KARTA ROBOCZA

Matryca Wyboru Metodyki Sprzedazy B2B

Opisy podejs¢ sprzedazowych sg ogélnodostepne, wiec praca nie polega na wyborze nazwy. Siedem pytan
rozstrzyga, co z tej wiedzy dotyczy waszej sprzedazy i tego, co sprzedajecie, jak to osadzi¢ u siebie i kto
ma to opracowac oraz utrzymac.

PRACA ZESPOLU - DWADZIESCIA MINUT NA JEDNA DECYZJE

KIEDY SIEGNAC

+ trwa spor, ktorg metodyke wybrac, zanim ustalono, co ma poprawic;

+ po szkoleniu zespdt uzywa nowych nazw i pracuje tak jak wczesniej;

+ proces zostat dopasowany do cudzego modelu zamiast do zadania klienta;
+ z kilku podejs¢ powstat stos akronimow opisujgcych to samo;

+ nikt nie ma czasu, zeby przetozy¢ to na wasze przypadki.

WYPELNIJ 7 POL

01 JAKI PROBLEM TO MA ROZWIAZAC
Co dzis w waszej sprzedazy nie dziata?

02 CO | KOMU SPRZEDAJECIE
Jaki produkt albo ustuga — i jaki to rodzaj zakupu po stronie klienta?

03 ILE PRACY DECYZYJNEJ JEST PO JEGO STRONIE
Klient tylko wybiera dostawce — czy dopiero uktada decyzje?

04 KTORE ELEMENTY SA TU POTRZEBNE
Co z dostepnej wiedzy realnie dotyczy tej sprzedazy, a co nie?

05 JAK TO OSADZIC U SIEBIE
Co trzeba przetozy¢ na wasz jezyk, produkt i proces, zeby dato sie tego uzyc?

06 KTO TO OPRACUJE | UTRZYMA
Kto ma czas i mandat, zeby to napisac, uczyc¢ tego i aktualizowac?



07 DECYZJA
Adaptujecie, zawezacie do jednej zdolnosci, sprawdzacie na jednym zespole czy odktadacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Spér dotyczy nazwy, a nie problemu
Wrdé¢ do pytania 1. Dopoki nie wiadomo, co ma sie poprawic, kazda odpowiedz jest rownie dobra i rownie
bezuzyteczna.

Bierzecie cate podejscie, a potrzebna jest jedna zdolnos$c
Zawezcie w pytaniu 4. Reszta zabierze czas na wdrozenie i zostanie zignorowana przez zespot.

Proces zostat dopasowany do modelu zamiast do zadania klienta
Odwraoccie to. Model ma opisywac waszg sprzedaz, a nie wasza sprzedaz ma pasowac do modelu.

Nikt nie ma czasu na przetozenie tego na wasze przypadki
Wroc¢ do pytania 6 — bez tego zostanie samo stownictwo. To jest najczestsza przyczyna, dla ktorej nic
sie nie zmienia.

Wasza sprzedaz jest na tyle specyficzna, ze nic nie pasuje
Opiszcie jg sami — ale wtedy zaplanujcie, kto to utrzyma i po czym poznacie, ze to dziata. Wtasny model
bez tego umiera z ludzmi.
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