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rozdziatow minut czytania do zabrania

Spoéjnos¢ decyzji i wykonania - ilustracja koncepcyjna

Petne opracowanie demonstracyjne na podstawie zanonimizowanej struktury pracy projektowej. Branze, skale, rynki,
chronologie 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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Wybor strategiczny

Uruchomic kontrolowany kanat partnerski dla jednej ustugi i jednego typu potrzeby.

Modelowy dostawca specjalistycznych ustug B2B chce rozwijac sprzedaz poza osobistg siecig

zatozyciela. Partnerzy majg pomagac rozpoznac potrzebe i otworzyc¢ wtasciwg rozmowe. Centrum

odpowiada za kwalifikacje, zakres, cene, umowe, realizacje i kontrole jakosci. Partner nie przejmuje

tych decyzji przez sam fakt polecenia klienta.

Przedmiotem przyktadu jest przeglad i uporzgdkowanie procesu operacyjnego klienta. Rezultat

obejmuje analize, zalecenia i plan wdrozenia. Nie jest certyfikacjg ani deklaracjg spetnienia

wymogow prawnych. Zmieniono sektor, rynki, ceny, skale, chronologig i strukture programu,

zachowujgc logike pracy strategicznej oraz operacyjne;.

W pierwszych 90 dniach uruchamiamy dwa modelowe rynki A i B. Rynek C pozostaje kandydatem.

Docelowa ilustracja na petne 12 miesiecy to 18 umow, ale nie traktujemy jej jako prognozy: wymaga

120 przyjetych kontaktow, okreslonych konwersiji oraz 1440 godzin realizaciji.

Decyzje i swiadome rezygnacije

Wybor

Jedna ustuga bazowa

Dwa rynki pilotazowe

Partner otwierarozmowe

Centrum kontroluje jakos$¢

Prowizja od otrzymanej zaptaty

Uzasadnienie

Umozliwia poréwnanie kosztu, zakresui
konwers;ji

Pozwalajg porownac sposob pozyskania
bez nadmiernego rozproszenia

Wykorzystuje zaufanie i rozpoznanie
potrzeby

Chroni spojnosc ustugi i niezaleznosc
oceny

kagczy rozliczenie z rzeczywistym
wptywem

Czego na razie nie robimy

Nie tworzymy osobnej oferty dla
kazdego partnera

Nie otwieramy trzeciego rynku bez
zdolnosci wykonania

Nie sktada zobowigzan w imieniu
dostawcy

Sprzedaz nie zatwierdza sama jakosci

swojej realizacji

Nie wyptacamy prowizji od samej
wartosci oferty



Celiwarunek

Sprawdzic, czy partnerzy potrafig regularnie przekazywac trafne potrzeby, a firma potrafi
zyskownie je obstuzyc. Liczba podpisanych umow partnerskich jest miarg posrednia, nie dowodem
dziatajgcego kanatu.
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Architektura programu

Lokalne relacje, wspolny proces i jawne granice odpowiedzialnosci.

Partner Opiekun programu Konsultant

Rozpoznaje sytuacje i uzgadnia Sprawdza dane i przydziela Weryfikuje potrzebg oraz proponuje zakres
przedstawienie odpowiedzialnos¢

Realizacja i jakosc¢ Relacja

Wykonuije i niezaleznie sprawdza wynik Odbior, zaptata, dalsza potrzebai

informacja zwrotna

Petla programu. Powrét informacji do partnera stuzy poprawie jakosci kolejnych polecen.

Szes¢ warstw dziatania

Warstwa Rezultat Wtasciciel decyzji Granica

Sponsor Cel, budzet, warunki Wtasciciel firmy Nie steruje kazdg rozmowg
dalszego finansowania

Biuro programu Jedna definicja danych, rytm Kierownik programu Nie akceptuje wyjgtku poza
pracy i aktualna prognoza wiasnym limitem
Rynek Rozpoznane segmenty i Opiekun rynku Nie ustala niestandardowej

wtasciwi partnerzy ceny



Warstwa Rezultat Wtasciciel decyzji Granica

Sprzedaz Potwierdzona potrzeba, Kierownik sprzedazy Nie obiecuje wyniku przed
zakres i umowa diagnozg

Realizacja Uzgodniony rezultat oraz Lider realizaciji Ma prawo odmowic
kontrola jakosci niewykonalnego terminu

Rozwadj relacji Odbidr, odnowienie i Opiekun klienta Nie traktuje braku reklamacji
uzyteczna informacja jako dowodu sukcesu
zwrotna

Jedna osoba moze petnic¢ wiecej niz jedng role, jesli skala tego wymaga. Trzeba wtedy ujawnic
konflikt i zapewni¢ dodatkowg kontrole tam, gdzie osoba ocenia wtasng prace. Kazda decyzja ma
jednego wtasciciela odpowiedzialnosci. Konsultacja z kilkoma osobami nie oznacza rozmyte;j
odpowiedzialnosci.

