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Chcesz dotaczy¢ do grona Filozofia:
najlepszych sprzedawcow?

Co robisz, aby osiagnaé¢

ten cel?

DLACZEGO GRA?
My, wydawcy Sales PowerPlay, podobnie jak Ty jesteSmy sprzedawcami. Gry zawsze zaliczaty sie do podstawowych ludzkich potrzeb.
Opracowaliémy te gre, by sprzedawcy uczyli sie od siebie nawzajem i zawsze mogli [ o + Podczas gry tworzg sie automatycznie nowe potaczenia

éwiczy¢. Dobrze wiemy, ze my — sprzedawcy, podobnie jak najlepsi sportowcy,

jezeli chcemy naleze¢ do najlepszych, musimy regularnie trenowac.

Pomoze w tym Sales PowerPlay - intensywny trening dla profesjonalnych sprzedawcéw:
zaskakujacy, pouczajacy i peten wyzwan.

pomiedzy obszarami mdzgu, a juz istniejgce potaczenia
S$g wzmacniane.
« Gra sprawia przyjemnos$¢ — a przyjemnos¢ ozywia i pobudza
prace mdzgu.
 Gra wspiera kreatywnos$¢. Podczas gry ludzie sg odwazniejsi
niz zwykle, a takze majg odwage popetnia¢ btedy, na ktérych
moga sie uczyd.
Dlatego istotne jest, aby materiat edukacyjny w szkotach byt
w jak najwiekszym stopniu przekazywany poprzez zabawe.
Najwyzszy czas, aby dorosli zaczeli docenia¢ zabawe jako
metode uczenia sie.

A oto formuta sukcesu Sales PowerPlay:

X /I;’@NP%
Subces = Insp "
lle razy trzeba przeczytaé podrecznik zonglerski

Sama nazwa gry réwniez wywodzi sie ze $wiata sportu. W hokeju na lodzie ,Powerplay” zeby sie nauczy¢ zonglowac?
oznacza gre w liczebnej przewadze. Dzieki Sales PowerPlay mozesz réwniez swoim
zespotem osiagna¢ wyrazng liczebng przewage nad sitami konkurencji.

Twoi Ambasadorowie beda czescig Waszej druzyny. Kim sg ambasadorowie?

7z

NADZWYCZAJNY SPRZEDAWCA

Tego dowiesz sie juz za chwile Niewerbalnie: Werbalnie: Co odréznia wyjatkowego sprzedawce od dobrego
. Nasze myslenie W kazdej sprzedawcy?
. . , . . . . ksztattuje nasze sytuacji
Sales PowerPlay tworzy pole dziatania dla eksperymentéw z innowacyjnymi metodami dziatania. doprowadz Bed otk q Kui L . .
sprzedazy. Kazdy trening zapewnia wieksze bezpieczenstwo w zakresie poszerzania rozmowe £04c Wyjatkowym sprzedawca zySkujesz wigce), poniewaz
codziennej, rutynowej sprzedazy o szereg nowych funkciji. do pozytywnego  doprowadzasz kazda rozmowe do nastepnego kroku.
Odkryjesz, ze ,inaczej” czesto oznacza ,lepiej”. skutku. , o ,
Wykorzystujesz swoje wyjatkowe kompetencje zawodowe
i emocjonalne, aby zdobywac punkty w niewerbalnych,
werbalnych i merytorycznych wymiarach oddziatywania.
Dopiero interakcja tych trzech wymiaréw zapewnia
maksymalny sukces.
W jaki sposdb osiagniesz wiecej?
Merytorycznie:

Chce zeby mdj
klient byt szczesliwy.
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KOMPETENCJE ZAWODOWE AMBASADORZY JAKO SPRZEDAWCY
Kazdy klient potrzebuje dzisiaj dobrych produktéw i ustug, kompetentnego doradztwa, Ambasador jest przekonany do swojego sprzedawcy.
szybkiej reakciji i dobrze dziatajgcych proceséw, aby w ogdle mégt wspédtpracowac Sam z siebie opowiada o swoich dobrych do$wiadczeniach
z dostawca. Jesli wszystkie te warunki sg spetnione, klient jest zadowolony, z nim. To sprawia, ze Ambasador staje sie sprzedawca
ale nic wiecej — a wiec biernie zadowolony. Biernie zadowolony klient swojego sprzedawcy.

zmieni dostawce wczesniej

czy pozniej.

