dla trenera

Uczestnicy zostajg zaproszeni do gry negocjacyjnej ,,W mydle Company”. Trener prosi o
dobranie sie w pary. Jednej osobie przydziela role strony A, drugiej Role strony B.

Trener rozdaje uczestnikom odpowiednie karty pracy

Rola strony A - Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.2 - A

Rola strony B - Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.2 - B

Przebieg gry negocjacyjnej

1. Trener przy uzyciu prezentacji zapoznaje uczestnikdw z zasadami gry

2. Trener przy uzyciu prezentacji zapoznaje uczestnikow z tematem negocjacji

3. Trener daje czas uczestnikom na zapoznanie sie e swoimi kartami roli oraz przygotowuja
sie do negocjacji. Majg na to 30 minut.

4. Trener ogtasza czas rozpoczecia negocjacji miedzy uczestnikami. Czas negocjacji to 60
minut. Trener co 15 minut sygnalizuje uczestnikom uptyw czasu.

5. 10 minut przed koricem czasu na negocjacji Trener przypomina o koniecznosci spisania i
podpisania przez obie strony porozumienia i rozdaje Karta pracy dla uczestnikdéw nr 7.3
(Porozumienie).

6. Trener liczy punktacje negocjujacych - korzystajgc z Tabeli punktacji dla trenera.
Uczestnicy udajg sie na krdtkg przerwe.

7. Po ogtoszeniu wynikéw uczestnicy dyskutujg o przeprowadzonej grze.
Gra negocjacyjna ,,W mydle Company”

Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.2



Europejskie - Polska Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwoj

5 Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

Rola strony A - Karta pracy dla uczestnikow nr 7.2 - A

KARTA STRONY A

Materiaty Drogerii natura (poufne, tylko dla sklepu!)

Jako wtascicielowi sklepu zalezy Ci na udziale w programie promocyjnym, bo oznacza to
spore upusty cenowe. Niestety wymogiem udziatu w programie jest podpisanie umowy na
dtugoterminowe dostawy towaru do sklepu. Niezaleznie od tego, upusty sg jednak na tyle
atrakcyjne, ze brak porozumienia z przedstawicielem firmy oznacza porazke i koicowy wynik

to minus 6 punktow.

Najwazniejszg rzeczg do wynegocjowania jest dla Ciebie wielko$¢ miesiecznych dostaw
poszczegblnych towardw, z asortymentu ,W mydle Company”. Ich produkty generalnie

sprzedajq sie niezle i wielu klientéw jest do nich przywigzanych.

Le$sne mydto — Starsi mieszkancy osiedla, na ktéorym miesci sie Twojg drogeria, uwielbiajg
Lesne mydto i wielu kupuje po kilka sztuk na zapas. Ten towar to absolutny priorytet i musisz
wynegocjowac duzg dostawe — 6 kartondw to najlepszy uktad, wieksza ilo$¢ mogtaby zalegac

W magazynie.

LESNE MYDtO - PUNKTACJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 1 2 3 4 5 6

llos¢

opakowan 1 2 3 4 5 6
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Mydto Orient — Hit z wysp Palau. Sprzedaje sie nawet lepiej niz Lesne mydfo i chetnie

wezmiecie ich nawet 6 kartonow.

MYDLO ORIENT - PUNKTACJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN
Punkty 0 1 2 4 5 6 7
llos¢
opakowan 1 2 3 4 5 6 7

Olejek kokosowy —Przyjmuje sie bardzo stabo i wielu starszych klientéw draznig nachalne

reklamy tego olejku z mtodymi modelkami. Sprzedaje sie stabo i zalega na pétkach.

OLEJEK KOKOSOWY - PUNKTACIJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 6 5 4 3 2 1
llos¢

opakowan 1 2 3 4 5 6

Swieczki o zapachu kawy — Sprzedaja sie niezle. Lubig je zwtaszcza kobiety.

SWIECZKI ZAPACHOWE - PUNKTACJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN
Punkty 2 3 4 5 4 3
llos¢
opakowan 1 2 3 4 5 6

Poza wielkoscig dostaw musisz wynegocjowac jeszcze trzy istotne kwestie: termin dostaw,

termin ptatnosci i to czy dostaniecie do sklepu promocyjng partie towaru.
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Termin dostaw — zalezy wam na maksymalnej elastycznosci dostaw do waszego sklepu — nie
macie magazyniera i kazda dodatkowa dostawa to dla was dodatkowa robota. Najlepiej
bytoby gdybyscie wynegocjowali z przedstawicielem firmy ,, W mydle Company” dostawe na
telefon:

Co tydzien — 0 punktow

Co dwa tygodnie — 4 punkty

Dostawa na telefon — 8 punktéw

Termin pfatnosci — Im dtuzej tym lepiej — czasami towar zalega po pare tygodni zanim caty

zejdzie i nie widzicie powodu, zeby ptacic¢ za dostawe czegos co jeszcze sie nie sprzedato.