Program dziata jako zamknieta petla: partner dowiaduje sie, czy przedstawienie byto trafne i
dlaczego. Informacja zwrotna obejmuje tylko dane potrzebne do wspotpracy. Nie daje partnerowi

automatycznego dostepu do catego raportu klienta ani jego dokumentow.
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Klient, potrzeba i propozycja wartosci
Dopasowanie rozpoznajemy po sytuacji decyzyjnej, nie samym rozmiarze firmy.

Modelowy profil klienta

Wymiazr Dobre dopasowanie Sygnat odrzucenia lub odroczenia

Problem Powtarzajgce sie opoznienia lub Ogolna ciekawosc¢ bez konkretnej
niejasna odpowiedzialnosc procesu potrzeby

Decyzja Osoba odpowiedzialna chce wybrac Brak wtasciciela decyzji i dostepu do
Sposob poprawy zespotu

Dane Mozna uzgodnic dostep do Oczekiwanie wniosku bez danych

dokumentow i przyktadow



Wymiar Dobre dopasowanie Sygnal odrzucenia lub odroczenia

Zakres Ograniczony proces mozliwy do Nieograniczona transformacja w cenie
zbadania i opisania jednego przegladu

Termin Znany powod dziatania i realistyczny Termin uniemozliwiajgcy rzetelne
czas wykonanie

Oczekiwanie Diagnoza, zalecenia i plan decyzji Zadanie gwarancji oszczednosci lub

formalnej certyfikaciji

Obietnica ustugi

Klient otrzymuje uporzgdkowany obraz wybranego procesu, zrodta problemow, warianty dziatania,
ich konsekwencje i plan wdrozenia. Zakres zrodet, ograniczenia i nierozstrzygniete kwestie sg
widoczne. Wartosc polega na poprawie podstawy decyzji; wynik biznesowy zalezy takze od

wdrozenia i warunkow poza projektem.

Dowod potrzebny przed ofertg

Podczas rozmowy konsultant identyfikuje konkretne zdarzenie, koszt lub konsekwencje problemu,
osobe decydujgcg, dostep do danych i oczekiwany termin. Jesli nie ma potwierdzonej potrzeby,
kontakt nie przechodzi do szansy sprzedazy. Moze pozostac relacjg do pozniejszego kontaktu,
jesli odbiorca tego oczekuje.

Co testujemy u odbiorcow

Hipoteza brzmi: partner znajgcy kontekst klienta moze lepiej rozpozna¢ moment potrzeby niz
0golna kampania. Sprawdzimy to przez jakosc przyjetych kontaktow, koszt kwalifikacji oraz
porownanie podobnych kohort. Nie uznajemy tego za dowiedziong przewage programu przed
testem.
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Wybor rynkow i kolejnosc wejscia
Rynek oznacza odrebny eksperyment ze swoim kosztem i zdolnoscig obstugi.

Modelowa mapa A/B/C

Rynek Hipoteza dostepu Warunki startu Pierwszy test
A Istniejgce relacje eksperckie Dostepny konsultant, Dwie aktywacje partnerow i
materiaty i potwierdzony dziesiec przedstawien

proces kontaktu

B Organizacje skupiajgce Lokalny opiekun, wtasciwa Spotkanie problemowe z
docelowych klientow wersja jezykowa, gotowosc dobrowolng rozmowa po
realizacji wydarzeniu
C Nowy ekosystem bez historii Dowdd popytu, osoba Najpierw rozmowy
wspotpracy odpowiedzialna i dodatkowa badawcze; brak kampanii
przepustowosc sprzedazowej w pilotazu

Nie przenosimy konwersji z A do B bez sprawdzenia. Roznice w zaufaniu do partnera, dtugosci
decyzji i oczekiwanym zakresie mogg catkowicie zmieni¢ ekonomie. Dla kazdego rynku prowadzimy
osobny budzet, kohorte kontaktow i rejestr powodow odmowy. Wspolne sg definicje i kontrola
jakosci.

Przed kontaktem opiekun potwierdza dopuszczalny kanat, wtasciwe informacje dla odbiorcy,
sposob wycofania zainteresowania i zasady przekazania danych. Ta publikacja nie rozstrzyga
prawa wtasciwego dla konkretnego rynku. Sam publiczny adres lub obecnosc firmy w katalogu nie

stanowi tu zgody na wysytke.

Brama trzeciego rynku

Rynek C mozna uruchomic dopiero, gdy co najmniej jeden pilotaz wykazuje trafne potrzeby,
zamkniete zlecenia z kontrolg jakosci i ekonomie mieszczacg sie w zaakceptowanym budzecie.
Potrzebna jest takze wolna moc realizacji oraz aktualna ocena sposobu kontaktu. Nie zastepujemy
tych warunkow srednig oceng punktowa.
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Modele partnerow i granice roli

Partnerzy mogg tworzy¢ wartosc¢ w rozny sposob; nie wszyscy powinni otrzymywac te

samag umowe.

