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Przeznaczenie szkolenia

Szkolenie skierowane jest do 0séb pracujgcych w dziatach sprzedazy, promocji i public relations,
zajmujgcych sie komunikacjg z klientami oraz oséb zarzadzajacych takimi dziatami. Najwiecej
skorzystajg na szkoleniu osoby odpowiedzialne za sprzedaz internetows, relacje z klientami, osoby
tworzgce nowe lub rozwijajgce obecne produkty i/lub ustugi.

Korzysci wynikajgce z ukonczenia szkolenia

¢ poznanie frameworku zwinnego

nabycie umiejetnosci iteracyjnego, przyrostowego budowania rozwigzanh

nabycie umiejetnosci wykorzystywania informacji zwrotnej w projektowaniu i rozbudowie rozwigzan

nabycie umiejetnosci budowania wymagan biznesowych w oparciu o zasady Agile

nabycie umiejetnosci w wykorzystywaniu modeli biznesowych z uzyciem podejscia zwinnego

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

Nie jest wymagane specjalne przygotowanie stuchaczy.

»
Jezyk szkolenia

e Szkolenie: polski
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Czas trwania

2 dni/ 14 godzin

Agenda szkolenia

Szkolenie prowadzone jest technikami opartymi o prace warsztatowe oraz ¢wiczenia grupowe i indywidualne.
Program szkolenia:
1. Zwinno$¢, jako element sukcesu firmy
¢ przewaga firm zwinnych nad prowadzonymi klasycznie
¢ dlaczego zwinnos¢ jest w modzie
e wyznaczniki zwinnosci
2. Co to znaczy by¢ zwinnym
¢ ciggle doskonalenie sie
¢ na czym polega praca iteracyjna
¢ jak planowa¢ poszczegdlne iteracje
e co wzigc pod uwage w planowaniu pracy zwinnej
3. Rola komunikacji w podejsciu zwinnym do rozwoju
¢ analiza interesariuszy
¢ zasady komunikacji oraz feedbacku
4. Znaczenie Srodowiska, otoczenia biznesowego w projektowaniu i rozwoju sprzedazy
¢ narzedzia do analizy zewnetrznej
¢ zasady wprowadzania zmian do projektu na podstawie zmieniajgcego sie otoczenia
5. Zasady ustalania zakresu poszczegdlnych iteracji - budowanie wymagan
e Czym Sg wymagania biznesowe
¢ jak poprawnie szacowac czas trwania planowanych zmian
¢ jak decydowac o priorytecie proponowanych kierunkach rozwoju produktéw/ustug
6. Rola informacji zwrotnej w planowaniu rozwoju
e jak zbiera¢ informacje zwrotne od uzytkownikéw i klienta
¢ wykorzystanie informacji zwrotnych do rozwoju ustug/produktéw
7. Modele biznesowe w sprzedazy
¢ najpopularniejsze modele biznesowe w podejsciu zwinnym

¢ jak wykorzystywac¢ modele do rozwoju ustug/produktéw



