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Zleceniodawcg byta miedzynarodowa firma dziatajgca w sektorze dobr szybko rotujgcych
(FMCG), lider w branzy i sektorach, w ktorych dziatata na rynku Polskim od wielu lat.
Firma swojg sprzedaz generowata zaréowno poprzez nowoczesne (sklepy wielkopowierzchniowe
i sieci tychze) jak i tradycyjne (sklepy mato powierzchniowe, indywidualne jak i sieci) kanaty
sprzedazy.

W portfelu produktéw znajdowato sie wiele marek, z ktérych kazda posiadata liczne tzw. SKU).
Zarzad firmy zauwazyt, ze dotychczasowy model sprzedazy oparty byt gtéwnie na produktach
promocyjnych i tanich. Taka sytuacja nie wspierata optymalnie sprzedazy produktéw
generujgcych mniejszy wolumen sprzedazy, ale za to bedgcych wysoko marzowymi produktami,
co miato wptyw na ogolng marze ze sprzedazy produktow w portfelu spotki.
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Zarzad zdecydowat sie na wprowadzenie rozwigzan, ktore miaty zmotywowac i zaangazowac
dziat handlowy i marketingu w zwiekszenie sprzedazy produktéw wysoko marzowych.
Rozwigzania wspierajgce powyzszy cel miaty by¢ opracowane dzieki metodzie Projektowania
Postawy Zaangazowania opartej na metodologii autorstwa — obecnie
najbardziej uznanej na swiecie metodologii gamifikacyjne;j.

Projektowanie Postawy Zaangazowania (PPZ) oparte jest na metodologii grywalizacji, ktora
pozwala tworzy¢ narzedzia do projektowania zachowan, identyfikacji emociji, rozwijania
umiejetnosci i postawy stymulujgcej zaangazowania w innowacje. Celem PPZ jest okreslenie
profilu motywacyjnego cztonkdw badanego zespotu w celu zaprojektowania sposobdéw
wdrazania innowacyjnych rozwigzan (tu innowacji organizacyjnej) w firmie w taki sposéb,
by osoby biorgce udziat we wdrazaniu innowacyjnosci maksymalnie zaangazowaty sie w jego
realizacje oraz czuty satysfakcje z uczestniczenia w projekcie i bycia jego czescia.
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Proces zostat zapoczagtkowany serig spotkan,
ktorych celem byto:

- okreslenie krotkiej listy mierzalnych celéw
strategicznych,

- opracowanie listy priorytetowych
produktdéw, ktérych sprzedaz miata istotnie
wzrosnag,

- zmapowanie posiadanych procedur
i zasobow informatycznych, ktére powinny
by¢ podstawg procesu i na etapie
opracowania i wdrazania powinny ulec
modyfikacji i dostosowaniu do strategii.

Celami z punktu widzenia zarzadu byty:

- stworzenie nowoczesnego i atrakcyjnego
systemu motywacyjnego w oparciu
o konwencje gry (to moze by¢ nasza
przewaga konkurencyjna na rynku pracy),

- zwiekszenie koncentracji organizacji
na aktualnych priorytetach biznesowych,

* polepszenie i usprawnienie wspotpracy
miedzy roznymi Dziatami (zaangazowanie
w program réznych Dziatéw),

+ wykorzystanie obecnych narzedzi IT takich
jak tablety i systemy www,

- optymalizacja wydatkdéw ponoszonych
na tzw. drive (krotkookresowy konkurs
sprzedazowy, nagrody dla najlepszych
zespotéw, sprzedawcow),

* nieinwazyjne wdrozenie projektu, aby
budowa zaangazowania w projekcie

nie odbywata sie kosztem pracy dnia
codziennego.