Trzy modele wspdipracy

Model

Ekspert polecajgcy

Organizacja srodowiskowa

Partner wdrozeniowy

Kwalifikacja

Wktad

Rozpoznanie potrzeby i
uzgodnione przedstawienie

Dostegp do wiedzy,

wydarzenia i edukacji

Praca przy realizacji
odrebnego zakresu

Rozliczenie w
przyktadzie

Modelowo 8% otrzymanej
zaptaty netto z pierwszego
zakresu

Brak automatycznej prowizji;
osobne uzgodnienie
rzeczywistych dziatan

Wynagrodzenie za
uzgodniong prace, nie ukryta
prowizja

Zakaz lub ograniczenie

Brak prawa do obiecywania
wyniku i negocjowania
wyjgtkow

Brak domniemania
rekomendacji lub
udostepnienia bazy
cztonkow

Konflikt interesow wymaga
ujawnienia i kontroli jakosci

Sprawdzamy dopasowanie portfela relacji, rozumienie ustugi, reputacje, dostepnosc osoby

prowadzgcej, gotowosc do aktywacji oraz mozliwe konflikty. Liczba kontaktow deklarowana przez

partnera nie jest dowodem dostepu do potrzeby. Weryfikacja opiera sie na konkretnym planie

pierwszych dziatan.

Warunki bezwzgledne obejmujg akceptacije granic roli, brak nieujawnionego konfliktu, poprawny

Sposob przekazywania danych i mozliwosc rzetelnego reprezentowania ustugi. Naruszenie

ktoregokolwiek z nich zatrzymuje aktywacje niezaleznie od potencjatu sprzedazy.



Motywacja ekonomiczna i nieekonomiczna

Partner moze cenic lepszg obstuge wtasnego klienta, dostep do wiedzy lub uzupetnienie
kompetenciji. Prowizja nie powinna sktania¢ do przedstawiania osoby bez potrzeby. W zawodach
lub relacjach z ograniczeniami wynagrodzen wymagane jest osobne sprawdzenie

dopuszczalnosci; model nie przesgdza takiego uprawnienia.

Ochrona zaufania

Klient powinien rozumiec role partnera i ewentualne wynagrodzenie tam, gdzie jest to wymagane
lub istotne dla decyzji. Nie sugerujemy niezaleznosci rekomendaciji, jesli istnieje bodziec
finansowy. Partner nie otrzymuje informacji o wrazliwych ustaleniach projektu tylko dlatego, ze
pozyskat kontakt.
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Ekonomika jednej umowy i programu
Oddzielamy marze ekonomiczng od momentu zaptaty.

Roczna ilustracja ekonomiczna zaktada wykonanie i odbior wszystkich 18 zakresow oraz naleznosc
petnej ceny; samo podpisanie umow nie 0znacza osiggniecia tego wyniku. Terminy otrzymania
zaptaty analizujemy osobno. Model bazowy zaktada jedng umowe o wartosci 40 tys. zt netto, 16
tys. zt kosztu bezposredniego oraz rezerwe na prowizje 8% wartosci objetej programem. Daje to
20,8 tys. zt wktadu po tych kosztach, czyli 52% przychodu. Koszt programu wynosi 240 tys. zt na
rok. Pozostate koszty centrali, podatki, finansowanie i naktady inwestycyjne nie sg ujete; wynik
programu nie jest zyskiem netto firmy.

Model ekonomiczny - tys. zi

Pozycja Jedna umowa 18 umoéw
Przychdd kontraktowy 40 720
Koszt bezposredni 16 288
Prowizja ekonomiczna przy petnej 3,2 57,6

zaptacie



Pozycja

Wktad po realizacji i prowizji

Koszt staty programu

Jedna umowa

20,8

Wynik programu przed pozostatymi =

kosztami

Prog pokrycia kosztu programu to 240 / 20,8 = 11,54 umowy, a wiec minimum 12 petnych umow przy

niezmienionym miksie i kosztach. To prog ekonomiczny, nie gwarancja ptynnosci. Koszt staty moze

wystgpic wczesniej, a czesc zaptat pozniej.

Wrazliwos$¢ przy 18 umowach -

Zmiana wzgledem bazy

Baza: cena 40, koszt 16,
prowizja 8%

Cenanizszao10%: 36

Koszt bezposredni wyzszy o
25%: 20

Obie zmiany jednoczesnie

Zasady prowizji w tym przyktadzie

tys. zi

Wktad z umowy

20,8

17,12

16,8

13,12

Wynik programu

134,4

68,16

62,4

-3,84

Interpretacija

Punkt odniesienia

Rabat obniza wktad o 3,68 na
umowe

Poprawki i przecigzenie
moga skonsumowac efekt
skali

Przy tej kombinacji 18 umow
nie pokrywa kosztu
programu

Prowizja nalicza sie od zaptaconego przychodu netto przypisanego do przyjetego przedstawienia.

