Planujac swoéj pierwszy biznes, mtodzi ludzie czesto skupiajj sie
na tym, czego sami oczekuj3, a nie na oczekiwaniach klientéow.
Ten scenariusz pozwoli im spojrze¢ na swoja firme oczami oséb,
od ktérych zalezy powodzenie catego przedsiewziecia.

Iceland D{ﬂ]

Liechtenstein
Norway grants
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CENTRUM EDUKACII
OBYWATELSKIEJ




OPRACOWANIE: Zespo6t CEO

CZAS TRWANIA:
90 minut (2 godziny lekcyjne w bloku lub 2 razy po jednej lekcji)

POZIOM NAUCZANIA:
Szkota branzowa | stopnia

PRZEDMIOT:
Podstawy przedsiebiorczosci

PODSTAWA PROGRAMOWA:

V.3 [uczen] sporzadza projekt wtasnego przedsiebiorstwa
oparty na biznesplanie; V. 8 [uczen] omawia etapy realizacji
projektu oraz planuje dziatania zmierzajace do jego realizacji;
V.7.[uczen] identyfikuje i analizuje konflikty w zespole i propo-
nuje metody ich rozwigzania, szczegdélnie w drodze negocjacji.

CELE:

zapoznanie uczniéw i uczennic z pojeciem i rolg persony mar-
ketingowej;

przedstawienie uczniom i uczennicom zasad tworzenia persony.

KRYTERIA SUKCESU:

Uczennica/uczen:

wie, czym jest persona marketingowa;

zna zasady tworzenia/ wizualizacji persony;

potrafi stworzy¢ persone dla danego rodzaju biznesu;
aktywnie uczestniczy we wszystkich formach pracy grupowe;j,
wnoszac swoj wkiad.

O 0 0O

KLUCZOWE ZAGADNIENIA:
persona marketingowa, potrzeby persony.

METODY:
elementy wyktadu, dyskusja, sesja plakatowa, praca z mate-
riatem filmowym.

FORMY PRACY:
praca grupowa, indywidualna, zbiorowa.

SRODKI DYDAKTYCZNE POTRZEBNE
DO PRZEPROWADZENIA ZAJEC:

karteczki samoprzylepne, wydrukowana Karta pracy - Pusta
karta persony oraz Karta pracy - Persony dla naszego biznesu -
symulacja.

MATERIALY POMOCNICZE DO SCENARIUSZA:

Film ,Jak skutecznie zdobywac klientéw dla swojej firmy?” -
https://www.youtube.com/watch?v=Bqf2zOxuE2Y
Karta pracy - Pusta karta persony

Karta pracy - Petna karta persony

Karta pracy - Persony dla naszego biznesu - symulacja

ZANIM ZACZNIESZ:
Przed lekcjg odwiedZ wymienione w scenariuszu linki i upewnij
sie, ze wiesz, jak dziataja.



https://www.youtube.com/watch?v=Bqf2z0xuE2Y

PRZEBIEG ZAJEC

LEKCIJA | (45 minut)

Rozpoczecie zajeé
@ czas TRWANIA - 3 minuty

Powiedz uczniom jaki jest temat lekcji i ze jest on nowy dla wiek-
szosci klasy, dlatego w ramach wprowadzenia za chwile puscisz

ODPOWIEDZ DLA NAUCZYCIELA:

jesli wybierzemy konkretnego odbiorce swojego biznesu to
zaoszczedzimy czas i pienigdze na btadzeniu - szybciej spraw-
dzimy, co klienci chcg kupowad, a czego nie i dowiemy sie, jak
udoskonali¢ swoj pomyst - tak, zeby sie wyrdzniat i byt atrak-
cyjny dla konkretnych odbiorcow) UWAGA: Jesli sie rozming
z odpowiedzig, nakieruj ich na odpowiedz np. przez pytania
“Jesli dowiecie sie, ze wasz klient ma inne oczekiwania, niz
wam sie wydawato, to jak to wptynie na waszg prace?” albo
“Co sie stanie, jesli szybko zareagujecie na to, ze waszg oferte
trzeba dostosowac do potrzeb waszych klientéw?”.