Celami z punktu widzenia uczestnikow byty:

- odejscie od rutyny standardowego
rozliczania drive’déw (tabelka Excel wystana
mailem jako podsumowanie),

zwiekszenie dochoddéw (by¢é moze
atrakcyjnos¢ gamification sprawi, ze ludzie
bardziej bedg sie koncentrowac
na zadaniach, w ten sposdb osiggajgc lepsze
wyniki i zwiekszajgc swoje premie),

* polepszenie wspbtpracy (wszystkim,
nie tylko Zarzadowi, zalezy na dobrej
atmosferze pracy, a ta wynika z jakosci
wspotpracy w ramach i pomiedzy dziatami),

» optymalizacja i zcentralizowanie pewnych
procesOw rozproszonych w roznych
systemach IT przez co rzadko realizowanych,

+ wygranie nagréd oferowanych w projekcie.

W procesie PPZ wskazane jest, aby dziatania
zostaty za poczatkowe przez Badania Kultury
Organizacyjnej, ktdrego wynik po zestawieniu
z celami biznesowymi, pomaga w okresleniu,
czy dana kultura organizacyjna sprzyja
realizacji strategii i osigganiu celéw biznesu,
czy tez moze sta¢ temu na przeszkodzie.

Wyniki badania pomagaja menedzmentowi
w podjeciu swiadomej decyzji, czy kulture
w firmie nalezy rozwija¢ czy zmieniac¢ oraz jak
to robi¢, zeby kultura organizacyjna wspierata
dziatania biznesu i projektowane w celu ich
realizacji dziatania operacyjne.
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W tym projekcie zostaty wykorzystane
juz istniejgca w firmie wiedza o kulturze
organizacyjnej zespotu, ktoérego projekt
dotyczyt.

Przeprowadzono Badanie Motywatorow
uczestnikow projektu. Badanie
wg metodologii Octalysis zostato
przeprowadzone na grupie 130 osob,
z ktérych odpowiedzi na pytania ankietowe
udzielito 53% zaproszonych do badania.
Badanie byto anonimowe a dane byly uzyte
tylko w formie zagregowane;j.

Wsrdéd tych, ktérzy wzieli udziat w badaniu
wyrdézniono nastepujg kolejnosc¢
wystepowania motywatoréw (CD - core
drives):

Epic Meaning and Calling (45%)
- Praca i poswiecenie w imie wyzszego celu,
poczucie elitarnosci,

Accomplisment and Development
(10%) - Rozwdj, zdobywanie nowych
umiejetnosci,

Empowerment of Creativity and Real
Time Feedback (50%) - Kreatywnosc,
robienie rzeczy po swojemu,

Ownership & Possesion (55%)
- Posiadanie, kolekcjonowanie, gromadzenie
majatku,

Social Influence (25%) - Zycie w relacji
ze spotecznoscig, budowanie relacji
mentor-uczen,

Scarcity and Impatiance (1%)
- Strach przed tym, ze moze nas co$ ominag,
che¢ posiadania tego co nieosiggalne

i czego$ co za chwile bedzie niedostepne/nie
do osiagniecia,

Couriosity and Unpredictability (26%)
- Ciekawos¢ nowosci i rzeczy
nieprzewidzialnych,

Lost and Avoidance (30%) - Strach
przed utratg tego co zdobyte, wypracowane,
zbudowane

Wyniki badania postuzyty do zaprojektowania
elementow/technik grywalizacyjnych
w zastosowanym narzedziu motywacyjnym,
ktére miato zwieksza¢ motywacje
i zaangazowanie uczestnikow. Zwiekszenie
ich efektywnosci i produktywnosci miato
przetozy¢ sie na zwiekszenie sprzedazy
z gory ustalonych produktéw i utatwiac
zarzadzanie zmianag.

W wyniku pracy zespotowej z klientem,
w oparciu o wyniki Badania Motywatorow
zostato przedstawione rozwigzanie
zawierajgce propozycje:

1. integracji z CRM-em klienta (gamifikacja
jest naktadkg na istniejgce procesy i nie
odcigga uczestnikdw od ich
podstawowych zadan),

2. fabuty gry (naktadki) nawigzujacej
do Kampanii Wschodnioindyjskiej (CD1),

3. efektywnosci (serca) w oparciu o z gory
ustalony parytet produktéw ,ztotych”,
»Srebrnych” i ,brazowych” (CD3),

4. punktow do gromadzenia - wymienna
wirtualna waluta (CD2 i CD4),
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5. indywidualnych kont i avataréw kazdego
z uczestnikdw systemu (CD4),