VAT, zwroty i nieoptacona czesc¢ nie tworzg podstawy wyptaty. Przy czesciowej zaptacie naliczenie

jest proporcjonalne. W przyktadzie nie ma automatycznej prowizji od odnowienia ani kolejnych

podmiotow klienta.

Warunki sg fikcyjng konwencjg obliczeniowsg, nie ofertg programu partnerskiego. Rzeczywista

wspotpraca wymaga ustalenia zakresu wynagrodzenia, rozliczen, konfliktow, prawa wtasciwego i

odpowiedzialnosci w umowie.



Przelicz wtasne zatozenia

Baza: 18 petnych wykonanych i odebranych zakresow x 40 tys. zt. Wktad po realizacji i prowizji:
374,4 tys. zt. Po koszcie programu 240 tys. zt: 134,4 tys. zt. Przy wptywie 85% ceny przeptyw
programu wynosi 35,04 tys. zt. Realizacja: 1440/ 2 000 godzin = 72%. Pozostate koszty centrali,
podatki, finansowanie i naktady pominieto.
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Gotowka i finansowanie startu

Podpisana umowa, rozpoznany przychod i otrzymana zaptata to osobne zdarzenia.

Warunki modelowe przewidujg 50% zaptaty przy rozpoczeciu oraz 50% po odbiorze. Nie oznacza
to, ze kazda umowa zostanie w petni optacona w tym samym roku. Dla ilustracji rocznej
przyjmujemy wptyw 85% wartosci 720 tys. zt, czyli 612 tys. zt. Pozostate 108 tys. zt nie jest
gotowka dostepng na wyptaty.

Przy zaptacie catego kosztu realizacji 288 tys. zt i programu 240 tys. zt oraz prowizji 8% od
wptywow, czyli 48,96 tys. zt, pozostaje 35,04 tys. zt przeptywu przed podatkami, finansowaniem,
naktadami i innymi kosztami. Ekonomiczny wynik 134,4 tys. zt i przeptyw 35,04 tys. zt nie sg
sprzeczne: roznig sie momentem otrzymania naleznosci i zaptaty prowizji.

Wptywy 612 Realizacja -288 Program -240
85% z 720 wartosci umow Zatozona petna zaptata kosztow Koszt roku
Prowizje -48,96 Pozostaje 35,04

8% faktycznych wptywow Przed kosztami pominietymi w modelu

Most gotowki w roku modelowym - tys. z*. Wszystkie wartosé$ci sa zatozeniami demonstracyjnymi.



Luka pierwszych 90 dni

Budzet pilotazu 60 tys. zt jest czescig rocznego kosztu programu 240 tys. z+. Dwie petne umowy

dajg 41,6 tys. zt wktadu po realizacji i prowizji, czyli 18,4 tys. zt deficytu wobec budzetu pilotazu.

Przy opdznieniu wptywow potrzeba finansowania moze by¢ wigksza. Sam wynik 90 dni nie

przesadza o rentownosci dojrzatego kanatu, ale ogranicza prawo do dalszego wydawania.

Warunek uruchomienia

Przed startem sponsor zapewnia finansowanie zaakceptowanej luki, bufor na opdznienia oraz limit

zobowigzan. Prognoza tygodniowa pokazuje saldo otwarcia, potwierdzone wptywy, niepewne

wptywy, wydatki i minimum salda. Nie wpisujemy catej wartosci lejka jako przysztej gotowki.
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Jedna matematyka lejka
Kazdy etap wymaga dowodu po stronie klienta.

Model roczny - jedna kohorta kontaktow przyjetych do programu

Etap Liczba Przejscie
Zgtoszenia 160 =

Przyjete kontakty 120 75% zgtoszen
Umowione rozmowy 72 60% przyjetych
Odbyte rozmowy 60 83,33% umowionych
Szanse 36 60% odbytych
Oferty 30 83,33% szans

Dowod

Zarejestrowane
przedstawienie, bez
domniemania jakosci

Komplet danych,
dopasowanie i uzgodniony
kontakt

Potwierdzony termin

Rozmowa i zapis potrzeby

Problem, decyzja, dostepi
kolejny krok

Zakres i wykonalny termin
zaakceptowane wewnetrznie



Etap Liczba Przejscie Dowad

Umowy 18 60% ofert Podpis obu stron,
rozliczenie

kgczna konwersja z przyjetego kontaktu do umowy wynosi 15%. Cel 18 umow wymaga wiec 120
przyjetych kontaktow przy tych zatozeniach. Wartosci etapow nie oznaczajg biezgcego stanu
magazynu Szans; Opisujg przejscia tej samej dojrzatej kohorty. Nie sumujemy ich jako liczby

roznych klientow.