Zapowiedz, ze do pozostatych kwestii poruszonych w animacji,
czyli jak sprawdzi¢ potrzeby persony i co zrobic ze znajomoscia

im dwukrotnie animacje o personie marketingowej. Popros, zeby jej potrzeb, wrocicie w dalszej czesci lekcji.

uwaznie stuchali, poniewaz to bardzo wazne pojecie i bedziecie z nim
pracowali kolejne dwie lekcje. .. . .. .
Cwiczenie 2 - Persona, czyli kim jest
.. . . nasz klient
Cwiczenie 1 - praca z filmem
@ czas TRWANIA - 25 minut
O CZAS TRWANIA - 15 minut
1.  Powiedz uczniom, ze teraz wprowadzona zostanie definicja
1.  Wiacz narzutniku animacje: [https://www.youtube.com/ persony, a nastepnie poznajg przyktadowa persone, zobacza,
watch?v=Bqf2zOxuE2Y] - film trwa 3 minuty. czego o personie mozna sie dowiedziec i w jaki sposéb
2. Powiedz, ze za chwile puscisz film drugi raz, ale tym razem podsumowad jej historie.
chcesz, zeby uczniowie po ponownym obejrzeniu, zanotowali 2. Zapytajuczniéw, jak oni sadza, po obejrzeniu filmu, jak mozna
na karteczkach, dlaczego poznanie persony odbioréw ustug zdefiniowac persone.
jest wazne. Rozdaj klasie karteczki i pus¢ ponownie animacje. 3.  Uzupetnij odpowiedzi ucznidéw o informacje z przyktadowej
3. Zbierz karteczki od klasy i naklejajac je na tablice, od razu ponizszej definicji:
gtosno je odczytaj i uporzadkuij.
Persona jest obrazem odbiorcéw ustug, o konkretnych potrze-
bach. Do tych potrzeb odwotujemy sie, np. zadajgc pytania
,,Czy ta osoba by to kupita?”,,,Czy ta osoby by to zrobita?”.



https://www.youtube.com/watch?v=Bqf2z0xuE2Y
https://www.youtube.com/watch?v=Bqf2z0xuE2Y

Persona NIE jest opisem danych demograficznych ani naszym
wyobrazeniem idealnego klienta. Jest opisem osoby ,,z krwi

i kosci” opracowanym na podstawie np. wywiadow czy wypo-
wiedzi z Internetu.

Zrédto: opracowanie wiasne

Rozdaj uczniom zatacznik nr 2 - pusty wzér ¢wiczenia na
persone. Gdy wszyscy maja przed sobg karty do wypetnienia,
zacznij czytaé o tym, kim jest Justyna. W razie potrzeby,
przeczytaj tekst dwa razy lub na tyle wolno, by kazdy zdazyt
wypetnic.

Tekst do przeczytania:

Whasciciele klubu fitness zauwazyli, ze w ostatnich latach
bardzo zmienili sie klienci, ktérzy przychodzg na co dzieri do
ich sitowni.

Satojuz nie tylko mtodzi mezczyZni, ale pojawia sie tez coraz
wiecej kobiet. Dlatego postanowili wzbogaci¢ swojg oferte
tak, zeby byta dostosowana do nowych klientek.

Przeprowadzili wywiady z przychodzacymi do klubu kobietami
i na ich podstawie stworzyli postac Justyny.

Justyna ma 28 lata, mieszka w Radomiu. Jest $wiezo upieczo-
ng mezatka. Pracuje jako informatyczka w Urzedzie Miejskim
w godz. 8:00-16:00. Bardzo lubi swojg prace. Zawsze maksy-
malnie angazuje sie w to, co robi. Dzien zaczyna od dobrego,
zdrowego $niadania, podczas ktorego robi przeglad Internetu.
Do pracy chodzi zazwyczaj pieszo (15 min.). Lubi aktywnos¢
fizyczna i ceni sobie zdrowy tryb zycia. Chciataby wypracowac
lepsza forme przed latem, by przygotowac sie na do zaplano-

wanej wedrowki gorskiej podczas urlopu, ale boi sie, ze sama
nie bedzie potrafita sie do tego zmotywowaé. Ceni sobie nieza-
leznos$¢ oraz swobode wyboru.

