PEENY PRZYKEAD - PODRECZNIK

Mechanika kampanii partnerskiej

Od kwalifikacji partnera do rozmowy, przekazania i oceny wyniku
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rozdziatow minut czytania do zabrania

Spoéjnosé decyzji i wykonania - ilustracja koncepcyjna

Petne opracowanie demonstracyjne na podstawie zanonimizowanej struktury pracy projektowej. Branze, skalg, rynki,
chronologig i warunki zmieniono. Wszystkie liczby oraz przyktadowe wypowiedzi sg modelowe. To ilustracja sposobu
pracy i zakresu materiatu, nie wyniki konkretnego klienta ani gotowa rekomendacja dla innej firmy. Zakres rzeczywiste;j
wspotpracy ustalamy indywidualnie.
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Mandat i rezultat pracy

Opiekun partneréw sprzedaje sens nastepnej rozmowy, a nie wynik ustugi.

Ten podrecznik przektada strategie programu partnerskiego na codzienne dziatania. Dotyczy
modelowej ustugi przegladu procesu operacyjnego B2B i rynkow A/B. Zawiera dwa odrebne
procesy: pozyskanie wtasciwego partnera oraz wspolne rozpoznawanie potrzeb w jego
istniejgcych relacjach. Jedna lista adresow i masowa wysytka nie zastepujg zadnego z nich.

Opiekun odpowiada za jakosc¢ kwalifikacji partnera, wykonanie aktywacji, kompletnosc
przedstawienia klienta i potwierdzone przekazanie do konsultanta. Konsultant odpowiada za
diagnoze potrzeby, zakres, oferte oraz dalszg decyzje handlowg. Realizacja odpowiada za

wykonalnosc i rezultat. Granice sg wazniejsze niz liczba wystanych wiadomosci.

Wynik roli i granice

Opiekun partnerdéw robi Konsultant lub centrum robi Czego opiekun nie obiecuje
Rozpoznaje relacje i sytuacje potrzeby  Weryfikuje problem i dopasowanie Gwarantowanego efektu finansowego
ustugi

Uzgadnia przedstawienie i nastgpny Ustala zakres, ceng i termin Niestandardowej ceny lub dostepnosci
krok bez sprawdzenia
Pilnuje odpowiedzi i jakosci danych Prowadzi oferte i umowe Pozytywnego wyniku niezaleznej oceny
Przekazuje uzyteczng informacje Decyduje o dostepie do danych klienta Petnego wgladu partnera do
zwrotna dokumentow projektu

Jak korzystac

Czytaj kolejno przy wdrazaniu roli. W codziennej pracy korzystaj z sekwencji, skryptow i formularzy.
Przyktadowe wiadomosci pokazujg mechanike; przed rzeczywistym kontaktem nalezy ustalic
odbiorce, kontekst, dopuszczalny kanat i prawdziwy zakres ustugi. Ta strona niczego nie wysyta.
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Matematyka celuidefinicje

Podrecznik i strategia korzystajg z jednej siatki etapow.

Model peinych 12 miesiecy

Proces

Partnerzy

Kontakty klientow

Sprzedaz

Realizacja

Etapy i liczby modelowe

40 rozpoznanych — 20
zakwalifikowanych — 12 uzgodnionych
— 8 aktywnych

160 zgtoszonych — 120 przyjetych — 72
umowione rozmowy — 60 odbytych

60 odbytych — 36 szans — 30 ofert —
18 umow

18x80h=1440hzpuli2000h

Znaczenie

Aktywny oznacza wykonany cykl, nie

tylko podpisang umowe

Przyjecie wymaga kompletu i

dopasowania

Etap zmienia sie po dowodzie po stronie
klienta

72% wykorzystania; modelowy limit
planowania 85%

Osiem aktywnych relacji po srednio 15 przyjetych kontaktow daje 120 kontaktow rocznie. Przejscie

od przyjecia do umowy wynosi w tym modelu 15%. Nie nalezy dodawac liczby partnerow do liczby

klientow ani traktowac 160 zgtoszen jako 160 kwalifikowanych szans.

Punkt orientacyjny pierwszych 90 dni jest inny: 30 kontaktow przyjetych, 12 rozmow odbytych, 6

szans, 4 oferty i 2 umowy tgcznie dla A/B. To rozruch, w ktorym czesc kontaktow nie zdgzy dojrzec.

Nie jest to gwarancja, minimalny standard branzowy ani osobna pula dodawana do rocznego celu.

Jeden kontakt, jedna potrzeba, jeden rekord

Dwie osoby z tej samej firmy mogg uczestniczyc¢ w jednej decyzji. Nie tworzymy z nich dwoch

szans. Jesli jedna firma ma dwa niezalezne zakresy i procesy decyzyjne, rozdzielamy je z

uzasadnieniem. Duplikat tgczymy, zachowujgc historie zrodet i rozstrzygniecie przypisania.
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Rozpoznanie i kwalifikacja partnera

Przed pierwszg rozmowg potrzebna jest hipoteza wspotpracy, a nie ogolny

komplement.

Karta rozpoznania partnera

Pytanie

Komu pomaga?

Kiedy widzi potrzebe?

Co wnosi wspotpraca?

Kto poprowadzi dziatanie?

Jakie sg ograniczenia?