Punkty -2 0 2 4 8

Termin |gotéowka| 7 dni 14 dni | 21dni | 28 dni

Promocyjna partia towaru — Towar, ktéry dostaniecie w promocji to czysty zysk — zwieksza

obrét w catym sklepie, a wy jeszcze na nim zarabiacie:

Dostajecie towar na promocje: 6 punktow

Nie dostajecie: 0 punktéw

Na osiggniecie porozumienia macie tylko 60 minut, a nastepnej okazji nie bedzie, bo
program promocyjny konczy sie w tym tygodniu i nie zdgzysz po raz kolejny odwiedzié sklepu

i wynegocjowac porozumienia.

Kiedy wynegocjujecie porozumienie, na ktére zgodzg sie obie strony, spiszcie je w formularzu
porozumienia, podpiszcie i oddajcie trenerowi. Niespisanie porozumienia oznacza porazke

obu stron.
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Rola strony A - Karta pracy dla uczestnikow nr 7.2 - B

KARTA STRONY B

W mydle Company — Materiaty dostawcy (poufne, tylko dla dostawcy!)

Jako przedstawicielowi handlowemu i dostawcy ,,W mydle Company” zalezy Ci bardzo na podpisaniu
tego Porozumienia. Jesli nie uda Ci sie go podpisa¢ dzis, twdj koncowy wynik wyniesie -10 punktow.

Najwazniejszg rzecza do wynegocjowania jest dla Ciebie wielko$é miesiecznych dostaw
poszczegdlnych towardw.

Lesne mydto — kilka lat temu wasz towar flagowy, obecnie coraz mniej modne. Wycofujecie je

z asortymentu i szef sprzedazy naciska, zeby rozwozi¢ tylko mate partie towaru — po 3 albo 4 kartony.
W czesci sklepow, zwtaszcza na osiedlach gdzie mieszka sporo emerytow, Lesne mydto ciggle
sprzedaje sie niezle, ale w skali catej firmy to juz zbedny balast.

LESNE MYDLO - PUNKTACIJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 2 2 3 3 2 2
llos¢
opakowan |1 2 3 4 5 6

Mydto Orient — Hit z wyspy Palau. Sklepy biorg kazdg ilos¢ Mydta Orient, a towar schodzi tak szybko,
Ze nie nadazacie z dostawami. Mozesz zaoferowaé dostawy maksymalnie 6 kartondw Mydta Orient,
bo na razie nie jestescie w stanie sprowadzac ich wiecej niz w tej chwili, a towar trzeba wprowadzic¢
do ponad 200 sklepow.

MYDLO ORIENT - PUNKTACJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 2 3 4 5 6 6

llos¢
opakowan |1 2 3 4 5 6
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Olejek kokosowy — Nowy, mocno reklamowany produkt w waszym asortymencie. Schodzi troche
opornie, ale szef nalega, zeby wciskaé go gdzie sie da.

OLEJEK KOKOSOWY - PUNKTACJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 1 2 3 4 5 6
llosé
opakowan 1 2 3 4 5 6

Swieczki o zapachu kawy—- Bardzo problematyczny w dostawie towar. Swieczki pakowane sg w
fatalne opakowania zbiorcze, ktdre rozpadajg sie przy najmniejszym uszkodzeniu. Dziat logistyki
wymusit na was wozenie ich na specjalnych paletach po 2 opakowania, zeby unikng¢ strat w towarze.
Sprzedajg sie niezle, ale sporo sklepéw ma opdr przed zamawianiem dodatkowych opakowan na
zapas.

SWIECZKI ZAPACHOWE - PUNKTACIJA ZA ILOSC SPRZEDANYCH OPAKOWAN

Punkty 2 6 2 6 2 6

llos¢ opakowan |1 2 3 4 5 6

Poza wielko$cig dostaw musisz wynegocjowac jeszcze trzy istotne kwestie: termin dostaw, termin
ptatnosci i to czy wstawicie do sklepu promocyjng partie towaru.