5. Napodstawie opisu Justyny popros uczniow, aby
zdecydowali: kim jest? jaki ma styl zycia?, (...) i spisali
odpowiedzi w karcie pracy. Nastepnie popros o odczytanie
tego co zapisali. Mozesz poréwnac ich wypowiedzi,

z zatacznikiem nr 3 - petna karg persony.

6. Zapytajuczniéw, co na podstawie tej wiedzy, zaoferowaliby
klientkom takim jak Justyna? Zadaj pytania pogtebiajace:

w jakich dniach i godzinach mogtaby przychodzié, jak mozna
jej pomoéc znalezé motywacje do éwiczen, jaki rodzaj ¢wiczen
mogtby jg interesowaé, ile czasu w klubie fitness moze
spedzi¢ tygodniowo? itd.

7. Podsumujéwiczenie, zwracajac uwage, ze Justyna, jak kazda
persona, jest wypadkowa historii kilku oséb. Ztozenie tych
historii w jedna posta¢ pozwala dopasowywac produkty
i komunikacje (np. reklame, wyglad strony internetowej itp.) do
potrzeb naszych klientéw. Zwrdc uwage, ze pytania w karcie
persony oraz pytania pogtebione dotyczace konkretnej firmy,
sg podstawa tworzenia oferty dla klientéw. Bez rozpoznania
potrzeb, obaw i motywacji klientéw nie da sie stworzy¢ oferty,
ktéra trafiataby do odbiorcéw.

Podsumowanie zajeé¢

©® czas TRWANIA - 2 minuty

W ramach podsumowania lekcji, popro$ o ponowne spojrzenie na karte
persony i wspdlne, szybkie, zbudowanie persony ucznia tej klasy.




LEKCIJA II (45 minut)

Wprowadzenie

o

CZAS TRWANIA - 5 minut

Popros ucznidow o przypomnienie, czym jest persona. Odwotaj
sie do éwiczenia o Justynie oraz do szybkiego tworzenia
persony ucznia ich klasy. Mozesz takze przypomniec definicje
np.: Persona jest obrazem odbiorcéw ustug, o konkretnych
potrzebach. Dzieki stworzeniu persony mozna sprawdzié, co
klienci chcg kupowaé, a czego nie i udoskonalié swéj pomyst
tak, zeby byt atrakcyjny dla konkretnych odbiorcéw. Tworzy
sie jg na podstawie wywiadow, cytatow z Internetu.

Zapowiedz, ze dzi$ dowiemy sie w jaki sposéb mozemy poznac/

sprawdzié potrzeby naszych klientéw.

Popros uczniow, zeby potaczyli sie w grupy 3-4-osobowe.
Wyijasnij uczniom, ze przeprowadzicie dzisiaj symulacje wywia-
du przeprowadzanego z jednym z klientéw waszego biznesu.

Cwiczenie 1 - Symulacja

@ czas TRWANIA - 35 minut

2.

Rozdaj uczniom instrukcje (1 dla klienta, 1 dla badacza, 1 dla
skryby) do przeprowadzenia symulacji wywiadu z klientem.
Popros ucznidéw, zeby podzieli sie na role i uwaznie przeczytali
instrukcje. Jesli w zespole jest wiecej oséb niz rél, niech wiecej
0s06b zostanie skryba.