Warunki przyjecia

Co zapisac

Typ klienta, rodzaj problemu,
rzeczywisty zakres ustug

Konkretny moment w swojej pracy z
klientem

Brakujgca kompetencja lub uzyteczny
nastepny krok

Osoba i dostepny czas pierwszego cyklu

Konflikty, zakres danych, sposob
wynagradzania i kontaktu

Czego nie robic

Nie utozsamiac liczby obserwujgcych z
dostepem do klientow

Nie zaktadac, ze kazdy jego klient
potrzebuje naszej ustugi

Nie opierac catej propozycji na prowizji

Nie uznawac zgody zarzgdu za

aktywacje zespotu

Nie rozstrzygac prawa na podstawie
tego przyktadu

Partner potrafi wtasnymi stowami wyjasnic ustuge, jej granice i sytuacje klienta. Wskazuje

pierwszy mozliwy cykl dziatania bez obietnicy przekazania catej bazy. Rozumie, kto decyduje o

cenie i jakosci. Nie ma nierozstrzygnigtego konfliktu ani przeszkody w uzgodnionym sposobie

wspotpracy.

Jesli brakuje jednego warunku, zapisujemy zadanie do uzupetnienia. Jesli partner odrzuca granice

roli, nie uruchamiamy go niezaleznie od deklarowanej skali. Odrzucenie powinno wskazywac

przyczyne rzeczowg, bez oceniania osoby.



Przyktad kwalifikaciji

Partner P-04 doradza firmom w organizacji pracy i widzi opoznienia miedzy sprzedazg a realizacja.

Ma osobe prowadzacg i zgadza sie zaczgc¢ od trzech uzgodnionych przedstawien. Nie zna jeszcze

granic danych udostepnianych po diagnozie. Status: do uzupetnienia przed aktywacjg. Zadanie:

przejsc przyktad informacji zwrotnej i potwierdzic zasady poufnosci.
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Sekwencja pozyskania partnera- 15 dni

Kazdy kontakt wnosi nowg uzyteczng informacje i ma warunek zakonczenia.

Modelowa sekwencja po potwierdzeniu dopuszczalnego sposobu kontaktu

Dzien

15

Cel i tresé

Krotka wiadomosc z
konkretnym kontekstem
relacjii potrzeba klienta

Przyktad sytuacji, w ktorej
ustuga uzupetnia prace
partnera

Pytanie o osobe
odpowiedzialng lub wtasciwy
moment

Spokojne zamknigcie watku

Wiadomosc otwierajgca

temat nie jest teraz istotny, zamkne watek.

Nastepny krok

Ustalenie, czy temat jest
istotny

Krotka rozmowa o
dopasowaniu

Rozmowa albo uzgodnione
odroczenie

Zamkniety status; powrot
tylko po nowym uzgodnieniu

Warunek przerwania

Odmowa lub prosba o brak
kontaktu

Brak dopasowania
potwierdzony przez odbiorce

Brak podstawy dalszego
kontaktu

Bez dalszej automatycznej
sekwencji

Dzien dobry, podczas naszej rozmowy pojawit sie temat klientow, u ktorych zadania zatrzymuja sie
miedzy sprzedazg a realizacjg. Prowadzimy przeglad takiego procesu: porzadkujemy przyczyny,
warianty dziatania i odpowiedzialnos¢. Chciatbym sprawdzic, czy bytoby to uzyteczne
uzupetnienie Panstwa pracy. Czy mozemy przeznaczyc 20 minut na ocene dopasowania? Jesli



Powyzszy tekst zaktada wczesniejszg rozmowe. Jesli jej nie byto, nie wolno uzywac takiego
otwarcia. Nalezy wstawi¢ prawdziwy kontekst i zweryfikowac¢ mozliwosc kontaktu. Nie dopisujemy
fikcyjnego polecenia, znajomosci ani wydarzenia.

Kontakt uzupetniajgcy z wartoscig

Dopowiem, w jakiej sytuacji przeglad moze by¢ przydatny: klient ma coraz wiecej zlecen, lecz
terminy sie wydtuzajg i nie wiadomo, czy potrzebuje dodatkowych osob, czy zmiany sposobu
pracy. Wynikiem jest porownanie tych wariantow z ograniczeniami danych. Czy podobne pytanie
pojawia sie w Panstwa relacjach?

Zamkniecie po braku odpowiedzi

Zamykam ten watek, zeby nie ponawia¢ wiadomosci bez potrzeby. Jezeli pojawi sie konkretny
przypadek opdznien lub niejasnej odpowiedzialnosci procesu, mozemy wrocic do rozmowy.

Dziekuje za czas.

Dlaczego ta kolejnosc

Pierwszy kontakt sprawdza znaczenie tematu, drugi pomaga rozpoznac sytuacje, a ostatni
porzadkuje relacje. Nie zwigkszamy presji przez wymyslong dostepnosc¢ lub termin. Brak
odpowiedzi nie oznacza zgody, zainteresowania ani prawa do kontaktowania innych osob z tej
Samej organizacii.
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Rozmowa partnerska - 30 minut

Celem jest decyzja o0 matym wspolnym tescie.

Przebieg rozmowy

Czas Pytania

0-5min Komu i w jakiej sytuacji pomagacie? Co
miataby uzupetnic wspotpraca?

5-12min Kiedy klient ujawnia problem procesu?
Jak radzicie sobie z nim dzis?

12-18 min Co klient powinien dostac? Jakich
obietnic nie mozemy sktadac?

18-24 min Kto wykona pierwszy cykl? Jak
uzgodnimy przedstawienie i dane?

24-30 min Co sprawdzimy po 21 dniach? Co
zakonczy test?