Czy budujesz diugoterminowa wspéiprace - - Ale w j'akl.s,po'sob Profes;onalny spr,zeglawca, taki jak Ty,
na poziomie merytorycznym lub relacii? 1 1 ma zmienic klientow w Ambasadorow?

o= Kazdy Ambasador chce by¢ postrzegany indywidualnie.
S Oczekuje prostych i szybkich rozwigzan, chce by¢ informowany
i zabawiany, chce zadawac pytania, otrzymywac¢ odpowiedzi

-
] -
‘} w ) i przekazywac informacje zwrotne. Co wiecej, Ambasador tgczy

Analogia géry lodowej:

Plaszczyzna materialna

swoj sukces ze sprzedawca i méwi o tym. Twoim celem, jako
wyjatkowego sprzedawcy, jest sprawienie, by Twoi klienci byli
Zaangazowany klient szczesliwi i odnosili sukcesy.

Plaszczyzna relacji pozostanie Ambasadorem.

Jak zrobi¢ Ambasadora z biernie zadowolonego klienta?

KOMPETENCJE EMOCJONALNE FAZY RELACJI

Biernie zadowoleni klienci majg dzi$ mato powodéw, aby wielokrotnie kupowaé od tego Relacja biznesowa jest podobna do relacji prywatnej: z biegiem
samego dostawcy, a zglobalizowana gospodarka i przejrzysta oferta utatwiajg zmiane czasu zmienia sie - pozytywnie lub negatywnie. Gdy wkradnie
dostawcy. Aby temu zapobiec, nie wystarczg kompetencje techniczne. @ sie rutyna, grozi kryzys i wreszcie roztgka. Zamiast tego, jako
Bedac wyjatkowym sprzedawca angazujesz takze swoje kompetencje emocjonalne. wyjatkowy sprzedawca, zadbaj o to, aby Twoje relacje z klientami

W rezultacie stale pogtebiasz relacje miedzy Sobg a klientem - z potréjnym efektem: cechowata zazyto$¢ i bezpieczenstwo. Dzigki temu Twoi klienci
bedg trwale szczesliwi.

+ docierasz szybciej i fatwiej do celu rowniez na poziomie merytorycznym,
« trwale przywigzujesz do siebie klientow,

+ Twoj klient staje sie twoim Ambasadorem.

Podobnie, jak w prawdziwym zyciu, w Sales PowerPlay wystepuja
wszystkie fazy relacji. Im wiecej trenujesz, tym tatwiej uda Ci sie
przechodzi¢ wytgcznie przez jej pozytywne fazy.

Sales PowerPlay opiera sie na tej wiedzy. Trenujesz, jak przescigna¢ swoich konkurentow
na ptaszczyznie relacji by przeksztatci¢ biernych klientéw w ambasadordw, i jako sprzedawca
odnosisz sukces, kiedy mozesz polegac¢ na wsparciu wielu Ambasadoréw.

NIEPOWODZENIE

Przez jakie fazy przechodzi
zwigzek biznesowy?
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Zasady gry:

CZTERY FAZY SPRZEDAZY CEL

Proces sprzedazy sktada sie z kliku faz sprzedazy. Jako gracz Sales PowerPlay, chcesz pozyskac jak najwigcej
Sales PowerPlay rozréznia cztery z nich: Ambasadoréw. Uda Ci sie to dzieki opanowaniu umiejetnosci
sprzedazowej, a tym samym zainspirowaniu swoich wspotgraczy.
Za kazde rozwigzane zadanie otrzymasz informacje zwrotng od
wszystkich graczy. W zalezno$ci od wyniku przesun swoja figurke
do przodu (pola) lub do géry (poziomy).

To zblizy Cie do pola Ambasadora. Kiedy tylko do niego dojdziesz,
zyskasz Ambasadora. Nastepnie wracasz swojg figurka

na poczatek i zaczynasz od nowa zdobywanie Ambasadora.
Zwyciezca jest gracz, ktory:

(! Ukierunkowanie
Rozmowa sprzedazowa wymaga dobrego przygotowania,
LU EYLS . aby byta skuteczna. Ta faza nazywa sie ukierunkowaniem
Sales PowerPlay.

Nauka

Jesli chcesz sprzedac rozwigzanie klientowi, czesto konczy sie
to niepowodzeniem. Jednak sprobuj zaplanowac rozwigzanie
wspolnie z nim i zdoby¢ jego zaufanie. W tym celu musisz
intensywnie zaja¢ sie klientem i jego potrzebami.

- jako pierwszy pozyska ustalong wspdlnie liczbe Ambasadorow
lub
- zrekrutuje najwiecej Ambasadoréw w uzgodnionym czasie

Bo kto moze poda¢ lepsze informacje o kliencie niz on sam?
Na poczatku ustal z pozostatymi graczami, ktory z wyzej

Cornetto wymienionych celéw chcecie osiagnaé.
Trzecia faza sprzedazy to negocjacje. Dlaczego nazywa sie ona

u nas «Cornetto»? Negocjacje z klientem powinienes kierowac

w przysztosé, a nie przesztos$¢ i zawsze otwierac sie

na konstruktywne rozwigzania. Ich symbolem jest lezgcy wafelek

lodowy: w przysztosci czeka sie wiecej przyjemnosci - w tym

przypadku lodéw.