Gdy uczniowie juz zapoznali sie z rolami, popros ich, by wrdcili do
kart pracy z poprzedniej lekcji i przypomnieli sobie, jak wyglada
tworzenie perony, na przyktadzie opowiesci o Justynie.
Nastepnie popros ich, by skupili sie na pomysle wtasnej firmy,
ktérej pomyst rozwijaja. Osoba, ktéra ma kartke klient, wciela
sie w role przyktadowego klienta firmy, badacz prowadzi
wywiad i zadaje pytania, a skryba lub skrybowie notuja
odpowiedzi. Badacz i skrybowie mogg wzorowac sie takze

na karcie dot. Justyny. Na samo przeprowadzanie wywiadu
uczniowie majg maksymalnie 10 minut.

Po wywiadach, kazda grupa (nie czekajac na reszte grup),
powinna przejs¢ do uzupetniania na swoich kartach zdania
oraz proponowania rozwigzan. Badacze i skrybowie szukajac
rozwigzan nadal moga positkowac sie dyskusjg z klientem

i upewniac sie, ze ich oferta bedzie odpowiadata jego
potrzebom. Do korica éwiczenia wszyscy sg w swoich rolach.

Podsumowanie

©® czas TRWANIA - 5 minut

6.

7.

Powiedz uczniom, ze teraz jest czas na podsumowanie
éwiczenia i zeby wyszli ze swoich rél klienta, badacza i skryby.
Zapytaj ucznidéw, co byto dla uczniéw trudne w tym éwiczeniu
i co ich zaskoczyto. Zbierz odpowiedzi od chetnych oséb.
Podkresl jeszcze raz, zeby pamietali, mys$lgc o personie, ze
najwazniejsze jest sprawdzenie, jakie potrzeby ma persona.

| wracanie do tych potrzeb podczas planowania wprowadzania
nowej oferty czy przy checi udoskonalenia swojego produktu
czy ustugi. Zwrécé uwage, ze to éwiczenie byto rozgrzewka.
Tworzac oferte na klientéw, nie poprzestajemy tylko na
jednym wywiadzie, ale szukamy kilku oséb, ktére moga by¢
odbiorcami biznesu i na podstawie ich odpowiedzi, tworzymy
obraz naszego klienta ,z krwi i kosci” czyli persone.




Zadanie domowe

Zastandwcie sie i zapiszcie 2 pytania, ktore moglibyscie zadaé swojej
personie, gdybyscie opracowywali persone klienta firmy, ktéra jest
Zwigzana z waszymi planami na przysztos¢. Przygotujcie pytania,
ktére beda zwigzane z waszym wtasnym pomystem biznesu.




ZALACZNIK NR 2
Pusta karta persony

Za chwile ustyszysz historie o Justynie. Na podstawie tej historii, uzu-
petnij karte potrzebng do stworzenia persony klientki klubu fitness.

DANE DEMOGRAFICZNE
(np. ptec¢, wiek, gdzie mieszka, wyksztatcenie, status w zwigzku)

KIM JEST

(kim jest, jaki jest w zyciu zawodowym i prywatnym - status zawodo-
WY, miejsce pracy, czym sie zajmuje poza pracg zawodowa, sytuacja
materialna, codzienne rytuaty, jakie produkty i marki kupuje, ile
czasu spedza w Internecie, itp.)

STYL ZYCIA | ZWYCZAJE
(np. ulubione sposoby spedzania wolnego czasu; hobby, pasje, zainte-
resowania; filmy, ksigzki, jedzenie, ktore lubi)

POTRZEBY/PROBLEMY

(czego potrzebuje, jakie ma problemy, w czym potrzebuje pomocy,
wsparcia, problemy, jakie moze rozwigzaé oferowany przez firme
produkt czy ustuga)

CELE | WARTOSCI
(zyciowe cele i wartosci, marzenia i aspiracje, co dla niej znaczy suk-
ces, co jest wazne)

OBAWY/FRUSTRACJE

(co ja denerwuje, czego nie lubi, czego sie obawia i czego unika, czego
nie lubi np. w produktach czy ustugach, czego nie jest pewna, co po-
wstrzymuje, wszelkie obawy zwigzane z zyciem codziennym)




ZALACZNIKNR 3
Peina karta persony

Za chwile ustyszysz historie o Justynie. Na podstawie tej historii, uzu-
petnij karte potrzebna do stworzenia persony klientki klubu fitness.