Termin dostaw — Najbardziej zalezy wam na czestych dostawach do sklepu — macie wtedy mozliwos¢
reakcji na biezgce zapotrzebowanie i mozecie dostosowacé oferte do potrzeb sklepu. Do tego bytoby
idealnie, gdyby dostawe do Drogerii Natura dato sie wpisa¢ na wtorek — wtedy idealnie wpisataby sie
w Twdj grafik odwiedzin w sklepach:

a) Co tydzien —plus 8 punktow
b) Co dwa tygodnie — plus 3 punkty
c) Dostawa na telefon — minus 5 punktéw

d) Dostawa we wtorek — plus 2 punkty
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Termin ptatnosci —im krétszy tym lepszy, najlepiej gdyby ptacili od razu w gotéwce.

Punkty |12 6 4 2 0

Termin |gotéwka |7 dni 14 dni 21 dni 28 dni

Promocyjna partia towaru — promocja zawsze zwieksza sprzedaz, ale z drugiej strony przerzucenie jej
kosztu na was tworzy dodatkowy koszt. Zresztg Drogeria Natura to maty sklep i nie ma wiekszego

sensu robienie tam specjalnej promog;ji.

a) Dajemy towar na promocje: plus 2 punkty

b) Nie dajemy: plus 4 punkty

Na osiggniecie porozumienia macie tylko 60 minut, a nastepnej okazji nie bedzie, bo program
promocyjny konczy sie w tym tygodniu i nie zdgzysz po raz kolejny odwiedzi¢ sklepu i wynegocjowa¢é

porozumienia.

Kiedy wynegocjujecie porozumienie, na ktdre zgodzg sie obie strony, spiszcie je w formularzu
porozumienia, podpiszcie i oddajcie trenerowi. Niespisanie porozumienia oznacza porazke obu stron.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.3
Wskazéwka dla trenera

Karta pracy dla uczestnikbw nr 7.3 stuzy spisaniu porozumienia z przeprowadzonych

negocjacji.

Trener ma za zadanie sprawdzi¢ wynik kazdego wynegocjowanego porozumienia stuzy do

tego TABELA PUNKTACII DLA TRENERA.



Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

EU rOpeJSKle . - Polska Europejski Fundusz Spoteczny -
Wiedza Edukacja Rozwoj

Karta pracy dla uczestnikéw nr 7.3

Porozumienie
Wielkos$¢ dostaw:
Le$ne mydto:
Mydto Orient:
Olejek kokosowy:

Swieczki:

Termin dostaw:
Termin ptatnosci:

Towar w promocji dla sklepu:

Podpisy:

Strona A:

Strona B:
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TABELA PUNKTACIJI DLA TRENERA

Dostawa LeSnego mydta

Punkty dla Dostawcy 2 2 3 3 2 2
Wynegocjowana ilo$¢é
(w porozumieniu) 1 2 3 4 5 6
Punkty dla Dostawcy 1 2 3 4 5 6
Dostawa Mydta Orient
Punkty dla Dostawcy 2 3 4 5 6 6
Wynegocjowana ilo$¢
(w porozumieniu) 1 2 3 4 5 6
Punkty dla Dostawcy 0 1 2 4 5 6
Dostawa olejku kokosowego
Punkty dla Dostawcy 1 2 3 4 5 6
Wynegocjowana ilosé
(w porozumieniu) 1 2 3 4 5 6
Punkty dla Dostawcy 6 5 4 3 2 1
Dostawa Swieczek o zapachu bzu
Punkty dla Dostawcy 2 6 2 6 2 6
Wynegocjowana ilo$¢
(w porozumieniu) 1 2 3 4 5 6
Punkty dla Dostawcy 2 4 3 5 4 3
Termin dostawy
Punkty dla Dostawcy 8 3 -5 2
Wynegocjowana ilosé na
(w porozumieniu) tydz dwa tyg | telefon | wtorek
Punkty dla Dostawcy 0 4 8 0
Termin ptatnosci
Punkty dla Dostawcy 12 6 4 2 0
Wynegocjowana ilo$¢é
(w porozumieniu) gotowka 7 dni 14 dni | 21dni | 28 dni
Punkty dla Dostawcy -2 0 2 4 8
Promocyjna partia towaru
Punkty dla Dostawcy 2 4
Wynegocjowana ilo$é
(w porozumieniu) TAK NIE
Punkty dla Dostawcy 6 0
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Modut 8. Zarzadzanie emocjami i stresem
Karta pracy dla uczestnikéw nr 8.1
Wskazowka dla trenera

Uczestnicy powinni zosta¢ podzieleni na 2 -3 osobowe grupy. Trener rozdaje Karta pracy dla
uczestnikdw nr 8.1. Wspdlnie zapoznajg sie z sytuacja i odpowiadajg na pytania w karcie.