6. tzw. boosterow - wygrywane
w pojedynkach i na kole fortuny (CDS3),

7. systematycznie udzielanych informac;i
zwrotnych: gromadzenie punktow
(waluty), nagrody w kole fortuny (CD3),

8. loterii w postaci Kotfa Fortuny (CD7),

9. miejsca spotkan, rozmow i wymiany
wrazen — w postaci Tawerny (CD5),

10. rankingu opartego na 2 parametrach
- poziomie serca (parytet produktow)
oraz realizacji wartoSciowego targetu
sprzedazowego,

11. pojedynki - rywalizacji uczestnikow
w oparciu o targety sprzedazowe.

Operacjonalizacja

Bazg do operacjonalizacji dziatan
gamifikacyjnych byt posiadany przez firme
system ERP, ktéry zintegrowano z nowag
aplikacja gamifikacyjng w formie gry o nazwie
nawigzujgcej do podrézy Kolumba czy
Magellana (nazwa poufna).

Tradycyjne wykresy, raporty, pola
komunikacyjne z CRM zostaty zmienione
w atrakcyjne, dostosowane do tematu
przewodniego gry grafiki.

Uzyskano w ten sposdb efekt srodowiska
gry/zabawy zamiast sformalizowanego
i schematycznego raportowania,
spotykanego typowo w systemie ERP.

Doprojektowano funkcje, ktore zostaty
opracowane w oparciu o badanie
motywatorow wg metodologii Octalysis,
dodatkowo motywujgce uzytkownikow
systemu do angazowania sie w realizacje
celéw strategicznych okreslonych na wstepie
projektu.
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Podsumowanie

W wyniku projektu, po trzech miesigcach od wprowadzenia rozwigzania udziat (PLN) produktéw
,ztotych” (okreslonych w zatozeniach jako priorytetowe odnosnie sprzedazy) wzrost
0 23% (YoY).

Na globalnym meetingu biznesowym firmy oddziat polski otrzymat tytut Innowatora Roku
a gra opracowana w wyniku procesu Projektowania Postawy zaangazowania zostata uznana
za priorytetowy projekt to uwzglednienia w dziataniach sprzedazowych catej firmy.

Na tegorocznej konferencji Gamification Europe w Brighton UK Projekt otrzymat Gamification
Europe Award 2017 w kategorii - Outstanding Gamification Project 2017.

Projekt w Polsce zostat zrealizowany przez firme , Wytacznego dystrybutora
w Polsce oraz strategicznego partnera Instytutu Innowacyjnosci Polska.
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INSTYTUT INNOWACYJNOSCI POLSKA

Instytut Innowacyjnosci Polska wiedze teoretyczng o innowacjach i innowacyjnosci realizuje
w praktyce. Dziata w odpowiedzi na potrzebe menadzeréw, przedsiebiorcéw i innowatoréw
chcacych swiadomie rozwija¢  w swojej organizacji Srodowisko dla tworzenia innowacji, ktére
zapewnig skuteczne konkurowanie. Instytut Innowacyjnosci Polska nie jest zrédtem konkretnych
innowacii, ale za to wskazuie, jak osiggna¢ zdolnos$¢ samodzielnego tworzenia innowacii.

OBSZARY STRATEGICZNE

- Test Zarzadzania Innowacyjnoscig
- Badanie Kultury Organizacyjnej

- Audyt Innowacyjnosci

- Strategia Innowacyjnosci

- Finansowanie innowacji

OBSZARY WSPARCIA

- Wdrozenie Strategii Innowacyjnosci

- Zarzadzanie innowacjg

- Projektowanie postawy
Zaangazowania

- Klepsydra rewitalizacji biznesu

- Szkolenia z zakresu
innowacyjnosci

- Biuro sprzyjajgce innowacyjnosci

- RODO
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ZAPRASZAMY DO KONTAKTU

Tomasz J. Hoffmann Piotr Fic
tel. kom. +48 667 637 068 tel. kom. +48 698 660 055
tomasz.hoffmann@ininpolska.pl piotr.fic@ininpolska.pl