Pytania pogtebiajgce

Co zapisujemy

Rzeczywisty kontekst i motywacja

Sygnat potrzeby i obecne alternatywy

Zakres i granice ustugi

Osoba, kanat, pierwszy krok

Kryteria oceny i termin

Popros o opis ostatniej podobnej sytuacji bez ujawniania danych klienta: co sie wydarzy+to, kto

podjat decyzje, jaki byt skutek i dlaczego dotychczasowe rozwigzanie nie wystarczyto. Jesli

rozmowca mowi ogolnie, dopytaj o zachowanie lub zdarzenie, zamiast potwierdzac¢ ogolng opinie.

Zapytaj, co mogtoby zaszkodzic jego zaufaniu do wspotpracy. Odpowiedz moze ujawnic

wazniejszy warunek niz stawka prowizji: sposob prowadzenia rozmowy, szybkosc informaciji

zwrotnej lub granice przejecia relacji.



Zamknigcie rozmowy

Ustalilismy, ze zaczniemy od jednego typu sytuacji: opoznien na przekazaniu zlecenia do realizaciji.
Przygotujemy krotki opis i przejdziemy go wspolnie z osobg prowadzacg. Dopiero potem
sprawdzicie Panstwo, czy w istniejgcych relacjach sg osoby, ktore chciatyby porozmawiac. Za 21
dni ocenimy jakosc tego procesu, nie sama liczbe nazw w tabeli.

Decyzja po rozmowie

Status przyjg¢ oznacza spetnione warunki oraz uzgodniony plan aktywacji. Status uzupetnic ma
konkretny brak, wtasciciela i date. Status odrzucic lub odroczy¢ zawiera powod i warunek
ewentualnego powrotu. Nie zostawiamy kazdej rozmowy jako ,obiecujgce;j”.
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Aktywacja partnera- 21dni

Pierwszy cykl uczy obie strony, czy mechanizm dziata w praktyce.

Dni1-3 Dni 4-7 Dni 8-14
Zakres, rola, dane i osoba prowadzgca Cwiczenie potrzeby i wybor relacii Uzgodnione przedstawienia i odpowiedzi
Dni 15-21

Informacja zwrotna oraz kolejny cykl

Sekwencja aktywacji. Przejscie wymaga wykonania, nie samego uptywu czasu.

Dni 1-3 - przygotowanie

Opiekun przechodzi z partnerem jednostronicowy opis ustugi, przyktad trafnej potrzeby, przyktad
niedopasowania i zasady przekazania danych. Partner wyjasnia ustuge wtasnymi stowami. Jesli
uzywa obietnicy gwarantowanego wyniku, korygujemy jg przed kontaktem z klientem.



Dni 4-7 - wybor relacji

Partner sam przeglada istniejgce relacje w swoim uprawnionym srodowisku. Do programu nie trafia
cata baza. Wybiera kilka sytuacji, w ktorych istnieje rzeczywisty sygnat potrzeby, i najpierw ustala z
klientem, czy przedstawienie jest pozgdane. Opiekun pomaga doprecyzowac sytuacje, bez

przejmowania zbednych danych.

Dni 8-14 - wykonanie

Partner przedstawia klienta w uzgodniony sposob. Opiekun w ciggu dwoch dni roboczych
potwierdza kompletnosc i przypisuje konsultanta. Konsultant uzgadnia nastepny krok w piec dni

roboczych. Brak odpowiedzi wewnetrznej eskalujemy, zamiast zostawiac partnera w niepewnosci.

Dni 15-21- uczenie

Wspolnie przeglagdamy przyjete i odrzucone przedstawienia. Szukamy powtarzalnej przyczyny:
niewtasciwa sytuacja, zty moment, niejasny zakres, brak dostepu do decyzji. Ustalamy jedng
korekte kolejnego cyklu. Partner aktywny ma wykonane dziatanie i dowod informacji zwrotnej, a nie
tylko ukonczone szkolenie.

Dowody zakonczenia aktywacji

Element Dowdéd wystarczajacy Niewystarczajacy substytut
Rozumienie Wtasne wyjasnienie ustugii ograniczen Otwarty plik prezentacji
Gotowos¢ Osoba i uzgodniony termin dziatania Ogdlne zainteresowanie
Wykonanie Przynajmniej jedno trafne, uzgodnione Lista firm bez kontaktu

przedstawienie

Uczenie Omowiona decyzja i poprawiony kolejny Automatyczny raport bez rozmowy
krok
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Mechanika kontaktu z klientem

Przedstawienie ma przeniesc kontekst, a nie przerzucic na klienta ciezar wyjasniania

wszystkiego od poczgtku.

Partner pyta klienta o przedstawienie

Wspomniat Pan 0 opdznieniach miedzy przyjeciem zlecenia a rozpoczeciem realizacji. Znam
zespot, ktory pomaga przeanalizowac taki proces i porownac mozliwe zmiany. Czy chciatby Pan,
zebym przedstawit Panstwa do krotkiej rozmowy? Przekazatbym tylko uzgodniony kontekst i dane

potrzebne do kontaktu.

Partner przedstawia po uzgodnieniu

Zgodnie z ustaleniem przedstawiam Panstwa w sprawie przegladu procesu przekazania zlecen.
Klient chce ustali¢, czy opoznienia wynikajg z braku mocy, czy z organizacji pracy. Uzgodniony
nastepny krok to krotka rozmowa o zakresie i dostepnosci danych. Prosze o wspolne ustalenie

terminu.