CORNETTO

Partnerstwo
Jesli jako sprzedawca wykonujesz swoje zadania kompetentnie
i ku zadowoleniu klienta, rodzi sie zazyto$¢. Ponadto, jezeli uda

O,
2N

N/
PARTNERSTWO Ci sie poruszy¢ emocje klienta, zazytoS¢ przeradza sie w zaufanie
- najwyzsze dobro w partnerstwie.




WARIANTY GRY

Czesci planszy do gry Sales PowerPlay sa zadrukowane po obu
stronach. Na poczatku wybierz jeden z dwéch wariantéw gry:

kwadrat lub koto.

Kwadrat: Gra przebiega zgodnie z czterema fazami sprzedazy

- od UKIERUNKOWANIA do PARTNERSTWA. Jako gracz
starasz sie osiagna¢ wyzszy poziom w emocjonalnej relacji

z klientem. Dzieki temu mozesz szybciej i fatwiej zdoby¢
Ambasadora: w grze musisz pokonac¢ mniej pél. A w codziennej
sprzedazy oznacza to mniej wysitku. Dlatego wazne jest,

aby zacheci¢ graczy do zainteresowania sie rozwigzaniami,
zwigzanymi z sytuacjg sprzedazowa i w najlepszym przypadku
pokonac kilka pozioméw (patrz «Wskaznik Oceny Zwrotnej»).

Koto: zasada gry pozostaje taka sama w tym wariancie.
Wozrost na barometrze emociji oznacza jednak zblizenie
sie o jeden poziom do Ambasadora.

Najlepiej, aby moderator szybko przeszedt przez gre i wykonat
specjalne zadania opisane ponizej. Zacheca graczy do pytan
o inspirujgce impulsy dla wszystkich. Moze takze ustawic¢
wiasne zasady na poczatku gry. Kilka mozliwych wariantéw
mozesz znalez¢é w niniejszej instrukciji gry.

PRZEBIEG GRY
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Gracz (klient) losuje karte ze stosu odpowiedniej fazy sprzedazy
dla sgsiada po swojej prawej stronie (sprzedawca).

Klient odczytuje sytuacje sprzedazy. Na kazdej karcie znajduje
sie sposéb rozwigzania zadania:

+ INSPIRACJA: sprzedawca wyjasnia, w jaki sposob realizuje
zadanie i inspiruje graczy poprzez swojg odpowiedz.

+ TRENING: sprzedawca odgrywa sytuacje w ramach gry
na role z klientem, a tym samym szkoli sie do podobnej
sytuacji w codziennej sprzedazy.

Jako sprzedawca masz maksymalnie cztery minuty

na wykonanie zadania. Aby przys$pieszy¢ gre, moderator moze
rowniez na poczatku okresli¢ krétszy czas.

Po rozwigzaniu zadania informacje zwrotne od innych graczy
okreslajg sposéb przesuwania figurki po planszy (patrz
«Wskaznik Oceny Zwrotnej»). Po dokonaniu oceny zmieniasz
sie ze sprzedawcy w klienta i odczytujesz nastepne zadanie
graczowi po prawej stronie, ktory petni teraz role sprzedawcy.
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INSPIRUJACE ROZWIAZANIA WSKAZNIK OCENY ZWROTNEJ

Twoim celem w kazdym zadaniu jest zainspirowanie

i zmotywowanie graczy do wyprébowania nowych metod
w codziennej sprzedazy. Z jednej strony uda Ci sie to dzieki
wyraznemu sformutowaniu odpowiedzi:

Po rozwigzaniu zadania otrzymasz ocene zwrotng od wszystkich
graczy: czy Twoje rozwigzanie byto dla nich inspirujgce i w jakim
stopniu? Uzywajac WSKAZNIKA OCENY ZWROTNEJ gracze
oceniajg Twoje rozwigzanie w skali od 1 do 10.

- Ocena 1 do 3: Cwicz codziennie.
» pionek przechodzi jeden poziom nizej
- Ocena 4 do 5: Dobrze, ale masz wiekszy potencijat.
» pionek pozostaje w miejscu
- Ocena 6 do 8: Bardzo dobrze, jestes na dobrej drodze.
» pionek przechodzi jedno pole do przodu
- Ocena 9 do 10: Gratulacje!
Codziennie wdrazaj swoje umiejetnosci.
» pionek przechodzi jeden poziom wyzej

- krétka analiza sytuacji wyjsciowe;j,
* rozwigzanie,
+ uzasadnienie.

