KARTA ROBOCZA

Plan Wdrozenia Metodyki Sprzedazy

Szkolenie nie jest wdrozeniem. Osiem pytan ustala, co ma sie zmieni¢ w codziennej pracy jednego zespotu,
kto to wesprze, gdzie sprawdzicie najpierw i co zrobicie, gdy pilotaz wypadnie zle. Catym programem
zmiany systemu sprzedazy zajmuje sie Roadmapa Transformaciji.

PRACA ZESPOLU - DWADZIESCIA MINUT NA JEDNO WDROZENIE

KIEDY SIEGNAC

+ metodyka zostata wdrozona przez szkolenie i prezentacje;

+ ludzie wrdcili do starego sposobu po trzech tygodniach;

+ managerowie nie wiedzg, czego majg wymagac;

+ nie wiadomo, czy to nie dziata, czy nie zostato wdrozone;

+ planujecie rozszerzy¢ co$ na caty dziat po jednym udanym zespole.

WYPELNIJ 8 POL

01 CO WDRAZACIE
Ktéra wersja metodyki i w jakim zakresie?

02 CO MA SIE ZMIENIC W PRACY
Co ludzie majg robic inaczej niz dzisiaj?

03 PO CZYM TO ZOBACZYCIE
Jaki slad zostanie — dokument, zapis, sposéb prowadzenia rozmowy?

04 KTO MA TO WESPRZEC
Co doktadnie robi manager — i czy on to wie?

05 GDZIE SPRAWDZICIE NAJPIERW
Na jakim zespole i przez jak dtugo?

06 CO TO UTRUDNI
Co w dzisiejszej pracy stoi temu na drodze?



07 CO, JESLI NIE ZADZIALA
Zmieniacie metodyke, zakres, wsparcie — czy wycofujecie?

08 DECYZJA
Startujecie, zawezacie, przygotowujecie wsparcie czy odktadacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Zmiana opisana jest jako ,lepsze rozmowy"
Tego nie da sie zobaczy¢. Wré¢ do pytania 2 i opisz zachowanie, nie jakosc.

Manager nie wie, czego ma wymagac
Wdrozenie nie ruszy. Wro¢ do pytania 4 — to najczestszy powadd, dla ktérego metodyki umierajg po
kwartale.

Pilotaz nie ma warunku zatrzymania
Dopiszcie go. Bez tego kazdy wynik zostanie uznany za sukces, a wdrozenie za zakoriczone.
Ludzie wracajg do starego sposobu
Przyczyny szukajcie w pytaniu 6, a nie w motywaciji. Stary sposob zwykle jest po prostu tanszy w
wykonaniu.
Rozszerzacie po jednym udanym zespole
Sprawdzcie, co w tamtym zespole byto wyjgtkowe. Zwykle jest to jedna osoba, ktdra nie pojedzie z
metodyka dalej.
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