Konsultant potwierdza przyjecie

Dziekuje za przedstawienie. Rozumiem, ze chodzi o przyczyny opoznien i wybor sposobu poprawy.
Proponuje 25-minutowg rozmowe: ustalimy sytuacje, oczekiwang decyzje i materiaty potrzebne
do oceny zakresu. Po rozmowie powiem, czy i w jaki sposob mozemy pomoc. Nie trzeba przesytac
poufnych dokumentow przed uzgodnieniem bezpiecznego sposobu ich przekazania.

Nastepne kontakty zaleza od reakcji

Reakcja klienta Dziatanie Status

Chce rozmowy Uzgodnij termin i uczestnikow, przeslij Umowiona
krotka agende



Reakcja klienta Dziatanie Status

Potrzebuje opisu Wyslij zakres, rezultat, wytgczenia i Oczekuje na decyzje; uzgodniona data
przyktad powrotu

To zty moment Zapytaj, czy i kiedy wrocic; zapisz Odroczona
odpowiedz

Nie jest zainteresowany Potwierdz zakonczenie bez Zamknigta

argumentacyjnej presiji

Prosi o brak kontaktu Zakoncz sekwencje i zastosuj wtasciwy Wytgczona z dalszego kontaktu
rejestr wytaczen

Nie odpowiada Jedno uzgodnione przypomnienie, Zamknigta bez rozstrzygniecia potrzeby
potem zamknigcie wedtug zasad kanatu

Przypomnienie po uzgodnionym terminie

Wracam zgodnie z ustaleniem do rozmowy o procesie przekazania zlecen. Czy temat pozostaje
aktualny, czy lepiej go teraz zamknac? Jesli potrzebna jest inna osoba lub pozniejszy termin,
dostosujemy nastepny krok.

Nie uzywamy tego tekstu, jesli termin powrotu nie byt uzgodniony. Kazde twierdzenie o
wczesniejszej rozmowie, problemie lub zainteresowaniu musi by¢ prawdziwe. Szablon nie zwalnia z
weryfikacji kontekstu.
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Rozmowa diagnostyczna z klientem - 25 minut
Pytamy o zdarzenia i decyzje, zanim opowiemy 0 rozwigzaniu.

Przebieg rozmowy

Czas Pytanie lub dziatanie Wynik
0-3min Potwierdz cel i zgode na krotki zapis Wspolna agenda
ustalen
3-10 min Co ostatnio sig wydarzyto? Kogo Konkretny przypadek i konsekwencja

dotyczyt problem? Co byto skutkiem?

10-16 min Jak rozwigzujecie to dzis? Co dziata, a Obecna alternatywa i warunki
co nie? Jakie sg ograniczenia?

16-21 min Kto podejmie decyzje? Jakich danych Proces decyzyjny i dostep
mozna uzyc? Jaki termin ma znaczenie?

21-25 min Podsumuj, sprawdz rozumienie i ustal Zakwalifikowac, uzupetnic lub
nastepny krok zakonczyc¢

Pytania do wyboru

Co kosztuje opdznienie: czas, utracone zlecenie, dodatkowg prace czy ryzyko relacji? Skad
wiadomo, ze problem sie powtarza? Co zmienitoby sie, gdyby go rozwigzano? Jakg decyzje trzeba
podjac po analizie? Jakie dane przeczg pierwszemu wyjasnieniu? Kto moze miec inng

perspektywe?

Nie zadawaj wszystkich pytan mechanicznie. Pogtebiaj to, co moze zmienic decyzje. Jezeli klient
nie zna kosztu, zapisz brak i sposob oszacowania. Nie dopowiadaj duzej straty, aby uzasadnic
zakup.



Podsumowanie konsultanta

Warunek szansy sprzedazy

Ustyszatem, ze opoznienie pojawia sie przy uzgadnianiu zakresu i powoduje ponowne planowanie
pracy. Nie wiemy jeszcze, czy ograniczeniem jest decyzja, czy dostepnosc specijalisty. Chcecie
Panstwo wybrac¢ miedzy zmiang procesu a zwiekszeniem zespotu. Proponuje sprawdzic kilka
zamknietych zlecen i dopiero wtedy okresli¢ zakres przegladu. Czy to trafnie opisuje potrzebg?

Potwierdzono problem, potencjalne dopasowanie, osobe lub proces decyzji, mozliwosc

uzgodnienia danych i konkretny nastepny krok. Sam sympatyczny przebieg rozmowy nie

wystarcza. Brak budzetu moze wymagac doprecyzowania sposobu finansowania, lecz nie nalezy

ukrywac go w prognozie.
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Obiekcje i gatezie odpowiedzi

Odpowiedz ma wyjasnic ograniczenie, nie wygrac spor.

Biblioteka odpowiedzi modelowych

Sytuacja

~-Mamy juz doradce”

,Prosze wystac ofertg”

~Jaka jest gwarancja oszczednosci?”

Odpowiedz

To moze wystarczac¢. Sprawdzmy, czy
zakres jest juz pokryty i czy cokolwiek
pozostato nierozstrzygniete.

Przeslemy opis ustugi. Do konkretnej
ceny i zakresu potrzebujemy jeszcze
wiedziec, jakg decyzje ma wesprzec

analiza.

Mozemy uzgodnic zakres pracy i jakosc
analizy. Efekt zalezy takze od danych,
decyzji i wdrozenia; nie gwarantujemy

kwoty oszczednosci.

Decyzja nastepna

Jesli potrzeba jest obstuzona,
zakonczyc¢

Krotka kwalifikacja albo jawnie
orientacyjny opis

Sprawdzi¢ zgodnosc¢ oczekiwan



Sytuacja

»Zadrogo”

,Nie mamy czasu na dane”

»Potrzebujemy tego jutro”

sPartner powiedziat, ze wynik bedzie
pozytywny”

,Nie chce kolejnych wiadomosci”

Odpowiedz

Z czym porownujemy cene i ktory
element zakresu ma mniejszg wartosc?
Mozemy ocenic¢ mniejszy, spojny zakres.