Roczny model i plan 90 dni majg rozny czas dojrzewania. Kontakt przyjety w ostatnim tygodniu
pilotazu nie miat takiej samej szansy dojs¢ do umowy jak kontakt z pierwszego tygodnia. Raport

pokazuje date przyjecia, czas obserwaciji i wiek etapu.

Przyjete ]
Odyte I

szanse —

Oferty ]

Umowy _

Liczby w modelowej dojrzatej kohorcie. Wspolna skala od zera; nie sg to osiggniete wyniki.

Odwrotny planiluka

Przy konwers;ji 10% potrzeba 180 przyjetych kontaktow do 18 umow; przy 20% potrzeba 90. Jezeli

ustalone

120

60

36

30

18

partnerzy dostarczg tylko 80 kontaktéw przy bazowych 15%, oczekiwany wynik wynosi 12 umow. To

wartos¢ modelowa, nie zobowigzanie partnerow. Luka wymaga zmiany dostepu, jakosci lub celu, a

nie sztucznego przesuwania statusow.

Definicja kontaktu przyjetego

Rekord zawiera firme, wtasciwg role, zrodto, konkretny sygnat potrzeby, uzgodniony sposob
rozmowy, przypisanego partnera, wtasciciela nastepnego kroku i date. Dane osobowe
ograniczamy do niezbednego zakresu. Duplikat tgczymy z istniejgca relacjg i rozstrzygamy
przypisanie przed rozpoczeciem pracy.
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Moce realizacyjne i standard jakosci

Sprzedaz jest wykonalna dopiero, gdy ma miejsce w harmonogramie.

Model przyjmuje 80 godzin realizacji na jedng umowe oraz 2 000 godzin dostepnych rocznie dla tej
ustugi. Dostepnosc jest juz pomniejszona o urlopy, szkolenie i pozostate obowigzki. Osiemnascie

umow wymaga 1440 godzin, czyli 72% tej puli.

Umowny limit planowania wynosi 85%, czyli 1700 godzin. Pozostaje 260 godzin przestrzeni do tego
limitu; rezerwa stuzy zmiennosci i poprawkom, nie jest automatyczng obietnicg nowych terminow.
Przy 100 godzinach na umowe zapotrzebowanie wyniesie 1800 godzin i przekroczy limit 0 100
godzin.

Model dostepnosci

Wariant Godziny na umowe 18 umow Wykorzystanie Decyzja

Baza 80 1440h 72% Miesci sie w limicie
modelowym

Wiecej poprawek 100 1800 h 90% Zmiana zakresu,

terminu lub mocy
przed nowg sprzedazg

Wysoka ztozonosc 120 2160h 108% Nie mozna wykonac w
przyjetej puli

Kontrola jakosci

Przed ofertg lider realizacji sprawdza dostepnosc i kryteria odbioru. Po wykonaniu druga osoba
weryfikuje zgodnosc wniosku z materiatem i zakresem. Klient otrzymuje ograniczenia analizy oraz
liste nierozstrzygnietych kwestii. Wynagrodzenie partnera nie zalezy od tego, czy ocena klienta
wypadnie korzystnie.



Kiedy zwiekszy¢ zespot

Decyzje uzasadniajg potwierdzone zlecenia, rzeczywisty czas realizacji, dostep do kompetencijii

finansowanie okresu wdrozenia. Duza wartosc ofert sama nie wystarcza. Przed zatrudnieniem

porownujemy staty etat, dopuszczalnego podwykonawce, zmiane harmonogramu i ograniczenie

zakresu. Kazda opcja ma koszt oraz ryzyko jakosci.

Odnowienie i rozszerzenie

Nie zaktadamy automatycznie przychodow odnawialnych. Osobno mierzymy potrzebe kolejnego

przegladu, gotowosc do zaptaty, faktyczne odnowienie i koszt obstugi. Rozszerzenie zakresu jest

nowa decyzjg klienta oraz wymaga ponownej oceny mocy.
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Pozyskanie, aktywacja i rozwoj partnera

Podpisanie umowy otwiera prace, nie konczy pozyskania.

Rozpoznany Zakwalifikowany Uzgodniony

Pasuje do potrzeby i sposobu wspotpracy Rozumie ustuge oraz granice roli Warunki, dane i odpowiedzialnos¢
Aktywowany Rozwijany Uspiony lub zamkniety

Pierwsza wspodina kampania wykonana Powtarzalne trafne przedstawienia Brak aktywnosci albo warunkow wspotpracy

Cykl partnera z warunkami przejscia.