Nastepnie trener sprawdza wykonanie zadania.
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 8.1
CZYNNIKI NASILAJACE / WYWOLUJACE STRES
Po przeczytaniu podanej sytuacji, sprobujcie w grupie przedyskutowac odpowiedzi na

zamieszczone ponizej pytania.
Opissytuaciji:

Pani Katarzyna jest urzedniczkg i ostatnio bywa coraz bardziej jest przygnebiona,
niezadowolona a nawet wybucha ztoscig. Uwaza, ze zbyt czesto gromadzi jej sie za duzo
»papierkowej roboty”, co powoduje, ze nie wyrabia sie z pracg na czas. Coraz czesciej nie
umie zdecydowac, ktérg sprawg powinna zajgé sie w pierwszej kolejnosci, zeby podotfac
obowigzkom i nie by¢ ciggle spieta. Kazdego dnia nasuwajg jej sie mysli, ze niektérymi
sprawami powinien zajac sie ktos inny i ze niektére procedury utrudniajg sprawne dziatanie.
Pani Katarzyna witasnie dzisiaj zdobyta sie na odwage, by poprosi¢ swojg kierowniczke o
pomoc — jednak w konfrontacji ustyszata: ,Sama mam nie mniej pracy. A zresztg na

papierosy i cogodzinng kawe to zawsze masz czas!?”.

Pytania i odpowiedzi:

1. Jakie czynniki spowodowaty lub nasility odczuwanie stresu / napiecia?
2a. Jakie pojawity sie emocje negatywne?

2b. Jakie mogtyby pojawiac sie pozagdane emocje pozytywne?

3a. Jakie towarzyszyty mysli negatywne?

3b. Jaki mogtyby towarzyszy¢ mysli pozytywne?

4. Jakie dziatania bohaterka mogtaby podja¢, aby sprosta¢ wymogom tej niekomfortowej
sytuacji?
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Karta pracy dla uczestnikéw nr 8.2
Wskazéwka dla trenera

Uczestnicy powinni zosta¢ podzieleni na 2 -3 osobowe grupy. Trener rozdaje Karta pracy dla
uczestnikdw nr 8.2. Wspdlnie zapoznajg sie z sytuacja i odpowiadajg na pytania w karcie.

Nastepnie trener sprawdza wykonanie zadania.
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Karta pracy dla uczestnikow nr 8.2
CZYNNIKI NASILAJACE / WYWOLUJACE STRES
Po przeczytaniu podanej sytuacji, sprébujcie w grupie przedyskutowaé odpowiedzi na

zamieszczone ponizej pytania.
Opis sytuaciji:

Impulsywna kolezanka z pokoju urzedniczego ,starta sie” z Panig Mirkg i w powietrzu zawista
nieprzyjemna atmosfera. Pani Mirka juz nie raz mowita, ze ma dos¢ tych ciagtych kiétni. Raz
poskarzyta sie nawet petentce, ktéra byta przypadkowym swiadkiem spiecia — méwita wtedy
ubolewajac, ze niestety, ale praca w urzedzie to ciggta walka, jak nie z ,obibokami”, to
znowu z ,treserami”. Pani Mirka w koncu sobie mysli: ,,A co bede sie wysilaé. Niech inni
teraz sobie popracujg. W koncu zobacze, co to znaczy czerpac przyjemnosc z pracy!”. Nie

minat tydzien od zdarzenia, jak Pani Mirka do kadrowej dostarczyta zwolnienie lekarskie.

Pytania i odpowiedzi:

1. Jakie czynniki spowodowaty lub nasility odczuwanie stresu / napiecia?
2a. Jakie pojawity sie emocje negatywne?

2b. Jakie mogtyby pojawiac sie pozgdane emocje pozytywne?

3a. Jakie towarzyszyty mysli negatywne?

3b. Jaki mogtyby towarzyszy¢ mysli pozytywne?

4. Jakie dziatania bohaterka mogtaby podja¢, aby sprosta¢ wymogom tej niekomfortowej
sytuacji?