Bez minimalnej podstawy wniosek bytby
staby. Ustalmy najmniejszy dostepny
zestaw albo odroczmy prace.

Najpierw sprawdzimy, co da sie rzetelnie
wykonac. Krotszy termin moze
oznaczac mniejszy zakres i wiekszg
niepewnosc.

Partner nie ustala wyniku analizy.
Wyjasnimy rozbieznosc przed dalszym
krokiem.

Rozumiem. Zakonczymy kontakt w tym
temacie.

Gdy nie znasz odpowiedzi

Decyzja nastepna

Nie stosowac rabatu bez kosztu i zgody

Nie sprzedawac pozornej diagnozy

Akceptacja realizacji przed obietnicg

Wstrzymac proces i skorygowac
obietnice

Przerwac sekwencje i zastosowac
wytgczenie

Powiedz, czego nie wiesz, kto moze to sprawdzic i kiedy wrocisz. Nie improwizuj wyktadni prawa,

wtasciwosci produktu ani warunkow umowy. Jesli odpowiedz moze zmienic zakres lub ryzyko,

zapisz jg w rejestrze decyzji i zaktualizuj materiat dla partnerow.
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Brief i przekazanie do konsultanta

Dobry rekord pozwala wykonac nastepny krok bez ponownego zbierania tych samych

informaciji.

Wypexniony przyktad -
Pole

Zrédto

fikcyjny rekord K-014

Tresc

Partner P-04, model ekspercki



Pole

Sytuacja

Potrzeba
Rola klienta

Kontakt

Zakres przekazanych informaciji
Nastepny krok

Wtasciciel i data

Niewiadome

Status

Notatka przekazania

SLAieskalacja

Tresc

Firma ustugowa: ponowne planowanie zlecen po zmianie
zakresu

Wybrac miedzy zmiang procesu a zwiekszeniem zespotu

Lider operacyjny; decyzje budzetowg podejmuje zarzad

Przedstawienie uzgodnione; kanat i dane przechowywane w
uprawnionym rejestrze

Opis sytuacji i cel rozmowy; bez dokumentow poufnych

Konsultant potwierdza termin rozmowy diagnostycznej

Konsultant C-02, do pigtego dnia roboczego po przyjeciu

Skala opoznien, dostep do historii zlecen i budzet

Przyjety; nie jest jeszcze szansg sprzedazy

Przekazuje K-014. Partner uzgodnit przedstawienie w sprawie powtarzajgcych sie zmian
harmonogramu. Klient chce wybrac sposob poprawy; nie ma jeszcze uzgodnionego zakresu ani
ceny. Prosze potwierdzic¢ przejecie i termin nastepnego kroku. Partnerowi wroci informacija o
przyjeciu i ogolnym dopasowaniu, bez szczegotow analizy klienta.

Dwa dni robocze na potwierdzenie kompletnosci; pie¢ na uzgodnienie nastepnego kroku. Sg to

modelowe standardy programu. Klient moze swiadomie wybrac pozniejszy termin. Brak odpowiedzi

konsultanta eskaluje sie do kierownika programu, ktory zapewnia zastepstwo lub informuje o

opoznieniu. Nie zmieniamy daty przyjecia, aby ukry¢ przekroczenie.

Ochrona przypisania

W przyktadzie obowigzuje 90 dni od przyjecia, przy udokumentowanej pracy. Duplikat,

wczesniejsza relacja lub niezalezne zrédto sg rozstrzygane na podstawie historii. Opiekun nie

obiecuje prowizji przed potwierdzeniem warunkow. Rozliczenie modelowe to 8% otrzymane;j



zaptaty netto za pierwszy zakres, bez automatycznej prowizji od odnowienia.
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Karta konkretnej kampanii

Jedna kampania odpowiada na jedng hipoteze.

Przyktad kampanii A-02 -

Pole

Odbiorca

SWVETSE]

Hipoteza

Materiat

Kanat

Dziatanie odbiorcy

Whtasciciel

Limit

Miary

Warunek zatrzymania

21 dni

Wypeiniony brief

Istniejgce relacje partnera z osobami odpowiedzialnymi za
realizacje ustug

Wzrost liczby zlecen i powtarzajgce sig opoznienia
przekazania

Konkretna rozmowa o punkcie przekazania bedzie trafniejsza
niz ogolna oferta usprawnienia firmy

Opis zakresu, przyktad mapy procesu, lista danych
potrzebnych do rozmowy

Uzgodnione przedstawienie przez partnera; brak
automatycznego importu bazy

Decyzja, czy chce 25-minutowej rozmowy

Opiekun rynku A; konsultant i rezerwa terminu wskazane
przed startem

Naktad opiekuna 12 godzin i partnera 4 godziny jako zatozenie
do pomiaru

Trafnosc przyjecia, odbyte rozmowy, koszt pracy i powody
odmowy

Btedna obietnica, niedopuszczalny kontakt, brak realizacji
albo przekroczenie limitu bez decyzji



Pole Wypetniony brief

Przeglad Dzien 21: jakosc i wykonanie; pozniej osobno dojrzate wyniki
sprzedazy

Wariant z wydarzeniem

Partner moze zorganizowac mate spotkanie problemowe dla zainteresowanych osob. Zaproszenie
opisuje problem, zakres rozmowy i odbiorce. Po wydarzeniu konsultacja jest odrebnym,

dobrowolnym krokiem. Udziat nie oznacza automatycznego przyjecia do sekwencji sprzedazowej.