Pierwsze 21dni

Dni 1-3 obejmujg uzgodnienie roli, ograniczen i pierwszego segmentu. Dni 4-7 stuzg cwiczeniu

rozpoznania potrzeby oraz przygotowaniu wtasnej listy relacji partnera. Dni 8-14 to uzgodnione

przedstawienia i szybka informacja zwrotna. Dni 15-21konczg sie oceng jakosci i planem

nastepnego cyklu. Szczegotowe wiadomosci i gatezie reakcji zawiera podrecznik kampanii.



Model liczby partneréw

llustracja roczna zaktada 40 rozpoznanych kandydatow, 20 zakwalifikowanych, 12 uzgodnionych
wspotprac i 8 aktywnych partnerow. Osiem aktywnych relacji dostarczajgcych srednio po 15
przyjetych kontaktow daje 120 kontaktow rocznie. Sg to odrebne etapy lejka partnerow; nie nalezy

mieszac ich z lejkiem klientow.

Rozktad bedzie nieréwny. Srednia moze ukrywac zalezno$é od jednego partnera. Dlatego raport
pokazuje udziat najwiekszego partnera w kontaktach, umowach i gotowce oraz naktad opieki nad
kazda relacja.

Nieaktywnosc i zakonczenie

Po uzgodnionym okresie bez dziatania opiekun diagnozuje przyczyne: brak okazji, niezrozumiata
oferta, brak czasu czy utrata zainteresowania. Proponuje jeden konkretny cykl naprawczy. Jesli
partner nie chce kontynuowac albo narusza warunki, wspotprace zamyka sie z rozliczeniem
otwartych spraw i uporzgdkowaniem dostepu do danych.
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Przekazanie kontaktu i ochrona przypisania
Chronimy rzeczywisty wktad partnera, bez blokowania istniejgcych relacji klienta.

Zasady modelowe

Obszar Przyjeta reguta Przypadek wymagajacy decyzji

Przyjecie Opiekun potwierdza kompletnosc¢ w 2 Brak dopasowania: zwrot z konkretnym
dnirobocze powodem

Nastgpny krok Konsultant uzgadnia dziatanie w 5 dni Klient wybiera pozniejszy termin: status
roboczych odroczony

Przypisanie 90 dni od przyjecia, przy Brak aktywnosci: przeglad, nie ciche
udokumentowanej pracy odebranie

Duplikat Jedna firma i potrzeba majg jeden Istniejgca aktywna szansa: rozstrzyga

rekord gtowny kierownik programu



Obszar

Informacja zwrotna

Spor

Przyjeta reguta

Status i przyczyna decyzjiw

niezbgdnym zakresie

Zapis dowodow, decyzja i mozliwosc

przegladu

Przypadek wymagajacy decyzji

Poufne ustalenia klienta nie trafiajg
automatycznie do partnera

Wstrzymane rozliczenie spornej czesci,
obstuga klienta trwa

To jedna spojna konwencja demonstracyjna, a nie wigzacy regulamin. W rzeczywistej umowie

nalezy ustalic poczatek ochrony, warunki jej przedtuzenia, istniejgce relacje, grupy kapitatowe,

zakres prowizjii spory. Nie zaktadamy, ze sama rejestracja adresu daje prawo do klienta.

Przekazanie jest zakor\czone, gdy druga osoba potwierdzi przyjecie odpowiedzialnosci i nastepny

krok. Wystanie wiadomosci bez potwierdzenia nie zamyka zadania. Jezeli SLA zostanie

przekroczone, opiekun programu reaguje, zanim partner musi pytac o los klienta.
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Decyzje, odpowiedzialnosc i rytm pracy

Kazda decyzja ma jedng osobe odpowiedzialng za rozstrzygniecie.

Macierz decyzji

Decyzja

Budzet i nowy rynek

Przyjecie partnera

Przyjecie klienta

Cena standardowa

Termin realizacji

Akceptacja jakosci

Odpowiada za
rozstrzygniecie

Sponsor

Kierownik programu

Kierownik sprzedazy

Kierownik sprzedazy

Lider realizacji

Osoba kontrolujgca jakosc

Wykonuje

Kierownik programu

Opiekun rynku

Konsultant

Konsultant

Koordynator

Recenzent rezultatu

Konsultacja

Finanse, sprzedaz, realizacja

Osoba oceniajgca konflikt i
warunki

Realizacja i wtasciwi
specjalisci

Finanse przy wyjatku

Sprzedaz

Zespot realizaciji



Decyzja Odpowiada za Wykonuje Konsultacja

rozstrzygniecie
Wyptata prowizji Finanse Rozliczenia Kierownik programu
Zatrzymanie kampanii Kierownik programu Opiekun rynku Sponsor przy skutku

budzetowym

Rytm tygodnia

Krotki przeglad operacyjny obejmuje kontakty bez nastepnego kroku, stare oferty, opéznione
przekazania, najblizsze obcigzenie oraz blokady. Spotkanie konczy sie decyzjg, wtascicielemi
terminem. Nie stuzy odczytaniu catej tabeli, ktorg mozna sprawdzi¢ wczesniej.