DANE DEMOGRAFICZNE
Justyna ma 28 lata, mieszka w Radomiu. Jest Swiezo upieczona
mezatka.

KIM JEST

Pracuje jako informatyczka w Urzedzie Miejskim w godz. 8:00-
16:00. Bardzo lubi swojg prace. Zawsze maksymalnie angazuje sie
w to, co robi.

STYL ZYCIA | ZWYCZAJE

Dzien zaczyna od dobrego, zdrowego $niadania, podczas ktérego
robi przeglad Internetu. Do pracy chodzi zazwyczaj pieszo (15 min.).
Lubi aktywnos¢ fizyczng i ceni sobie zdrowy tryb zycia.

POTRZEBY/PROBLEMY
Chciataby wypracowac lepsza forme przed latem, by przygotowacé
sie na do zaplanowanej wedréowki gorskiej podczas urlopu

CELE | WARTOSCI
Ceni sobie niezaleznos$¢ oraz swobode wyboru.

OBAWY/FRUSTRACJE
Boi sie, ze sama nie bedzie potrafita sie do tego zmotywowac.




ZALACZNIK NR 4

Persony dla naszego
biznesu - symulacja

Polecenie dla klienta

PODZIELCIE SIE NA ROLE:
1.  Klient, czyli odbiorca waszego biznesu
2. Badacz, czyli osoba (lub osoby, jesli jest was wiecej niz 4 osoby)
przeprowadzajgca wywiad
3.  Skryba, czyli osoba spisujgca odpowiedzi persony

BADACZ ZADA CI PYTANIA.
1.  Uwaznie wystuchaj wprowadzenia badacza.
2.  Weczuj sie w swoja role. Pamietaj, ze jestes waszym klientem
i odpowiadasz jak klient.
3. Odpowiadaj natemat.

OKRESLCIE POTRZEBY | OBAWY KLIENTA.
Pamietaj, zeby nie dopowiadac swoich obaw i potrzeb. Wywiad sie
skonczyt.

UZUPELNIJCIE ZDANIE:

W jaki$ sposdb mozemy pomac.................... (imig), ktéry/a obawia sie
<reremnmeee (NAZWaA Obawy), Zeby spetnic jej/jego potrzebe

seeeenew. (NAZWaA potrzeby).

ZAPROPONUIJCIE ROZWIAZANIE.

Zastanéwcie sie:
1. Jakudoskonalicie juz istniejacy produkt czy ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?
2. Jakimoznawprowadzi¢ nowy produkt lub ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?

Pamietajcie, zeby nie porywac sie z motyka na storice. Nie planujcie
wiecej, niz realnie moglibyscie zrobié.

Propozycja odpowiedzi na potrzeby persony:




Polecenie dla badacza

PODZIELCIE SIE NA ROLE:
1.  Klient, czyli odbiorca waszego biznesu.
2. Badacz, czyli osoba (lub osoby, jesli jest was wiecej niz 4 osoby)
przeprowadzajgca wywiad.
3.  Skryba, czyli osoba spisujgca odpowiedzi persony.

PRZEDSTAW SIE PERSONIE:

1.  Powiedz, jak sie nazywasz i jakg firme reprezentujesz.

2. Przedstaw cel badania. Wyjasnij, ze w firmie, w ktérej pra-
cujesz, chcecie jak najlepiej dostosowac swoja oferte do
potrzeb klientéw.

3.  Wyjasnij, ze zadasz kilka pytan i nie powinno zaja¢ wiecej niz
7 minut.

ZADAJ PYTANIA:

1.  Opowiedz mitroche o sobie. Jak masz na imie? lle masz lat?
Gdzie mieszkasz?

2. Opowiedz, jak wyglada twadj typowy dzien. Gdzie pracujesz/
uczysz sie? Co lubisz robi¢ w wolnym czasie?

3. Jakimasz cel do osiggniecie w najblizszym czasie?

4. Cocimozewtym pomédc?

5. Cocieprzed tym powstrzymuje?

OKRESLCIE POTRZEBY | OBAWY PERSONY.
Pamietaj, zeby nie dopowiadac¢ swoich obaw i potrzeb. Wywiad sie
zakonczyt.