Z drugiej strony przedstaw stuchaczom obrazy, analogie,
historie i referencje. Poprzez pytania zachecisz graczy

‘ do myslenia.

Gdy zadanie zostanie rozwigzane, a rozwigzanie zostanie
ocenione, moderator moze poprosi¢ sprzedawce lub wszystkich
graczy o dodatkowe pytania lub otworzy¢ krétkag dyskusje

AN na temat sytuacji sprzedazy. To daje graczom jeszcze wiecej
inspirujgcych danych wejsciowych. Moderator pilnuje jednak,
aby gra toczyta sie szybko.

Ruch Twojego pionka uzalezniony jest od oceny jaka otrzymasz
od wspodtgraczy. Wszyscy gracze, tgcznie z Toba, oceniajag
Twoje wykonanie zadania. Po zakonczeniu zadania wszyscy
gracze ustawiaja punktacie na WSKAZNIKU OCENY ZWROTNEJ,
i jednoczesnie pokazujg punktacje pozostatym uczestnikom gry.
Poruszasz sie swoim pionkiem zgodnie z kazdg otrzymana
ocena (swojg oceng pomijasz). Przemieszczasz sie najpierw

1 poziomo (oceny 6-8), a nastepnie w goére (9-10) albo w doét (1-3).

Moderator moze poprosi¢ graczy o uzasadnienie oceny
zwrotnej albo o pokazanie wtasnych rozwigzan.

Ale réwniez tu obowigzuje zasada:

odpowiedzi maja by¢ krotkie, tak by gra byta dynamiczna.



SZCZESLIWE | PECHOWE KARTY

Masz szczescie!

fionta jest studentl

Ukierunkowanie

Czy w Twojej codziennej sprzedazy czasami przypadkowe
zdarzenia decyduja o sukcesie lub porazce?

To tez nalezy do sprzedazy. Dlatego w talii kazdej fazy sprzedazy
Sales PowerPlay znajduje sie dziesie¢ kart szczesliwych i pie¢
kart pechowych. Opisujg one specjalne wydarzenia. Jesli klient
wylosuije dla ciebie takg karte, wystarczy postepowac zgodnie

z objasnieniem. | nie zapominaj: czasami mozna réwniez wptywac
na przypadkowe zdarzenia.

KARTY JOKER

@ SALES POWERPLAY"

Aby jeszcze bardziej zréznicowaé Sales PowerPlay,

w talii kazdej fazy sprzedazy jest ukrytych dziesie¢ kart jokerdw.
Jesli taka karta zostanie wyciagnieta, moderator decyduje,
ktore zadanie musisz teraz rozwigzac jako sprzedawca.

Czy inni gracze powinni sprawdzi¢ swojg wiedze branzowa?
A moze chcesz przec¢wiczy¢ konkretny temat? W tym celu
stwérz wiasne sytuacje sprzedazowe i pytania. Na przyktad
przeéwicz udzielanie odpowiedzi na zarzuty. Wszystko jest
mozliwe dzieki kartom jokera. Moderator moze nawet zmienic¢
skutki Wskaznika Oceny Zwrotnej i stwierdzi¢ na przyktad,

ze mozesz przesunac¢ sie nie o jedno, a o dwa pola do przodu.
Oczywiscie korzystanie z kart jokera jest dobrowolne.
Zdecyduj sam, czy chcesz uzy¢ ich do gry.

Gotowy na swietng zabawe?

Zatem zaczynajmy! Dzieki Sales PowerPlay mozesz tylko zyskac, bez wzgledu na to,
kto zakonczy gre jako zwyciezca. Prawdziwymi zwyciezcami sg wszyscy gracze,
poniewaz inspirujg ich specjalisci sprzedazy w codziennym zyciu zawodowym.
Zdobadz motywacije, aby odtozy¢ na bok wtasne nawyki w sprzedazy.

Rzuc¢ sobie wyzwanie i odwaz sie na nowe mozliwosci/sposoby, poniewaz ciggte
eksperymentowanie idzie w parze z nauka.

Przyjemniej zabawy z Sales PowerPlay!
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Walizka SALES POWERPLAY zawiera:

Plansza w formie puzzli (25 szt.),

Figurki graczy - 8 szt.,

Megafony - 15 szt.,

Klepsydra - 1 szt.,

Wskaznik Oceny Zwrotnej (FEEDBACK WHEEL) - 8 szt.,
Karty UKIERUNKOWANIE - 60 szt.,

Karty NAUKA - 60 szt.,

Karty CORNETTO - 60 szt.,

Karty PARTNERSTWO - 60 szt.,

Karty MASZ SZCZESCIE - 40 szt.,

Karty TYM RAZEM PECH - 20 szt.,

Karty JOKER - 40 szt.
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