Przyktadowy opis spotkania

Gdzie zatrzymuje sie zlecenie miedzy sprzedazg a realizacjg? Podczas spotkania przejdziemy
modelowy przypadek opoznienia, pokazemy roznice miedzy brakiem mocy a niejasnym zakresem i
omowimy dane potrzebne do wyboru dziatania. Spotkanie jest przeznaczone dla osob
odpowiedzialnych za proces realizacji ustug.

Adaptacja jezykowairynkowa

Zachowujemy problem, granice ustugi i dziatanie oczekiwane od odbiorcy. Zmieniamy przyktady
oraz stownictwo na podstawie lokalnego kontekstu. Tekst sprawdza osoba kompetentna jezykowo
i merytorycznie. Automatyczne ttumaczenie nie potwierdza lokalnego dopasowania ani mozliwosci

obstugi klienta w danym jezyku.
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Od oferty do odbioru i dalszej relacji

Podpis, zaptata i wykonanie sg osobnymi zdarzeniami z osobnymi dowodami.

Proces po przekazaniu kontaktu

= =To)

Zakres

Oferta

Negocjacje

Wygrana

Zaptata poczatkowa

Realizacja

QOdbiér

Rozliczenie koncowe

Dowod przejscia

Potwierdzona potrzeba,
dane, rezultatikryteria
odbioru

Wewnetrznie przyjeta cena,
termin i dostegpnosc

Znane roznice oczekiwan
oraz osoba podejmujgca
decyzje

Podpisy obu stron i
uzgodnione rozliczenie

Potwierdzony wptyw wedtug
umowy; modelowo 50%

Przekazany zakres, dane,
osoby i harmonogram

Sprawdzenie kryteriow,
ograniczen i uwag klienta

Odbidr i wptyw pozostatej
czesci; modelowo 50%

Odpowiedzialny i
nastepny krok

Konsultant uzgadnia zakres
z realizacjg

Kierownik sprzedazy
zatwierdza; konsultant
omawia oferte z klientem

Konsultant zapisuje zmiang i
jej koszt

Sprzedaz przekazuje umowe
finansom i realizacji

Finanse potwierdzajg
warunek startu i naliczenie
prowizji od wptywu

Lider realizacji prowadzi
prace oraz kontrole zmian

Osoba kontroli jakosci i
opiekun klienta koordynujg
odbior

Finanse uzgadniajg
naleznosc, wptyw, zwrot i
prowizje

Odmowa, opdéznienie lub
wyjatek

Brak danych: mniejszy zakres
albo uzupetnienie, bez
pozornej diagnozy

Brak mocy: nowy termin
przed wysytka oferty

Rabat lub nowa
odpowiedzialnosc¢ poza
limitem wraca do
zatwierdzenia

Ustna deklaracja nie zmienia
statusu na wygrang

Brak zaptaty: wyjasnienie i
dziatanie zgodne z umowsg;
brak fikcyjnego wptywu

Nowe oczekiwanie: jawna
zmiana zakresu, kosztu i
terminu

Zastrzezenie: rejestr
poprawki, odpowiedzialny i
termin; nie zamykac
automatycznie

Opodznienie: proces
naleznosci; status zaptaty
osobno od jakosci



Etap Dowod przejscia Odpowiedzialny i Odmowa, opdznienie lub

nastepny krok wyjatek
Dalsza potrzeba Nowe uzasadnienie Opiekun klienta uzgadnia Brak potrzeby: zakonczenie
przegladu lub rozszerzenia rozmowe i nowg decyzje relacji projektowej bez

wymuszonego odnowienia

Przegrana lub odroczenie Decyzja klienta albo jawny Konsultant zapisuje Powrot tylko wedtug
brak rozstrzygnigcia przyczyng; opiekun uzgodnienia lub nowej,
informuje partneraw sprawdzonej podstawy
dozwolonym zakresie kontaktu

Przyjety partner P-07

Ekspert wspotpracuje z firmami majgcymi powtarzalne procesy ustugowe. Potrafi wskazac
sytuacje potrzeby, prawidtowo opisuje granice ustugi, ma osobe prowadzgcg i uzgodniony sposob
przedstawienia. Sprawdzono warunki wynagrodzenia i konfliktow. Decyzja: przyjgc do
ograniczonego cyklu 21 dni. Dowod aktywacji pojawi sie dopiero po wykonaniu pierwszego

przedstawienia i informacji zwrotne;.

Odrzucony przypadek K-022

Kontakt oczekuje dokumentu gwarantujgcego okreslony rezultat bez udostepnienia danychii
rozmowy z zespotem. Konsultant wyjasnit rzeczywisty zakres, lecz oczekiwanie nie ulegto zmianie.
Decyzja: odrzucic z powodu niedopasowania, zamkngc¢ sekwencje i przekazac partnerowi ogolng
przyczyne. Nie tworzymy oferty tylko po to, aby zwigkszyc liczbe szans.

Przyktad zamknieciaK-014

Po rozmowie uzgodniono ograniczony przeglad i kryteria odbioru. Klient podpisat modelowg
umowe 40 tys. zt netto i wptacit 20 tys. zt. Prowizja od tego wptywu wynosi 1,6 tys. zt. Po
wykonaniu, kontroli jakosci, odbiorze i wptywie drugich 20 tys. zt tgczna prowizja osigga 3,2 tys. zt.
Jesli druga czesc nie wptynie, prowizja od niej nie jest wyptacana. Kolejny projekt wymaga nowej
potrzeby, zakresu i uzgodnienia warunkow; nie jest automatycznym odnowieniem.
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Dzienny i tygodniowy rytm pracy

Najpierw zobowigzania wobec ludzi, potem nowa aktywnosc.

