KARTA ROBOCZA

Mapa Diagnhozy i Rozwoju Systemu Sprzedazy B2B

Firma widzi spadek konwersji i szkoli handlowcow. Po kwartale okazuje sie, ze problem byt gdzie indziej.
Osiem pytan kaze najpierw ustali¢ rodzaj problemu — bo rozwigzanie wybrane przed rozpoznaniem
kosztuje kwartat i zaufanie zespotu.

PRACA ZESPOLU - DWADZIESCIA MINUT NA JEDEN OBJAW

KIEDY SIEGNAC

+ ktos$ zaproponowat szkolenie, zanim ustalono, co nie dziata;

+ proces rozrasta sie o kolejne pytania i pola, a wyniki stojg;

+ ten sam objaw ttumaczg trzy rozne osoby na trzy rézne sposoby;

+ rozwigzanie zostato wybrane, bo sprawdzito sie w innej firmie;

+ nie wiadomo, od czego zaczg¢, wiec zaczyna sie od wszystkiego naraz.

WYPELNIJ 8 POL

01 CO WIDAC
Jaki objaw obserwujecie — w liczbach albo w zachowaniu?

02 GDZIE DOKLADNIE
W ktérym segmencie, sposobie sprzedazy i typie zakupu?

03 CO JUZ PROBOWALISCIE
Co zrobiono do tej pory — i co z tego wyszto?

04 COTO TLUMACZY
Jaki mechanizm mogtby wytwarzaé ten objaw?

05 CO JESZCZE MOGLOBY
Jakie inne wyjasnienie jest rownie prawdopodobne?

06 CZEGO NIE WIECIE
Jakich dowodoéw brakuje, zeby to rozstrzygnac?



07 CO MUSI BYC SPELNIONE WCZESNIEJ
Czy ktorys warunek brzegowy blokuje wszystko inne?

08 DECYZJA
Zbieracie dowody, zawezacie zakres, ruszacie z jedng zmiang czy zatrzymujecie temat?

CO Z TEGO WYCHODZI

Rozwigzanie zostato wybrane przed rozpoznaniem problemu
Zatrzymajcie sie na pytaniu 4. Szkolenie, proces i narzedzie to odpowiedzi — a nie wiadomo jeszcze na
co.

Objaw opisany jest jako ,staba sprzedaz"
Za szeroko. Wroc¢ do pytania 2 — objaw bez miejsca i typu zakupu pasuje do kazdej diagnozy i nie
wyklucza zadnej.

Macie jedno wyjasnienie i pasuje do tego, co umiecie zrobic
Dopiszcie drugie w pytaniu 5. Wyjasnienie zgodne z posiadanym rozwigzaniem trafia sie podejrzanie
czesto.

Brakuje dowodow, a decyzja jest juz podjeta
Zapiszcie to jako zatozenie i termin sprawdzenia — inaczej za rok nikt nie odrézni tego, co wiedzieliscie,
od tego, co przyijeliscie.

Warunek brzegowy lezy poza sprzedazg
Powiedzcie to wprost i przekazcie tam, gdzie lezy. Zmiana w sprzedazy nie naprawi problemu, ktorego
przyczyna jest w produkcie albo w dostawie.
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