Rytm miesigca

Przeglad porownuje kohorty, jakosc¢ partnerow, koszt pozyskania, wktad po kosztach, wptywy i
jakos¢ wykonania. Oddziela zmiang hipotezy od btedu wykonania. Jezeli brak umow wynika z
krotkiego czasu obserwaciji, nie orzeka o popycie; jesli brak trafnych potrzeb, nie ttumaczy
problemu wytgcznie dtugim cyklem.

Eskalacje

Naruszenie poufnosci, nieuprawniona obietnica, konflikt interesow lub sprzedaz niewykonalnego
zakresu zatrzymuje dany proces. Informacje zapisuje sie wraz z pierwszg reakcjg, skutkiemi
warunkiem wznowienia. Wazna szansa sprzedazy nie zwalnia z tej zasady.
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Plan rynku i struktura danych
Proste narzedzie wystarczy, jesli definicje i odpowiedzialnosc sg spojne.

Karta operacyjna rynku A - przyktad

Pole Wypetniona tres¢ modelowa

Cel 90 dni 15 przyjetych kontaktow, 6 odbytych rozmow, Tumowa jako
punkt orientacyjny

Segment Firmy z powtarzalnym procesem, ktérego opdznienia
wptywajg na klienta

Partnerzy Dwie aktywowane relacje eksperckie

Dziatanie Dwa cykle uzgodnionych przedstawien oraz jedno spotkanie
problemowe

Budzet 30 tys. zt z 60 tys. zt tgcznego pilotazu

Wtasciciel Opiekun rynku A; konsultant przypisany przed pierwszym

przedstawieniem

Dowod Rejestr potrzeb, etapow, dat, kosztow i powodow odmowy
Warunek zmiany Niska trafnosc przedstawien lub brak dostepnej realizacji
Warunek zatrzymania Naruszenie granic kontaktu, jakosci lub budzetu

Minimalny rejestr

Tabela Pola kluczowe Kontrola

Partnerzy ID, model, osoba odpowiedzialna, etap, Brak duplikatow; aktywny oznacza
nastepny krok, data wykonany cykl

Kontakty ID, partner, firma, potrzeba, podstawa Dostep ograniczony; brak zbednych

kontaktu, data przyjecia danych



Tabela

Szanse

Umowy i wptywy

Realizacja

Koszty programu

Pola kluczowe

ID kontaktu, etap, wartosc, termin,
dowod, przyczyna utraty

ID umowy, zakres, wartosc netto,
faktura, wptyw, zwrot

Godziny planowane i faktyczne, termin,
odbior, poprawki

Rynek, okres, kategoria, kwota,

Kontrola

Nie ma etapu bez dowodu

Uzgodnienie z finansami

Nie ukrywac nieodptatnej pracy

Budzet obejmuje takze prace zespotu

zobowigzanie

Model mozna prowadzic¢ w arkuszu, dopoki liczba osob i zdarzen pozwala utrzymac kontrole.

Wdrozenie CRM ma sens, gdy rozwigzuje konkretne btedy dostepu, historii, automatyzacji lub

raportowania. Migracja bez ustalonych definicji przeniesie niespojnos¢ do nowego narzedzia.
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Plan 90 dni i decyzja dalszego finansowania

Pilotaz ma da¢ odpowiedz, czy i jak kontynuowac.

Etapy pilotazu

Okzres

Dni 1-14

Dni 15-30

Dni 31-60

Praca

Zakres ustugi, cena

modelowa zastgpiona realng,

budzet i kanaty

Kwalifikacja i pierwsze
aktywacje partnerow

Powtorzenie kampanii,
rozmowy i pierwsze oferty

Dowod

Zatwierdzone warunki
operacyjne oraz dostepna
realizacja

Co najmniej jeden wykonany
cykl z informacjg zwrotng

Porownywalne kohorty,
realne potrzeby i koszt pracy

Decyzja

Bez tych podstaw nie
uruchamiac kontaktow

Naprawic braki aktywaciji
przed rekrutowaniem
kolejnych

Zmienic segment lub
wiadomosc¢ przy stabej
trafnosci



Okres Praca Dowad Decyzja

Dni 61-90 Realizacja pierwszych zlecenn  Odbidr, godziny, poprawki, Kontynuowac, zmienic albo
i ocena ekonomii wptywy ilista zatrzymac
nierozstrzygnigtych kwestii

Punkt orientacyjny pilotazu dla A i B tgcznie: 30 przyjetych kontaktow, 12 odbytych rozmow, 6
szans, 4 oferty i 2 umowy. Nie jest to proporcjonalna miniatura rocznego lejka: uwzglednia rozruch i
niedojrzate kontakty. Nie dodajemy tych dwoch umow do rocznych 18 jako odrebnego celu.