Dzien opiekuna

Moment

Poczagtek

Przed rozmowg

Po rozmowie

Blok rozwoju

Koniec

Rytm zespozu

Kiedy

Poniedziatek - 30 min

Sroda- 20 min

Pigtek - 30 min

Miesigc - 60 min

Dziatanie

Sprawdz zalegte odpowiedzi, SLA i
wytgczenia z kontaktu

Sprawdz kontekst, poprzednie
ustalenia, cel i granice

Zapisz decyzje, dowod, nastepny krok i
date

Jedna aktywacja lub kwalifikacja
partnera

Sprawdz przekazania i ryzyka na
nastepny dzien

Temat

Najblizsze rozmowy, stare etapy,
dostepna realizacja

Jakosc przedstawien i jedna rozmowa
do omowienia

Wykonanie, koszty i wnioski z kohort

Ekonomia, wptywy, jakosc, rynkii
finansowanie

Dowdd zakonczenia

Zaden kontakt wymagajacy reakcji nie
jest bez wtasciciela

Krotka agenda i prawdziwy powod
kontaktu

Rekord pozwala innej osobie
kontynuowac

Wykonany uzgodniony krok, nie tylko
wystana wiadomosc¢

Brak osieroconych zadan

Rezultat

Priorytety i decyzje o blokadach

Korekta definicji lub skryptu

Jedna zmiana kolejnego cyklu

Kontynuowac, zmienic lub zatrzymac z
uzasadnieniem



Spotkania nie zastepujg danych. Uczestnicy widzg rejestr wczesniej, a czas wspolny stuzy

rozstrzygnieciu. Jesli metryka zmienita definicje, pokazujemy ten fakt i nie porownujemy jej bez

korekty z poprzednim okresem. Nie karzemy za zapis ,nie wiemy’, bo ukryta niewiadoma psuje

prognoze.
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Pomiar i porownanie kohort

Wskaznik powinien wskazywac, co zmienic.

Stownik operacyjny

Miara

Trafnos¢ przyjecia

Odbycie rozmowy

Kwalifikacja

Wygrane

Koszt przyjetego kontaktu

Wktad z umowy

Cyk

Jakos¢ przekazania

Wzor

Przyjete / zgtoszone

Odbyte / umowione

Szanse / odbyte

Umowy / oferty

Koszt kampanii / przyjete

Przychod - koszt realizacji - prowizja

ekonomiczna

Dni od przyjecia do umowy

Kompletne przy pierwszym przekazaniu
/ wszystkie

Interpretacja i ograniczenie

Spadek sugeruje problem kwalifikaciji;

nie dowodzi niskiej jakosci wszystkich
partnerow

Sprawdza takze dobor terminu i
potwierdzenia

Niska wartos¢ moze wynikac z
segmentu albo niejasnej ustugi

Tylko dla ofert z rozstrzygnigciemi
jawng zasadg obserwaciji

Obejmuje prace; nie zastepuje kosztu
umowy

Nie jest zyskiem netto firmy

Raportuj medianeg i zakres; pokaz takze
nierozstrzygniete sprawy

Nie premiuj nadmiaru danych zbednych
docelu



Przyktad odczytania matej kohorty

W fikcyjnej kohorcie jest 20 zgtoszen, 15 przyjetych i 6 odbytych rozmow. Z trzech potwierdzonych
szans powstaty dwie oferty, jedna zakonczona umowg, druga nadal otwarta. Mozna powiedziec:
75% zgtoszen przyjeto; wykonano szesc rozmoéw; jedna umowa jest potwierdzona. Nie mozna

jeszcze uznac 50% wygranych ofert za stabilng konwersje programu.

Jesli druga oferta jest otwarta od tygodnia, ma inny status niz oferta nierozstrzygnieta od trzech
miesiecy. Rejestr pokazuje daty i przyczyny, a nie tylko kolor. Kontakty odroczone nie sg

automatycznie przegrane, ale nie powinny sztucznie zwigkszac aktywnego lejka.

Test dwoch komunikatow

Porownujemy ten sam segment, podobny moment potrzeby i ten sam zakres ustugi. Jeden wariant
zaczyna od opoznienia, drugi od kosztu ponownego planowania. Losowy lub jawnie opisany
przydziat ogranicza wybieranie tatwiejszych relacji do ulubionego wariantu. Przy matej probie
wynik pozostaje wskazowka jakosciowa; nie ogtaszamy statystycznej przewagi.

Nie zmieniamy jednoczesnie odbiorcow, kanatu, ceny i tekstu, jesli chcemy rozpoznac wptyw
komunikatu. Oprocz odpowiedzi analizujemy trafnosc potrzeb i reakcje negatywne. Wiecej
odpowiedzi moze oznaczac wieksze niezrozumienie, a nie lepszg kampanie.
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Pierwszy dzien, 90 dnii bramy uruchomienia

Praca zaczyna sie od gotowosci do obstugi odpowiedzi.

Pierwszy dzier nowej osoby

Przeczytaj opis ustugi i przejdz modelowy przypadek klienta. Wyjasnij wtasnymi stowami, co klient
dostaje i czego nie obiecujemy. Sprawdz definicje etapow, zasady danych i wytgczen. Wypetnij
fikcyjny rekord, przeprowadz ¢wiczenie przedstawienia i przekaz je konsultantowi. Dopiero po

sprawdzeniu tych czynnosci pracuj na rzeczywistych relacjach.