UZUPELNIJCIE ZDANIE:

W jaki$ sposdb mozemy pomac................ (imie), ktéry/a obawia sie
s (NAZWa Obawy), Zeby spetnié jej/jego potrzebe

... (nazwa potrzeby).

ZAPROPONUIJCIE ROZWIAZANIE.
Zastanowcie sie:
1.  Jakudoskonalicie juz istniejacy produkt czy ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?
2. Jakimoznawprowadzi¢ nowy produkt lub ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?

Pamietajcie, zeby nie porywad sie z motyka na storice. Nie planujcie
wiecej, niz realnie moglibyscie zrobié.

Propozycja odpowiedzi na potrzeby klienta:
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Polecenie dla skryby

PODZIELCIE SIE NA ROLE:
1.  Klient, czyli odbiorca waszego biznesu.
2. Badacz, czyli osoba (lub osoby, jesli jest was wiecej niz 4 osoby)
przeprowadzajgca wywiad.
3.  Skryba, czyli osoba spisujgca odpowiedzi persony.

SLUCHAJ uwaznie odpowiedzi Klienta.

NoTu3J doktadnie to, co moéwi Klient. Pamietaj, zeby zapisywaé cyta-
ty a nie swoje interpretacje.

PYTAJ Klienta czy dobrze zrozumiate$/as, jesli masz watpliwosci czy
dobrze zrozumiates/as.

Pytania, ktére zadaje Badacz Klientowi:

4. Opowiedz mitroche o sobie. Jak masz na imie? lle masz lat?
Gdzie mieszkasz?

5. Opowiedz, jak wyglada twdj typowy dzien. Gdzie pracujesz/
uczysz sie? Co lubisz robi¢ w wolnym czasie?

6. Jaki masz cel do osiggniecie w najblizszym czasie?

7. Cocimozewtym poméc?

8. Cocieprzedtym powstrzymuje?

OKRESLCIE POTRZEBY | OBAWY PERSONY.
Pamietaj, zeby nie dopowiadacé swoich obaw i potrzeb. Wywiad sie
zakonczyt.

UZUPELNIJCIE ZDANIE:

W jaki$ sposdb mozemy pomac................ (imig), ktéry/a obawia sie
ceeemnnene (NAZWA Obawy), Zeby spetnic jej/jego potrzebe

... (nazwa potrzeby).

ZAPROPONUIJCIE ROZWIAZANIE.
Zastanowcie sie:
1.  Jakudoskonalicie juz istniejacy produkt czy ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?
2. Jaki mozna wprowadzi¢ nowy produkt lub ustuge, zeby lepiej
odpowiedzie¢ na obawy i potrzeby klienta?

Pamietajcie, zeby nie porywac sie z motyka na storce. Nie planujcie
wiecej, niz realnie moglibyscie zrobic.

Propozycja odpowiedzi na potrzeby klienta:

n



Iceland [P[l:l:'

Liechtenstein
Norway grants

Mtodzi Przedsiebiorczy. Program rozwoju kompetencji spotecznych i obywatelskich w szkotach branzowych” korzysta z dofinansowania o wartosci 110 187,00 EUR otrzyma-

nego od Islandii, Liechtensteinu i Norwegii w ramach Funduszy EOG. Celem projektu jest wypracowanie i wdrozenie kompleksowego programu rozwijania kompetencji spotecz-
nych i obywatelskich (KS) uczniéw szkét branzowych poprzez nauczanie przedsiebiorczosci w praktyce.

“DEAR

DEVELOPMENT EDUCATION AND AWARENESS RAISING
supporting ghobal changs

Scenariusz powstat w 2022 roku w ramach projektu ,,1Planet4All - Razem dla klima-
tu” i zostat sfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej.