Kontynuowac

Warunki jakosciowe sg spetnione, istniejg trafne potrzeby i potwierdzony proces realizacji, a
ekonomia oraz luka finansowania mieszczg sie w zaakceptowanym wariancie. Kolejna transza

finansuje konkretny test lub skale, nie samo podtrzymanie aktywnosci.

Zmienic

Proces jest bezpieczny, lecz dane wskazujg jedng stabg hipoteze: segment, dostep, zakres, cene
albo sposob aktywacji. Zmieniamy jeden istotny element na cykl i zapisujemy, co poréwnujemy. Nie
zmieniamy rownoczesnie wszystkiego, bo utracimy mozliwosc uczenia sie.

Zatrzymac

Brakuje trafnej potrzeby mimo wykonanych testow, nie mozna zapewnic jakosci lub finansowania,
albo wystgpito naruszenie granic. Zatrzymanie obejmuje plan obstugi otwartych zobowigzan,
komunikacje z partnerami przez uprawnione osoby i rozliczenia. Nie oznacza porzucenia klienta.
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Ryzyka i warianty odpowiedzi

Ryzyka programu sg jednoczesnie testami zatozen strategii.

Rejestr ryzyk

Ryzyko

Partnerzy nie dziataja

Nietrafne kontakty

Przeciagzenie realizacji

Rabat niszczy wktad

Brak ptynnosci

Konflikt interesow

Zaleznos¢ od jednego
partnera

Sygnat

Podpisane wspotprace bez
pierwszego cyklu

Odrzucenia z tego samego
powodu

Rosngce godziny i terminy

Wygrane bez nadwyzki po
kosztach

Wartos$¢ umow rosnie
szybciej od wptywow

Partner naciska na korzystny

wynik oceny

Wiekszos¢ dojrzatych szans

Z jednej relacji

Ograniczenia interpretacii

Odpowiedz

Mniejsza liczba relacji,
wspolna aktywacja

Poprawa definicji sytuacii
klienta

Limit przyjec i korekta
zakresu

Reguta ceny minimalnej
oparta narzeczywistym
koszcie

Prognoza, naleznosci i limit
zobowigzan

Rozdzielenie sprzedazy i
kontroli jakosci

Rozwoj alternatyw bez
obnizenia jakosci

Test skutecznosci

Wykonane przedstawienia o
witasciwej jakosci

Mniej powtarzalnych
powodow odrzucenia

Termin i jakosc wracajg do
uzgodnionych warunkow

Dodatni wktad bez ukrytej
pracy

Finansowanie dostepne
przed terminem ptatnosci

Udokumentowana
niezalezna decyzja

Co najmniej drugi dziatajgcy
strumien dostepu

Mata liczba wygranych nie pozwala wiarygodnie oszacowac stabilnej konwersji. Wynik moze

zalezec od osobistych relacji zatozyciela i tatwych pierwszych klientow. Przed zwigkszeniem

budzetu sprawdzamy, czy mechanizm dziata takze w kolejnej kohorcie i bez wyjgtkowej pomocy

wtasciciela.
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Perspektywa trzech lat

Dtuzszy horyzont opisuje zdolnosci do zbudowania, nie sztuczng precyzje prognozy.

Warunkowa $ciezka rozwoju

Horyzont Zdolnos¢ Dowdd przejscia dalej Ryzyko przedwczesnej
skali
Rok 1 Powtarzalny proces od Porownywalne kohorty, Wzrost aktywnosci bez
partnera do odebranego dodatni wktad i ekonomii
Zlecenia kontrolowane wptywy
Rok 2 Mniej zaleznosci od jednej Wdrozenie nowego opiekuna  Powielenie procesu
osoby irynku dziata wedtug tego samego zaleznego od zatozyciela
standardu
Rok 3 Utrzymanie relacji, wiedzy i Odnowienia, jakosc¢ i marza Sprzedaz narracji o
jakosci przy wigkszej skal utrzymane w nowych platformie bez dowodu jej
kohortach dziatania

Dla przysztego inwestora znaczenie mogg miec trwatosc relacji, wtasnosc wiedzy,
przewidywalnosc ekonomii, jakosc zespotu i danych. Nie wyprowadzamy z tego mnoznika wyceny.

Ewentualna transakcja wymaga osobnego badania oraz oceny rynku i warunkow.

Najblizsza decyzja pozostaje prosta: czy finansujemy jasno ograniczony pilotaz, z jakim limitemii
jakiego dowodu oczekujemy po 90 dniach. Podrecznik kampanii pokazuje, jak zrealizowac te
decyzje na poziomie codziennej pracy.

Powigzany materiat

Podrecznik kampanii korzysta z tych samych etapow, modelu prowizji, rynkow A/B i punktow
kontroli. Zawiera wiadomosci, skrypty rozmow, formularze przekazania, gatezie reakcjii rytm pracy.




