
Misja szkolenia
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Motywacja, wizja, podwyższenie 

skuteczności osobistej

Miękka

Narzędzia, praktyczne szablony 

i przykłady biznesowe

Twarda



Strategia 
wejścia 

na rynek

Kampania letnia

Benchmark konkurencji 

Programy Wdrożeniowe “Szybka adaptacja”

Społeczność Produktowa (webinary, forum 
użytkowników, rekomendacje ekspertów)

Kampanie wdrożeniowe (Onboarding)

Program rozwoju produktu

Kampania odnowień

Rekomendacje i referencje klienckie

Zarządzanie ścieżką klienta

  Red - zagrożone

  Amber - pewne ryzyko

  Green - zgodnie z planem

Przed sprzedażą Po sprzedaży

Kampania up-sell

Influencerzy

Próbuję

(I try)

Szukam 
produktów

/usług

(I shop)

Kupuję 

(I buy)

Uczę się

(I learn)

Otrzymuję

(I receive)

Wdrażam

(I deploy)

Używam

(I use)

Odnawiam 
i kupuję 
więcej

(I renew & 
buy more)

Zauważam 
potrzebę

(I am aware)

Kończę/ 
Anuluję

(I terminate)

21 4 5 63 7 1098

Zarządzanie portfelem inicjatyw na Customer Journey



Przegląd projektu (project brief)
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Cel inicjatywy

Zakres prac

Efekty końcowe

Harmonogram

Ryzyka

Budżet

Zespół projektowy

Interesariusze

Kontekst projektu

Obecna sytuacja

Ryzyka (związane z 

brakiem działania)

Oczekiwane 

korzyści

Elementy project briefu, które powinny być 
dostępne dla wszystkich interesariuszy



Definiowanie zakresu prac - MoSCoW

Metoda priorytetyzacji zadań 

Must have - Musi być 

Should have - Powinno być

Could have - Może być

Won't have - Nie będzie

MoSCoW
Przykład CX Day

Must 
- webinar z ekspertem zewnętrznym

Should
 - opcja nagrania spotkania do 
odtworzenia przez pracowników 
placówek 

Could
- prezenty dla prelegentów

Won’t
 - prezenty dla wszystkich 
pracowników

Przykład CJM

Must 
- Customer Journey stworzona dla 
segmentu premium, Persona X

Should
 - warsztaty otwarte dla 
interesariuszy z wypracowywaniem 
rekomendacji

Could
- wydrukowana forma ścieżki do 
prezentacji w biurze

Won’t
 - profesjonalne narzędzie do CJ