Brama uruchomienia konkretnej kampanii

Warunek

Prawdziwy zakres

Wtasciwy kontakt

Dane

Realizacja

Pomiar

Tres¢

Zatrzymanie

Ocena30/60/90

Jak sprawdzié

Opis rezultatu i wytgczen zgodny z
ustugg

Ustalony kanat, kontekst, obowigzkii
rezygnacja

Minimalny zakres i uprawniony dostep

Konsultant, terminy i pojemnosc
odpowiedzi

ID kampanii, etapow, dat i kosztow

Sprawdzona merytorycznie i jezykowo

Wtasciciel decyzji i warunki stop

Co blokuje start

Gwarancje lub nieistniejgca funkcja

Brak rozstrzygniecia sposobu kontaktu

Import catej bazy bez ustalonego celu

Brak osoby do przejecia przedstawien

Brak sposobu odroznienia kohort

Fikcyjne polecenie, dane klienta lub
obietnica

Sekwencja bez mozliwosci przerwania

Po 30 dniach oceniamy wykonanie aktywacji i jakos¢ pierwszych przedstawien. Po 60 dniach

porownujemy powtarzalne cykle, koszty i trafnosc potrzeb. Po 90 dniach sprawdzamy zamkniete

zlecenia, godziny, wptywy i to, czego nadal nie wiemy. Mata liczba umoéw moze uzasadniac

ograniczony dalszy test, lecz wymaga osobnej decyzji o budzecie.

W modelu budzet 90 dni wynosi 60 tys. zt. Przy dwoch petnych umowach po 40 tys. zt, koszcie

realizacji 16 tys. zt i rezerwie prowizji 3,2 tys. zt na umowe wktad wynosi 41,6 tys. zt. Roznica 18,4

tys. zt wymaga finansowania; opoznienia zaptat moga zwigkszyc¢ przejsciowg luke. To ten sam

model co w strategii.
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Btedy, zatrzymanie i powrot do pracy

Szybkie zatrzymanie chroni relacje, jesli prowadzi do naprawy.

Przyktady reakcji

Zdarzenie

Btedna obietnica partnera

Dane trafity do niewtasciwej osoby
Brak odpowiedzi centrum
Przekroczony budzet

Brak jakos$ci mimo aktywnosci

Zamknigcie kampanii

Natychmiast

Wstrzymaj dalsze uzycie tekstui
wyjasnij rozbieznosc

Ogranicz dostep i uruchom wtasciwa
procedure incydentu

Zapewnij zastepstwo i poinformuj o
rzeczywistym terminie

Wstrzymaj nowe uznaniowe dziatania

Zatrzymaj zwigkszanie wolumenu

Przed wznowieniem

Poprawny opis, ponowne ¢wiczenie i
ocena skutku dla klienta

Ustal zakres, obowigzki i potwierdzong
naprawe

Usun przyczyne oraz sprawdz
pozostate zalegte kontakty

Decyzja o zmianie zakresu lub
dodatkowym limicie

Nowa hipoteza, mniejszy testi
kryterium oceny

Zapis obejmuje cel, odbiorcow, wykonane dziatania, koszty, liczbe dojrzatych i otwartych spraw,

powody odmowy oraz decyzje. Otwarte zobowigzania otrzymujg wtasciciela. Wycofane

zainteresowanie jest respektowane rowniez w kolejnej kampanii. Archiwum zachowuje tylko dane

potrzebne i zgodne z ustalonymi zasadami.

Wznowienie wymaga dowodu usunigcia przyczyny. Samo zmienienie tytutu kampanii lub partnera

nie rozwigzuje btednego zakresu, braku realizacji czy problemu z kontaktem.
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Arkusz pracy do wtasnej kopii

Zapisz pytania i wtasne zatozenia, zanim przeniesiesz przyktad do rzeczywistej

kampanii.

Pola ponizej stuzg prywatnej pracy w tej karcie przegladarki. Wpisy nie sg wysytane ani
automatycznie zapisywane. Pobierz tekst przed zamknieciem strony. Nie wpisuj danych
osobowych klientow do publicznie udostepnianej kopii.

Jaki konkretny problemi decyzje klienta obstuguje kampania?

Jaki partner widzi te sytuacje i dlaczego?

Jaki sposob kontaktu jest uzgodniony i sprawdzony?

Kto przejmuje odpowiedzi oraz w jakim terminie?



Jakie dane i dowody wymagane sg przy przekazaniu?

Jaki jest limit czasu, kosztu i warunek zatrzymania?

Co porownamy po 21 dniach, a co dopiero po dojrzeniu kohorty?

Stownik podrecznika

Kontakt przyjety: przedstawienie spetniajgce minimum danych i dopasowania. Szansa:
potwierdzona potrzeba oraz proces decyzji. Kohorta: grupa przyjeta w okreslonym czasie.
Aktywacja partnera: wykonany pierwszy cykl, nie tylko umowa. SLA: uzgodniony czas reakcji.
Wktad: przychdd pomniejszony o wskazane koszty bezposrednie i prowizje, przed pozostatymi

kosztami.

Rezultat dobrego uzycia

Zespot potrafi wykonac nastepny krok, partner rozumie swojg role, klient wie, na co sie umawia, a
kierownik moze ocenic¢ ekonomie i jakosc. Same szablony wiadomosci nie tworzg jeszcze

dziatajgcego programu.




